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Herr Dr. Setzler interviewte den kreativen Malermeister und Fassadendoktor®
vor Ort.

Herr Dr. Setzler:
Welche Vorteile bietet Innen neoWall® Das Original?

Dieter Gobel:
Dieser innovative Fassadendammstoff bringt mir eine Menge von Vorteilen:

- Er 18sst sich leichter zuschneiden.

- Wir brauchen keine zusatzlichen Brandschutzstreifen aus Mineralwolle
bei Dammdicken Uber 100 mm. Dies hat zweifelsfrei logistische Vorteile
und ich habe einen homogenen Untergrund.

- Er |&sst sich besser schleifen, und

- ich kann mich von den weil3en Billiganbietern absetzen.

Herr Dr. Setzler:
Was bedeutet absetzen in diesem Fall?

Dieter Gobel:

Bei der weillen Dammung geht es ganzlich allein um den Preis, denn die angebo-
tene Leistung ist - egal welche Qualitat die Ausfuhrung verweist — fur den Kunden
gleich. Wenn ich neoWall® Das Original anbiete, nimmt meine Austauschbarkeit
ab. Der Kunde fragt auf Grund des neuen Dammstoffs nach, und ich kann die Vor-
teile ihm erklaren - so zum Beispiel die geringere Dammstoffstarke bei gleichem
Dammwert.

Herr Dr. Setzler:
Was heildt das?

Dieter Gobel:

Die EnEV fordert Mindestwerte in Bezug auf den U-Wert (friher K-Wert). Mit WLG
040 brauche ich oft 120 mm und mehr. Mit neoWall® komme ich dank der besse-
ren WLG 035 bereits mit 100 mm Dammestoffdicke auf die von der EnEV geforderte
Werte.

Herr Dr. Setzler:
Hat dies fur die Auftragsvergabe Entscheidungsrelevanz?

Dieter Gobel:
Ja, insbesondere dann, wenn wir auf Grund des Dachvorsprungs, des Grenzab-
standes, oder des angrenzenden Gehweges nur 100 mm einsetzen konnen. Dar-
uber hinaus stelle ich fest, dass die graue Platte bei der Kundschaft auf weniger
Skepsis stoldt.
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Herr Dr. Setzler:
Was meinen Sie mit Skepsis?

Dieter Gobel:

Viele Kunden haben etwas gegen Styropor, obwoh| dieser Dammstoff eine hervor-
ragende Okobilanz vorweisen kann. Bei neoWall® Das Original muss ich diese
Aversionen erst gar nicht abbauen. Der Dammstoff wirkt massiver als weil3es Sty-
ropor. Die Verschmutzungsneigung ist geringer. Eine mit neoWall® gedammte
Wand sieht auf den ersten Blick wie gemauert. Diesen optischen Vorteil nutze ich
bewusst aus.

Herr Dr. Setzler:
Ist diese graue Platte nicht wesentlich teurer als die weil3e Platte?

Herr Dr. Setzler:
Nur auf den ersten Blick vielleicht. Wenn man den reinen m?-Preis vergleicht. Hier
vergleichen wir aber wie so oft Apfel mit Birnen.

Herr Dr. Setzler:
Wie sollen wir das verstehen?

Herr Dr. Setzler:

Ganz einfach: Wenn ich den gleichen WLG-Wert (035) bei einer wei3en Platte er-
reichen will, dann muss ich sie mit ,PS 20" vergleichen, und nicht mit ,PS 15"

Hinzu kommen die zuvor genannten Vorteile des besseren Handlings. Wenn dies
auch nur marginale Vorteile sind, in der Summe fahre ich mit neoWall® Das
Original einfach besser und preiswerter.

Herr Dr. Setzler:
Sie betonen immer wieder den Produktnamen neoWall® Das Original.

Dieter Gobel:

Ja, das mache ich bewusst. neoWall® ist die einzige mir bekannte Platte, die so-
wohl in punkto Brand-, Schall-, und Warmeschutz geprift und zugelassen ist.

Somit erhalten meine Kunden optimale Qualitat.

Herr Dr. Setzler:
Schatzen lhre Kunden solche Details?

Dieter Gobel:

Ja, auf jeden Fall, wenn wir Sie dem Kunden bewusst machen. Wir missen unsere
Kunden fur dieses Mehr an Qualitat und Sicherheit zuerst sensibilisieren. Von allei-
ne fragt kaum ein Kunde nach diesen Dingen. Aber ist der Kunde dann auf dieses
Zusatznutzen fixiert, kann er nicht so leicht zu Billigalternativen umgestimmt wer-
den. Dies gibt uns eine gewisse Sicherheit und verringert die Vergleichsmaoglichkeit.
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Herr Dr. Setzler:
Wie sehen Sie die Zukunft im Handwerk?

Dieter Gobel:

Viele Kollegen sehen die Zukunft meist schwarz, Manche auch weil3. Ich hingegen
suche mit meinen Mitarbeitern die dazwischen liegenden feineren Grauabstufun-
gen. Diese fullen wir mit Kreativitat und Farbe. Qualifizierte Spitzenleistung wird am
Markt erfolgreich sein. Gerade die Energetische Sanierung ist fur uns eine Riesen-
chance, denn wir kdnnen hier Klimaschutz mit Eigennutz verbinden.

Herr Dr. Setzler:
Wie meinen Sie das?
Dieter Gobel: WuBlten Sie schon?

Ganz einfach, die Mehrkosten fir ein WDV-
System sind gegenuber einer normalen Anstrich

oder Putz-Renovation gar nicht so hoch, wie viele
Hausbesitzer meinen.
Diese Mehrkosten spielt der Kunde in 4 — 7 Jahren l

Mit Umweltschutz liBt sich rechnen!

je nach System und Aufwand wieder ein. Danach
beginnt fir ihn die Gewinnzone, denn die Energie-
einsparung bleibt, und die Zusatzkosten sind ge-

tllgt mmu;exasma‘ Kosanturen | ohne it mic |
- Vet
Herr Dr. Setzler: M Verpuz- und Answicharbeicen I frwDvs

Ist das nicht graue Theorie?

Dieter Gobel:
Nein, ganz im Gegenteil, diese Rechnung geht fir den Kunden und unser Unter-
nehmen auf.

Herr Dr. Setzler:
Machen Sie fur Ihre Kunden solche Kostenvergleiche?

Dieter Gobel:

Ja, selbstverstandlich. Diese Finanzkompetenz habe ich mir wahrend meiner Aus-
bildung zum Fassadendoktor® angeeignet. Bei jedem Angebot liegt ein solcher
Kostenvergleich bei. Wir im Handwerk, missen lernen, unsere Leistung zu verkau-
fen — Je origineller, je besser.

Herr Dr. Setzler bedankt sich bei Herrn Gobel fiir dieses Gesprach.
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