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Interview

iR PRAXIS

Mit Alexander Dening

Inhaber und Geschaftsfuhrer Dening Hair GmbH

Nachgefragt!

Oft sind es Zufalle, die zur Griindung eines Unter-
nehmens fihren, manchmal ist es eine Idee. Wie
bei Karsten Dening und Diether Zarm, die 1964 und
65 in Barcelona lebten. Und weil so ein Auslands-
leben auch finanziert werden will, haben die beiden
Roh-Haare von Spanien nach Amerika exportiert.
Zu dieser Zeit wurde der Grundstein fiir das heute
international tatige Unternehmen Dening Hair
gelegt, denn was als Nebenjob begann, wurde
- zurlck in Hamburg - von den beiden ausge-
baut und das Geschaft mit Zweithaar auf profes-
sionelle Beine gestellt. Zunachst konzentrierten
sich die Freunde auf Haarteile, die von Anfang an
unter dem Markennamen BELLE MADAME ange-
boten wurden. Nach einem erfolgreichen Start
mit einem japanischen Lieferanten suchten sich
die beiden schnell Lieferanten in Hongkong und
spater in Sidkorea. Heute werden die Perlicken
groBtenteils aus Indonesien bezogen. Aktuell
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beliefert das Unternehmen Uuber 1.200 Fach-
handler weltweit. Alexander Dening wird 2000
zum neuen Geschéftsfihrer des Unternehmens
und fihrt dieses unter dem neuen Namen Dening
Hair Company im Sinne seines Vaters weiter.

Wie sich flir Alexander Dening die Branche seitdem
verandert hat und wie er die Zukunft der Branche
sieht - wir haben nachgefragt.

BVZ: Herr Dening, wie haben Sie die Dening Hair
GmbH zu dem Unternehmen gemacht, das es
heute ist?

Alexander Dening: Zunéchst bin ich meinen ganz
eigenen Weg gegangen, habe bei der Hamburger
Sparkasse den Beruf des Bankkaufmanns erlernt und
anschlieffend BWL in Hamburg und Passau studiert.
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Selbstverstindlich habe ich wihrenddessen schon friih
Einblicke in das damals schon etablierte Zweithaarun-
ternehmen meines Vaters Karsten Dening erhalten, das
er 1965 gemeinsam mit seinem Freund Diether Zarm
gegriindet hatte und zu diesem Zeitpunkt noch Zarm
& Dening hief3.

Direkt nach meinem Diplom 1998 bat mich mein Vater,
in das Unternehmen einzusteigen, das er nach dem Tod
von Diether Zarm seit 1996 alleine flihrte. Zu diesem
Zeitpunkt noch nicht vorhersehbar, verstarb mein Vater
nach kurzer schwerer Krankheit im Jahr 2000, was fiir
mich und meine Mutter Bibbi Dening zunéchst eine
grofRe Herausforderung bedeutete. Zu zweit haben wir
es dann aber geschafft, das Unternehmen zukunfts-
fahig zu machen, in Bezug auf die Firmierung und auch
bei dem Aufbau neuer Kollektionen. Unser Hauptfokus
lag von da an auf der stindigen Neu- und Weiterent-
wicklung von Produkten und ist bis heute der Schliis-
selfaktor fiir den Erfolg unseres Unternehmens.
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BVZ: Gibt es Wendungen in der Unternehmensge-
schichte, die maBgeblich fir die Firmenentwicklung
seit Inrem Einstieg waren?

AD: 2007 gab es einen wesentlichen Durchbruch, der zum
starken Wachstum in den letzten 17 Jahren beigetragen
hat. Das Sortiment wurde mit einer Vielzahl von Modellen
mit modernen Frisuren und Farben radikal verjiingt. Auch
die Qualitat der Verarbeitung konnte aufgrund neuer
Produktionstechniken stark verbessert und auf eine neue
Ebene gehoben werden.
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Insbesondere durch die Einfuhrung der
Root-Colours bekamen die Modelle eine
deutlich zeitgemalBere und auch naturli-
chere Anmutung - ein Trend, der sich mitt-
lerweile auf ganzer Linie durchgesetzt hat,
so dass heutzutage kaum ein Modell ohne
Root-Colours ausgestattet ist.
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Im Nachhinein betrachtet liegt eine gewaltige Entwick-
lung nicht nur hinter dem Unternehmen an sich,
sondern auch hinter den Produkten. Uber die letzten
sechzig Jahre sind die Periicken quasi von ,Haaren auf
Miitzen® zu federleichten Monofilament-Modellen avan-
ciert. Die herkommliche PU-Front wurde von der stirn-
freien Super-Front ersetzt. Die Farben sind mittlerweile
derart natiirlich in Strahnung und Farbung, dass die
Modelle von natiirlich gewachsenem Haar nicht mehr
zu unterscheiden sind.

