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Das Magazin fiir die Mitglieder der IHK zu Leipzig

Interview mit Dipl. Ing. Wolfgang Wegener, Geschiftsfiihrer der Wegener GmbH in Markkleeberg

Die Handwerkerschaft durchschritt
in den zuriickliegenden Jahren
mehrere Talsohlen, bei lhnen, Herr
Wegener, blieben Mitarbeiter- und
Kundenzahlen stabil bzw. sie stei-
gen an. Was machen Sie anders?
Wolfgang Wegener: Unser Unter-
nehmen orientiert sich am neuen
Kundenbild: Fachliche Qualitét
wird von den Kunden als selbstver-
standlich erwartet. Unsere Mitar-
beiter/innen halten sich an verein-
barte Servicestandards und wissen
- ein Verkauf oder eine Serviceleis-
tung findet mehrfach statt: Einmal
bei der Entscheidung, unser Unter-
nehmen zu beauftragen, das zwei-
te Mal, wenn die Leistung erbracht
ist, und das dritte Mal moglicher-
weise bei Reklamation oder Kun-
dendienstausfall.

Service kann doch jeder anbie-
ten ...

Wolfgang Wegener: ... das ist
schon richtig, aber die Frage der
Qualitdt muss doch auch beant-
wortet werden. Qualitdt steht in
unserem Unternehmen im Vorder-

grund - auch nach unserem
Qualitdétsmanagement 1SO 2001:
2008. Wir iiberpriifen uns selbst
immer wieder. Dazu kommt unser
perfekter Notdienst. Im Ernstfall
sind wir jederzeit innerhalb von
zwei Stunden vor Ort. Wir bieten
jedem Kunden einen Wartungs-
vertrag fiir seine Heizungsan-
lagen oder andere technische
Anlagen in der technischen Ge-
bdudeausriistung an und decke
somit die gesamte Palette bzw.
alle Gewerke auch im Notdienst
ab. So gibt es beim Kunden fiir
alle Probleme nur eine Rufnum-
mer, das nutzt Beiden.

Inwiefern beiden?

Wolfgang Wegener: Der Kunde
kann sich darauf verlassen, dass
wir seine Gerdte regelmdfiig war-
ten. Im Notfall kommen unsere
Mitarbeiter auch nachts, am
Wochenende und an Feiertagen
rund um die Uhr. Die Zuschldge
liegen fiir alle Einsdtze immer bei
nur 25 Prozent, wo man das
Doppelte bzw. bis zum Vierfachen

berechnen kénnte. Unser Vorteil
ist die grofe Kundenzahl, das
stirkt das Unternehmen und
daher teilen wir auch unsere
Vorteile mit den Kunden.

Wie teilen Sie?

Die Kosten sind gleich - ob die
Kunden in Leipzig oder Markklee-
berg wohnen. Wir haben iiberall
Mitarbeiter und schicken diejenigen,
wo zum Beispiel die Anfahrt kosten-
giinstig ist. Wenn grof3e Reparaturen
oder leere Oltanks am Wochenende
die Barschaft unserer Kunden {iber-
steigen, vereinbaren wir zinslose
Ratenzahlungen bis hin zu 36 Raten.
Erteilte  Einzugsermédchtigungen
werden mit 3 Prozent Einzugspramie
belohnt.

Wolfgang Wegener
bei der Arbeit
(Foto: Wegener GmbH)

Aber der Wartungsvertrag bindet
die Kunden auch an lhre Firma?
Wolfgang Wegener: Das ist richtig;
aber unsere Geschéftsgrundlage ist
das Vertrauen unserer Kundschaft.
Jeder Wartungsvertrag kann stets
gekiindigt werden, nur Zufrieden-
heit entscheidet.

Also erwarten Sie, dass die Firma
weiter wdchst?

Wolfgang Wegener: Ja, weil erfolg-
reiche Weiterempfehlung durch
Kunden unsere wirksamste Wer-
bung ist und wir nur Dank unserer
Kundschaft im Mit- und Fiireinander
weiter Arbeitspldtze in Sachsen
schaffen kdnnen.

www.wegenerservice.de
Thomas Biskupek
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