Interview mit dem Inhaber von ratiomat
Einbauktichen, Adalbert Sigg.

40 Jahre ratiomat

40 Jahre sind eine lange Zeit -
sind bei ratiomat immer Kiichen-
mobel gefertigt worden?

Ja, der Buffet- und Kuchenmaobelbau
begann in diesem Betrieb schon An-
fang der 50er Jahre. Von da ab entwi-
ckelte sich das Unternehmen stetig im
Bereich Kuche, und 1969 wurde dann
der Markenname ratiomat geboren.
Dies ist eine Wortschopfung aus ratio-
nell und automatisch, was soviel hel-
Ben soll wie, in dieser Kuche lasst es
sich leicht und erfolgreich arbeiten.

Welche wesentlichen Entwick-
lungsschritte gab es seit dieser
Zeit im Kiichenmobelbau?

Anfangs bestand eine Kicheneinrich-
tung aus dem Kichenbuffet, einem
Tisch mit Stuhlen und einer Spule. Die
Entwicklung der Einbaukiiche begann
jedoch schon in den 60er Jahren unter
dem Aspekt, Arbeitsablaufe rationell
zu gestalten. Seit dieser Zeit haben
sich die Kuchen von ,Aufbewah-
rungsmobeln™ hin zu ergonomisch
durchdachten und mit allem Komfort
ausgestatteten Gesamtlosungen fur
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das Kochen und auch fur den Gaste-
empfang entwickelt.

ratiomat ist hierzulande sehr
bekannt und gilt als sehr gute
Kiichenmarke, was auch bedeu-
tet, dass ein bisschen mehr Geld
fur die Kiiche hingelegt werden
muss?

Wir bieten mit unserem selbst gefer-
tigten Produkt und unseren Leistun-
gen einen Wert, den wir uns bezahlen
lassen miissen. In der Regel erreichen
unsere Kuchen ein Lebensalter von 20
bis 30 Jahren. Bei dieser Aussicht ist
es anzuraten auf die Qualitat zu ach-
ten und nicht vorrangig auf den Preis.
Wir verwenden die besten Materialien
und Beschlage die am Markt verflig-
bar sind. Dartiber hinaus fertigen wir
alles im eigenen Haus. Somit konnen
wir uber viele Jahre Serviceleistungen
und z. B. die Moglichkeit des Nach-
kaufs nach einem Umzug bieten. Ge-
messen an der Ausstattung und den
Maglichkeiten sind wir sehr preiswert,
was auch dem Verkauf uber die eige-
nen Kichenhauser geschuldet ist.

Warum sollte der Kunde auf jeden
Fall ratiomat in die Kiichenaus-
wahl mit einbeziehen ?

Sowohl der preisbewusste Kunde wie
auch der qualitatsbewusste Kunde
kommt zu uns. Der erstere, weil er
die richtigen Dinge miteinander ver-
gleicht, der zweite, weil unglaublich

Eivbaunkuchen Luv alle

viele Kundenreferenzen unsere Qua-
litat bestatigen. Eine weitere Starke
liegt in der unglaublichen Varianten-
vielfalt die wir anbieten konnen. Der
Hauptgrund liegt jedoch in der Varia-
bilitat unserer Produkte. Wir nehmen
nicht nur Standardmalle und ver-
blenden den Raum dann groBziigig,
dass er wie eine Kuche aussieht. Bei
uns ist jedes Korpusmal variabel, so
dass die Kiiche exakt auf den Raum
zugeschnitten werden kann. Dies hat
nicht nur technische bzw. funktionale
Bedeutung, sondern wirkt sich eben
deutlich auf die Gestaltung der ge-
samten Ktiche aus.

Was macht die Wirtschaftskrise,
Ist die zu spuren?