BVZ: Welche Faktoren haben Einfluss auf lhre
Produktentwicklungen?

AD: Kundenbediirfnisse werden umgehend erfasst und
flieRen stetig in die Neuentwicklungen mit ein. Diese
Moglichkeiten haben wir, da wir im engen Kontakt
und Austausch mit Zweithaarspezialisten sind und
gleichzeitig im Unternehmen eine hohe Fachkenntnis
vorhanden ist. Entsprechend unserer Mission entwi-
ckeln wir so im partnerschaftlichen Austausch Peri-
cken, Toupets und Haarteile von hochster Qualitét, die
Menschen ein Maximum an Tragekomfort und Sicher-
heit bieten.

Die jahrzehntelange Erfahrung hat uns ein feines
Gespiir fir die passenden Modelle fiir unsere Mérkte
entwickeln lassen. Darin liegt eindeutig unsere Kern-
kompetenz, die mafdgeblich zum Erfolg unseres Unter-
nehmens betrigt.

BVZ: Wie ist die Firma organisiert, um erfolgreich im
Markt zu agieren?

AD: Dank flacher Hierarchien und kurzer Entscheidungs-
wege ist es uns moglich, schnell auf Bedirfnisse und
Trends zu reagieren und unsere Kollektionen entspre-
chend anzupassen bzw. zu komplementieren.
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AulBBerdem haben wir das Gluck, mehrere
Friseurmeisterlnnen als auch eine selbst
betroffene Zweithaartragerin in unserem
Team zu haben. So konnen wir uns sehr
gut in die Beddrfnisse unserer Kundlnnen
hineinversetzen und die richtigen Entschei-
dungen fallen.
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BVZ: Sie betreiben kein Endverbraucher-Business.
Warum nicht? Woher bekommen Sie lhre Marktin-
formationen, zu Passformen zum Beispiel und zu den
Wiinschen und Bediirfnissen der Endverbraucher?

AD: Wir sind davon iiberzeugt, dass die Beratungs-
leistung unserer Fachhédndler - d.h. der Friseure und
Zweithaarspezialisten - ausschlaggebend fiir einen
guten Sitz unserer Produkte ist. Neben einer fachlichen
Beratung, bendtigt es auch oftmals handwerkliches
Geschick, um die Frisur fiir die Trigerin/den Trager
anzupassen. Neben der individuellen Anpassung der
Zweitfrisur ist eine ausfiihrliche Beratung mit Tipps
fiir die richtige Handhabung sowie das richtige Styling
ausschlaggebend fiir die Zufriedenheit der Endkun-
dInnen.

Den noétigen Input fiir unsere Produktentwicklungen
erhalten wir im engen Austausch mit unseren Fach-
héndlern, die mit den Bediirfnissen der EndkundInnen
direkt konfrontiert werden. Bestes Beispiel ist das Haar-
teil Frontalis RH, das flir den Haarverlust im Stirn-
bereich konzipiert und zunéchst fiir eine bestimmte
Kundin als MaRanfertigung produziert wurde. Spéter
wurde dieses gemeinschaftlich weiterentwickelt und
erfolgreich in unser Sortiment aufgenommen. Auch
im Hinblick auf aktuelle Frisuren- und Farbtrends
tauschen wir uns neben der klassischen Marktbeo-
bachtung eng mit unseren KundInnen aus.
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Auch unsere Maflabteilung hilft uns dabei: Hieriiber
erhalten wir interessante Anfragen und Informationen,
die wir gegebenenfalls auch in unsere Neuentwick-
lungen einflieflen lassen kénnen.

BVZ: Stichwort Betriebsklima - haben Sie ein Erfolgs-
rezept?

AD: Einen hohen Stellenwert hat fiir mich das Betriebs-
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In Zeiten des Fachkrdaftemangels bin ich
umso glucklicher, dass wir immer wieder
Mitarbeiterinnen gefunden haben, die
perfekt im Team zusammenarbeiten.

klima.

Unsere Firmenkultur ist gepriagt durch Menschen aus
unterschiedlichen Kulturkreisen. Wir haben insbeson-
dere im Logistikbereich fast ausschlieRlich siidamerika-
nische Mitarbeiterlnnen. Sommerfest und Weihnachts-
feier sind jedes Jahr ein Muss. Mit Freude beobachte ich
an solchen Abenden, dass sich die Belegschaft sehr gut
versteht und ausgelassen zusammen feiert.

