ieb & Markt

Bei Anruf — Maler!

Die Reinbeker Malerei Peters prasentiert sich mit ihren Leistungen und Spezialitdten

allerbestens am Markt.

i

Florian Peters legt Wert auf Qualitit und auf Spezialititen im betrieblichen Leistungsspektrum,

im technischen oder wie hier im kreativen Bereich.

Unternehmer im Malerhand-
werk wiinschen, wenn die Junioren mit
villlig anderen Branchen liebdugeln.
Im Hause Peters bestand diese Gefahr
jedoch nie, wie Florian Peters erzahlt:
Jlch bin quasi direkt im elterlichen Be-
trieb aufgewachsen. Fiir mich war das
klar, dass ich da einmal einsteigen wer-
de.” Bei ihm lief es eben vorbildlich und
nicht wie so oft, dass einem die Eltern
den Beruf vergillen, indem nur die ne-
gativen Seiten in der Familie kom-
muniziert werden. Und so fithrt der dy-
namische und innovative Unterneh-
mer nun die Malerei Peters in vierter
Generation. Wobei es dann doch einen
kleinen und nicht von allen erwarteten
.Schlenker® gab: weil sich Florian Pe-
ters etwas mehr filr Autos und deren

icht immer lauft die Berufs-
wahl der Kinder so, wie es sich
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Beschichtung interessierte, war sein
Schwerpunkt zuerst das Lackieren.
Beim Hamburger OpelgroBhindler
Dello begann 1991 seine Ausbildung
zum Fahrzeuglackierer. Dass das genau
das richtige fir ihn war, bewiesen die
.Lorbeeren”, die es fiir seine Leistun-
gen gab: Florian Peters wurde Landes-

sieger.
Spezialitdten gepflegt

Nach dem Wechsel in den elterlichen
Betrieb kiimmerte er sich anfangs
ebenfalls wverstirkt um die Lackier-
arbeiten. Kleinserien aus der Industrie
(siehe auch Titelbild) gab es terminge-
recht zu bearbeiten. Und hichste An-
spritche mussten bei der Beschichtung
edler Mébel und Bauteile aus dem Be-
reich des hochwertigen Schiffshbaus er-

fiillt werden. Florian Peters setzte die
Tradition fort: Image und Alltag waren
deckungsgleich - die Malerei Peters
GmbH & Co. KG hatte sich langst einen
Namen auf diesermn Sektor gemachit.
Von der Lackiererei wechselte Flori-
an Peters intern in die Abteilung Sanie-
rung. Ende der goer-Jahre machte er
seinen Meisterbrief und danach bei der
Handwerkskammer in Disseldorf den
Betriebswirt des Handwerks. Sein Va-
ter Hans-August Peters bat ihn, danach
im eigenen Unternehmen ,noch eine
Art Trainee-Programm zu absolvieren”.
,Das brachte mir den Einblick in alle
Bereiche und so wuchs ich ins Manage-
ment hinein.” Damals, im Jahr 1999, be-
schiiftigte die Malerei Peters fiinf Meis-
ter sowie 65 Gesellen und Lehrlinge.

Organisation optimiert

Im Jahr 2002 wurde bei Peters eine Re-
altrennung durchgefiithrt und das Un-
ternehmen komplett neu organisiert:
aus den fiinf Betrieben an fiinf Stand-
orten wurden vier Standorte mit einem
Malerbetrieb und drei Autolackiererei-
en. Der Standort Stade wurde auf-
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Putztechnik mit Bildeinfassung im Treppen-
haus der Malerei Peters.



Eine aufwandige Technik: Schablonierungs-
arbeit/Durchschleiftechnik,

geteilt, die Malerei aufgeltst, die Mit-
arbeiter jedoch {bernommen. Das
Headquarter®, also der Hauptsitz, wur-
de der Malerbetrieb in Reinbek. Wieso
ordnete man alles komplett neu? ,Wir
hatten damals auch strukturelle Proble-

me, wir mussten und wollten uns zeitig-

anpassen.” Rilckblickend ist eines klar:
die Weichen wurden richtig gestellt
und heute gibt es bei Peters noch um
die 5o Mitarbeiter in der Malerei und
weitere 60 Mitarbeiter in der Fahrzeug-
lackierung. Die Zusammenarbeit zwi-
schen den getrennten Zweigen liuft da-
bei wie frither reibungslos.