Ich weil3 nicht wie es ohne diese Krise
ware. Tatsache ist, dass wir gemessen
am Ruckgang des Umsatzes i. H. v. ca.
18% aller deutschen Kuchenfirmen,
mit einem Minus von 1,5% sehr gut
dastehen. Trotzdem muss man wach-
sam sein und die Entwicklung kritisch
beobachten. Die Krise ist noch nicht
vorbei.

Welche weiteren Entwicklungs-
schritte wird es geben?

Wir priifen gerade welche Regionen
zunachst in Deutschland sich fr uns
eignen, weitere Kiichenhauser aufzu-
bauen. Mit Sicherheit wird es nachs-
tes Jahr Neueroftnungen geben.

Bekommen Sie dafiir genug und
qualifizierte Mitarbeiter?

In der Tat wird es immer schwerer
sehr gut ausgebildetes Personal zu
bekommen. Speziell im Verkauf sind
wir auf Spitzenkrafte angewiesen,

die unsere |dee der Einrichtung und
unser Produkt vermitteln konnen. Da-
far braucht es planerisches Geschick,
technisches- und gestalterisches Ver-
standnis und dazu noch Talent als
Verkaufer. Solche Leute konnen sich
jederzeit bei uns bewerben.

HeiB3t das, Sie sind mit den derzei-
tigen ratiomat Mitarbeitern rund-
um zufrieden ?

Ja, ich habe wirklich eine Mannschaft
auf die ich zahlen kann. Sie agiert
sehr flexibel, was unbedingte Voraus-
setzung ist, entwickelt selbst |deen
und ist dem Unternehmen gegenuber
sehr loyal.

GroBe Mobelhauser werben mit
gigantischen Rabatten — und Sie?
Dieser Rabattllige folgen wir bewusst
nicht. Wir setzen auf eine ehrliche
und nachhaltige Kundenbeziehung.
Deshalb ist unsere Werbung die Wei-
terempfehlung

Tun das die Leute tatsachlich?

Ja, es ist sehr selten, dass wir mal ei-
nen unzufriedenen Kunden haben. Es
kann immer mal was passieren. In der
Summe aber, so bescheinigen es auch
unsere Handler, hat ratiomat eine au-
Berst geringe Reklamationsrate. Wir
achten auch sehr darauf, das wenn
ein Teil mal nicht in Ordnung sein soll-
te, dies durch unsere Nahe auch sehr
schnell in Ordnung gebracht wird.
Auch dies ist ein Vorteil unserer Ver-
triebsstruktur, die weitgehend ohne
Zwischenhandel stattfindet.

Da sind Sie in der Branche aber ein
richtiger Exot — oder?

raotiomat

Ja, kann man noch so sagen. Aller-
dings merkt inzwischen auch manch
anderer Produzent, dass Kundennahe
am besten Uber eigene Laden funkti-
oniert. Eine Verkauferin oder ein Ver-
kaufer, der die Marke ratiomat vertritt
und noch fest angestellter Mitarbeiter
dieser Firma ist, vermittelt dem Kun-
den gegenuber, dass er aus Uberzeu-
gung handelt und fest hinter dieser
Marke steht. Auch der Kunde weil3
ganz genau auf was er sich einlasst.
Er hat in jeder gewahlten Ausstattung
immer dieselbe Qualitat. Er hat die Si-
cherheit, den Hersteller des Produktes
zu kennen und er weil3 wo produziert
wird.

Gefertigt wird nach wie vor am
Standort in Leubsdorf nahe Chem-
nitz?

So wird es auch bleiben. Unsere Starke
ist eben auch mit der Produktion zum
einen nah am Kunden zu sein, zum
anderen sehr schnell und flexibel auf
Anforderungen reagieren zu konnen.
Bei ratiomat kommt wirklich noch al-
les aus einem Haus und wird nicht aus
verschiedenen Landern eingekauft.

Vielen Dank fiir das Interview und
weiterhin viel Erfolg!

ratiomat Kuchenhauser
finden Sie unter:

fwww.ratiomat.de

mit sensationellen Geburtstagsangeboten




