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Neues aus
Handwerk
und Handel

eit einiger Zeit fallt die

»eigenwillige® Namens-
gebung immer 6fterins Auge.
Sei es in Flyemn, Zeitungsan-
zeigen oder auf Autos. AbRe-
Di-serv GmbH ist die Abkur-
zung fir , Abrechnungs-
dienstleistungen & Servi-
ces". Das Untemehmen er-
stellt Heiz- und Nebenkosten-

abrechnungen, liefert die not- |-

wendigen Zahler und kim-
mert sich um alle weiteren
Belange die Vermieter und
Mieter interessiert, wie zum
Beispiel Rauchmelderpflicht
oder Trinkwasseruntersu-
chung (Legionellenpriifung).
Unser Redakteur hat die Fir-
ma in ihren Geschaftsraumen
in der HaydnstraBe in Seli-
genstadt besucht. Rudi Rack
hat mit den Geschéaftsfiihrem
Alexander Peitz und Jorg
Poth gesprochen.

Rack: Wie sind Sie denn zu
diesem Namen gekommen?
Peitz: Eigentlich ist das ganz
einfach, was unsere Tatigkeit
beschreibt, ist ein sehr lan-
ges Wort. Ich wollte eine kur-
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ze pragnante Abklrzung.
Wenn man weil3, was unser
Name AbReDi-serv bedeutet,
kann man sich den Firmenna-
men auch leicht merken. Das
fand ich witzig.

Rack: Was hat Sie dazu be-
wogen, ein solches Abrech-
nungsuntermehmen in Seli-
genstadt zu erdéffnen?

Poth: Die Wahl des Stan-
dortes war recht einfach.

Zum einen ist in Seligenstadt
kein  Dienstleistungsunter-
nehmen aus unserer Branche
ansassig, zum  anderen
stammt mein Partner von hier
und wir haben deshalb ein
gutes Netzwerk von Anfang
an.

Rack: Wie viele Kunden be-
treuen Sie derzeit?

Peitz: In den vergangenen
beiden Jahren haben wir be-

relts eine tolle Erfolgsge-
schichte vorzuweisen. Der-
zeit erstellen wir die Heiz- und
Nebenkostenabrechnung flr
2000 Kunden und haben rund
7000 eigene Heizkostenver-
teiler, Wasser- und Warme-
zahler eingebaut. Dazu kom-
men noch etwa 10.000
Rauchmelder, die wir in Woh-
nungen montiert haben und
die regelmaBige Funktions-
prufung durchfiihren.

Rack: Wer sind Ihre Kun-
den in Seligenstadt?

Poth: Unsere Kundschaft
ist sehr vielféltig und das
macht es so interessant. Da
ist alles vom Zwei-Familien-
Haus bis hin zum Gewerbe-
objekt mit komplexer Mess-
technik dabei. Vom Studen-
tenwohnheim bis hin zum
Hochhaus. Am liebsten blei-
ben wir natirich hier im
Stadtchen, aber unser Ein-
satzgebiet ist viel groBer.
Stellen Sie sich ein Viereck
zwischen Frankfurt, Hanau,
Aschaffenburg und Darm-
stadt vor. Das ist unser Re-
vier und Seligenstadt liegt
mitten drin.

Rack: Warum sind Sie erfolg-
reich? Oder anders gefragt,
was unterscheidet Sie von
lhren Wettbewerbem am
Markt?

Peitz: Unsere Branche ist
recht klein. Es gibt einige
groBe Abrechnungsuntemeh-
men die bundesweit tatig
sind, die ha-

groBeren Haus-verwaltungen
sind unsere Preise bis zu 40
Prozent glnstiger als die der
groBen Wettbewerber.
Rack: Und wie kdnnen Sie
diese Preise halten?
Poth:  Wirhaben als kleines
Unternehmen keine o)
groBen  Verwaltungskosten
oder teure Marketing- und
Entwicklungsabteilungen. Wir
konzentrieren uns auf das
Wesentliche, auf den Kun-
den.
Peitz: Wir beide, als auch all
unsere Mitarbeiter, kommen
aus groBen Untemehmen der
Branche und haben langjahri-
ge Erfahrung im Markt ge-
sammelt. Die Kunden wollen
punktlich und zuverassig be-
dient werden und das zu ei-
nem fairen Preis. Das ist un-
sere Philosophie.
Kundennahe ist ungeheuer
wichtig. Wir wollen, dass sich
unsere Kunden gut bereut
fuhlen.
Professionellen Kunden bie-
ten wir vom O nline-Portal bis
hin zum Datentausch einen
ausgereiften Service an. Aber
auch die Privatkunden, die
mit dem Fahrrad bei uns vor-
bei kommen und ihre Unterla-
gen personlich mit uns be-
sprechen wollen sind bei uns
herzlich  willkommen. Das
kann ein groBer Konzem nicht
bieten.
Rack: Kann ein Kunde einfach
zu Thnen wechseln?

Poth: Wir kiim-

ben auch ei- mem uns gem
nen riesigen . - um den ge-
Marktanteil. 1]} engenstadter samten Wech-
Aus unserer == selprozess.
Sicht haben Wenn's wirklich ankomme.p soll, Die Kiindi-
diese . Rie- dann lieber im SELIGENSTADTER! gung beim
sen" aberihre bisherigen
Privatkunden Dienstleister

und kleine, mittelgroBe Haus-
verwaltungen vollig aus den
Augen verloren.

Rack: Was meinen Sie damit?
Schlechte  Serviceorientie-
rung?

Peitz:Ja. Unsere Kunden sind
bei uns, weil wir uns um sie
kiimmem. Kein Kunde méch-
te zum Beispiel eine Rickruf-
bitte bei einem Call-Center
abgeben und dann ewig auf
Antwort warten. Naturdich
kommt dann noch der preisli-
che Aspekt hinzu. Selbst bei

nehmen wir dem Kunden gem
und kostenfrei ab. Bereits
vorhandene Zahler kdénnen
auch von uns abgelesen und
genutzt werden. Da gibt es
keine Probleme. Ich kann alle
Interessenten nur ermutigen,
sich bei uns ein Angebot er-
stellen zu lassen. Hier gibt es
groBe Sparpotentiale.

Rack: Das hort sich vorteil-
haft an. Dazu kann ich Thnen
weiterhin viel Erfolg in einem
offensichtlich ~ wachsenden
Markt wiinschen.

Kunden freuen sich iber die

Betreuwung fler AbReDi-serv GrmbH.