Lackiererei ausgebaut
Die Industrie- und Mibellackierung

wurde als Spezialitdt separat gepflegt
und hat aktuell zwei Mitarbeiter. Wie

hechwertigen Schiffbaus.

ieb & Markt

Beispiel einer Sockelausbildung im Showroom
der Malerei Peters.

aber schafften die Herren Peters sen.
und jun. den Aufbau der Spezial-La-
ckiererei? ,Bereits 1985 begannen wir,
die Lackiererei professionell und auf
dem heutigen hohen Niveau zu betrei-
ben, Wobei wir damals schon am Schei-

- deweg standen: unsere Autolackierer

wollten die Mobellackierung einstel-
len. Klar, weil die Mébellackierung
kein Geschift ist, mit dem man reich
werden kann. Aber wir heben uns da-
mit deutlich vom Wettbewerb ab.” Die
Entwicklung der Lackiererei bestitigte
die damalige Entscheidung lingst, weil
im Laufe der Zeit immer mehr andere
Malerbetriebe beispielsweise Tiiren
zum Lackieren bringen.

Mit der neuen Struktur des Unter-
nehmens nach der Umorganisation
verinderte sich auch die Baumalerei:
.Vorher vergaben wir oft die Dim-

Zu einer wichtigen Spezialitat wurde die Lackierung edler Werkstiicke aus dem Bereich des

Die Wirkung der Kalkpresstechnik kann durch
die passende Beleuchtung optimiert werden.

mung von Fassaden. Jetzt filhren wir
immer mehr selber aus und wir be-
schiftigen inzwischen noch einen Ma-
lermeister als Spezialisten fiir Gebiiu-
de- und Energieberatung.”

Service erweitert

Alle Entwicklungen bei der Malerei Pe-
ters haben einen gemeinsamen Nen-
ner: es ging immer noch mehr in Rich-
tung hohe Qualitit und hin zum opti-
malen Service. An einem Beispiel ldsst
sich das bestens darstellen: es gibt ei-
nen extra Flyer, in dem der Urlaubsser-
vice vorgestellt wird. Ein paar Stich-
worte und Schlagsitze zeigen, wie die
potenziellen Kunden angesprochen
werden: ,Sie machen Urlaub - wir Thre
Wohnung. ... Sicheres Verpacken Threr
Gegenstinde. ... Alle Maler- und Rei-
nigungsarbeiten. ... Einrfumen Threr
Gegenstinde.” Der Text im Flyer ist so
gehalten, dass der Interessent fiir diese
Dienstleistung sofort Vertrauen fasst.
Wir machen das schon..” Und: ,Wir
passen auf.”

Ein weiterer Hinweis auf die per-
fekte Dienstleistung sind die Mail- und
Telefon-Hotlines, Auf der Website
springt eine ,optischen Insel” sofort ins
Auge: .Bei Anruf - Maler! Unser
Schnelldienst ist immer fiir Sie auf
dem Sprung.”

Und wo wir grad beim Thema
Homepage sind: auf der Startseite
zieht wieder eine Service-Leistung den
Blick magisch an, namlich ,Das Maler-
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Florian Peters: ,.Fir mich war klar, dass ich in
den elterlichen Betrieb einsteigen werde.”

wetter”, Der Kunde hat erstens direkte
Wetter-Infos und kann sich vermutlich
bei Frost- und Regenprognosen den:
ken, dass da nicht zuerst die Fassaden-
arbeiten dran sind. Das gesamte Peters-
Leistungsspektrum kann auf einen
Blick gesichtet und sofort geklickt wer-
den, ob Malerei, Fassade, Beton, Lackie-
rerei, Kurz hilt man inne beim Begriff
Fuflboden. Wie bitte, Fufboden? Ja,
richtig gelesen. Wieder handelt es sich
um eine der besonderen Peters'schen
Spezialitdten: ,Pandomo ist ein moder-
nes System fiir die Oberflachengestal-
tung. Fiir den Boden. Fiir die Wand.
Was ziihlt, ist [hre Idee. Wir liefern da-
zu den Werkstoff. In jedem Fall ent-
steht aus diesem Zusammenwirken ein
Unikat.” Das Material ist nicht einfach
zu verarbeiten und eine vorhergehende
Schulung im Umgang damit ist obliga-
torisch: ,Es gibt eine Pandomo-Ausbil-
dung. Wir wissen, was das Material
kann.”