Ich denke auch, dass wir als Familienunternehmen
den Vorteil haben, dass wir immer noch auf einer sehr
personlichen Ebene miteinander kommunizieren. Jede
Einstellung neuer Mitarbeiter begleite ich als Inhaber
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und kenne die personlichen und familidiren Verhalt-
nisse und jede Mitarbeiterin bzw. jeder Mitarbeiter hat
stets die Moglichkeit, direkt mit mir zu sprechen.

BVZ: Wie sehen Sie den Stellenwert der Digitalisie-
rung im Unternehmen, um erfolgreich im Markt zu
agieren?

AD: Online-Auskiinfte wie die Warenbestandsauskunft
werden immer wichtiger und unsere Webseite liefert
mehr Informationen als die Kataloge. Dies wird in
Zukunft konsequent weiter ausgebaut. Trotzdem kann
der personliche Kontakt zu den KundInnen nicht ersetzt

werden.
b4

AulBendienst, Messen und auch der tagliche
telefonische Kontakt zu unseren Kundlnnen
sind essenziell fur die gute Zusammenar-
beit. Wir haben das Gefuhl, dass gerade
in der heutigen Zeit der Digitalisierung der
personliche Kontakt einen umso hoheren
Stellenwert hat.

Hinzu kommt, dass sich im handwerklichen Umfeld
unserer Fachhindlerlnnen der Griff zum Katalog oder
auch ein Anruf oft leichter in die Arbeitsabléaufe inte-
grieren lassen.

BVZ: Nachstes Jahr wird lhre Firma 60 Jahre!
Freuen Sie sich darauf?

AD: Ja, sehr! Sechs Jahrzehnte sind auf jeden Fall ein
Grund zu feiern. Dieses Jubildum ldasst mich demiitig,
aber auch stolz auf die Firmengeschichte zurtickbli-
cken. Ich denke in diesem Zusammenhang auch gerne
an die Anfange zuriick und an die Vision meines Vaters
Karsten Dening und Diether Zarm, die damals in Barce-
lona lebten und anfingen, fiir ihren Lebensunterhalt
Roh-Haare von dort nach Amerika zu exportieren und
anschlieend in Hamburg in die Zweithaarbranche,
zunachst mit Haarteilen, einstiegen. Perlicken und
Haarteile, damals ausschlief8lich Modeaccessoires,
wurden spéter fiir den medizinischen Bedarf bedeu-
tend, und sind bis heute das Standbein der Zweithaar-
branche.

Ich bin dankbar, dass ich die Chance hatte, das Unter-
nehmen weiterzufiihren und mit dem Hauptfokus auf
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Produktentwicklungen eine Kernkompetenz aufbauen
konnte, die der Schliisselfaktor fiir den Erfolg unseres
Unternehmens ist.

BVZ: Welche Hoffnung und Vision haben Sie fir
die Zukunft?

Unsere Hoffnung ist tatsichlich, dass wir als Zweithaar-
firma tiberfliissig werden, indem unsere Gesellschaft
den Krebs und die Alopezie besiegt und Zweithaar
aufgrund von medizinischen Indikationen nicht mehr
notig ist. Bis dahin ist es sicherlich noch ein weiter Weg
und daher behalten wir folgende Vision fest vor unseren
Augen: Wir wollen das faszinierendste Zweithaarun-
ternehmen in Europa sein - dabei wollen wir nicht
die groten sein, aber zu den besten Unternehmen in
dieser Branche gehoren.

BVZ: Sie fihren die DENING HAIR GmbH in zweiter
Generation. Sie haben zwei Kinder, sollen die
einmal nachfolgen?

Meine Téchter sind 20 und 18 Jahre alt. Die Altere hat
gerade ein Studium begonnen und die Jiingere macht
in einem Jahr Abitur. Wir haben dartiiber natiirlich
schon gesprochen, aber es ist noch viel zu friih und es
gibt keinen Generationenzwang den Familienbetrieb zu
tbernehmen. Unsere Tochter sollen unabhidngig von
unseren Wiinschen fiir sich herausfinden, was ihnen
liegt und Freude bereitet. Wer weif3, vielleicht arbeiten
beide irgendwann zusammen und erginzen sich mit
ihren individuellen Stirken. Gut vorstellen kann ich
mir das schon

BVZ: Vielen Dank Herr Dening fir lhre Zeit und die
Einblicke in Dening Hair. Wir sind schon gespannt

auf die nachsten 60 Jahre Dening Hair.

Durch das Interview fiihrte Anja Sziele von A. Sziele PR

KONTAKT

Dening Hair GmbH
Sorthmannweg 18
DE-22529 Hamburg

Tel: 040 4501720
information@dening.de
www.dening.de
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