Soziale Kompetenz gefordert

Sehen wir mal von der Besonderheit
des genannten Werkstoffs, auch von
der Malerleistung ab und wenden uns
der sozialen Kompetenz von Florian
Peters und seinem Team zu. Unauffal-
lig blitzt die immer wieder durch, auch
auf der Website: Sie erinnern sich an
die obigen .Bodensatze"? ,Was zihlt,
ist Thre Idee." Hundert Punkte! Ins
Schwarze getroffen! 5o wollen Kunden
schon in der Interessenten-Phase ernst
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Detail einer von der Malerei Peters lackierten
Schiffspumpe.

genommen und eingebunden werden.
Und weiter: bei jeder ,Abteilung” auf
der Homepage steht drunter noch ,Ihr
Ansprechpartner” und zusdtzlich beim
Beispiel Fufboden ,Carsten Nimmer-
jahn® mit personlicher Durchwahl,
Handynummer und Mailadresse.

Kommunikation eingesetzt

Somit wird nicht alles iiber den Chef
.gefiltert”, wie man das oft gesehen hat.
Nein, den Mitarbeitern wird vertraut
und wie die mit einem Interessenten
oder Kunden umgehen, ist alleine de-
ren Sache. Weil das Peters-Team an
Kundenzufriedenheit zuerst denkt
Das wiederum ist ein Denken im Inte-
resse des Unternehmens. Folgender
Satz von Florian Peters wundert somit
niemanden: Ich bin durch und durch
ein Handwerker. Ich habe eine hohe
Akzeptanz bei den Meistern wie auch

bei den Gesellen.” Dem ist in Sachen ;

Fithrung nichts hinzuzuﬁjge:n.

Gute Kunden, edle Arbeiten, hoch-
karatige Mitarbeiter. Da sollten dann
doch Preise und Ertrdge stimmen?
JWir sind nicht unzufrieden.” Ja, pri-
ma. Mehr ist aber aus einem norddeut-
schen Kaufmann nach dem Zuschnitt
eines von Thomas Mann charakteri-
sierten Johann Buddenbrook hinsicht-
lich des Geschiftserfolges auch nicht
zu héren. Dann eben die Frage nach
dem Wie. Anbieten, gute Preise durch-
setzen, verkaufen, ausfithren, abrech-
nen: ,Man muss nur gut reden kinnen.

Eine auRergewshnliche Bedenbeschichtung
im Showroom von Peters.  Fotos: Ulrich Schweizer

Wenn die Leistung stimmt und auch
die Zuverlissigkeit, dann reicht es, das
zu kommunizieren — und es spiter na-
tiirlich auch genau so umzusetzen wie
versprochen. Mein Vater ist da noch
besser als ich. Er kann gut prisentieren,
kann bestens verkaufen, kann Men-
schen zusammenbringen und sie auch
humorvoll unterhalten.”

Bei der Malerei Peters ist schon aus
der Distanz zu spiiren, dass dort ver-
schiedene Dinge anders angepackt wer-
den als in einem Durchschnittsbetrieb.
Den Erfolg bringt die Kombination aus
sozialer Kompetenz, technischem
Know-How und der Pflege von Spezia-
litaten.

Ulrich Schweizer

Einen nicht alltaglichen Service,
soziale Kompetenz der Mitarbeiter,
hochkardtige und kreative Maler-
arbeiten und ,Spezialitaten” auf
der Leistungspalette — genau das
zeichnet die Malerei Peters in
Reinbek bei Hamburg aus.

Malerei Peters GmbH & Co. KG
Gutenbergstrafie 40

21465 Reinbek

Tel.: (040) 727390-0/Fax: -44
info@firma-peters.de

www. firma-peters.de
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