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le Besten
uberleben

Thomas Scheld von C.A.T.S.-Soft kennt sich beim Thema Maler-
software so gut aus wie nur ganz wenige. Das Malerblatt sprach
mit ihm und mit der C.A.T.S.-Marketingleiterin Bianca Wege.

Herr Scheld, steigen wir doch so in
das Interview ein, wie es lhnen gefal-
len miisste. Ich stelle die Frage, die in
diesen Zeiten eben nicht gestellt wer-
den soll — und Sie antworten hoffent-
lich so provokativ, wie ich das von Ih-
nen so schitze, also: Was fillt lhnen
ein zur momentanen Krise? Ja, die
wirtschaftliche Situation ist schon
eine Herausforderung. Aber mit Blick
auf einen runden Geburtstag in die-
sem Jahr, dem 150sten von Charles
Darwins Evolutionstheorie, zeichnet
sich deutlich ab: Die Besten werden
iiberleben, werden ihren Weg ma-
chen, oder im Original, survival oft
the fittest.

Mit lhrer Antwort werden Sie wieder
einmal nicht bei allen Freude aus-
I6sen. Manche Unternehmen spiiren
durchaus erste Einbriiche. Sie wollten
doch einen provokativen Einstieg. Ich
kann da aber noch etwas obendrauf
setzen: Jetzt mal ganz ehrlich, das
Malerhandwerk muss doch gar nicht
auf eine Krise warten. Die Krise ist
doch bei den Malern schon seit Jah-
ren da. Wenn man sich anguckt, mit
welchen Preisen Auftréage teilweise
ohne Sinn und Verstand abgewickelt
werden, dann steckt doch die Bran-
che schon seit Jahren in der Krise, so-
zusagen Darwin pur.
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Ist dieses Szenario jetzt nicht doch ein
bisschen iibertrieben? Ich male man-
ches deshalb schwarz, um deutlich zu
machen, wo meiner Meinung nach
angesetzt werden muss. Ich will nie-
manden beleidigen, doch wenn ich
manche Preise sehe, mit denen die
Betriebe arbeiten, dann fallt mir der
Titel eines Filmes ein: ,Denn sie wis-
sen nicht, was sie tun.“ Manche mer-
ken wirklich nicht, dass sie zu billig
arbeiten. Wenn ich mit zu niedrigen
Preisen an den Markt gehe, dann
muss ich mir das auch erlauben kon-
nen.

Kann sich das denn iiberhaupt je-
mand erlauben? Ja, all diejenigen, die
eine optimierte Baustellenorganisati-
on haben, die also anders aufgestellt
sind als die meisten am Markt — also
die klassische Theorie des Kostenfiih-
rers. Allerdings kommt die weitaus
grofite Anzahl der Malerbetriebe
damit nicht klar. Das fangt beim
Materialeinkauf an und geht bei der
Organisation der Baustelle weiter.
Ein groflerer Betrieb hat dann einfach
auch geiibte Spezialisten, die in
bestimmten Bereichen, zum Beispiel
bei der Warmedammung, produkti-
ver sind als Mitarbeiter, die im
gesamten Malerspektrum immer
wechseln miissen.

Sollte sich jeder Betrieb dann speziali-
sieren und nicht mehr mit dem
Bauchladen zum Kunden gehen?

Ich sage es mal so: Die Betriebe miis-
sen ihre Produktivitét steigern. Da
geht bei den meisten Betrieben noch
eine ganze Menge — 10, 15 oder gar
20 Prozent Produktivititssteigerung
ist bei vielen drin. Es gibt Unter-
suchungen die aufzeigen, dass ein
Maler bei einer Fiinf-Tage-Woche nur
dreieinhalb Tage wirklich produktiv
ist. Umgerechnet heif8t das, von 60
bezahlten Minuten sind 42 produktiv.
Nebenbei bemerkt: 10 Prozent Pro-
duktivitatssteigerung bringt schon ei-
ne Verbesserung des Kostenstunden-
satzes um vier Euro!

Jetzt wissen wir also, in welche Rich-
tung ein Unternehmer denken sollte.
Als Software-Anbieter bieten Sie ja all
die praktischen Hilfsmittel fiir eine
optimierte Unternehmensfiihrung an.
Was ist aus Ihrer Sicht am effektivs-
ten? Mit Blick auf die C.A.T.S.-Pro-
gramme kann ich sagen, das Kalkula-
tionsprogramm und der Leistungs-
katalog sind die Basis von allem. Aus
dem Angebotspreis ergibt sich letzt-
lich eine Zeitvorgabeliste. Die Mit-
arbeiter nehmen diese durchaus auch
zur Orientierung und als Ansporn.
Wenn ich einem Menschen ein Ziel
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gebe, dann versucht der Mensch, die-
ses Ziel zu erreichen. Natiirlich muss
so eine Zeitvorgabe absolut realis-
tisch sein.

Mancher Malermeister ist so einer
Software gegeniiber erst mal skep-
tisch, oder? Wir alle sind Neuem ge-
geniiber doch meist eher zuriickhal-
tend. Aber es winkt ja wirklich eine
Erleichterung der Arbeit im Biiro.
Und wer eine Baustelle produktiv ab-
wickeln will, der wird ohne Software
kaum auskommen. Die Software ist ja
kein Selbstzweck, sondern es geht da-
rum, dass ich durch die Software im
Tagesgeschift besser werde. Als Bei-
spiel nehme ich alleine nur mal den
Materialauszug. Wie viele Betriebe
gibt es, bei denen dann der Mitarbei-
ter auf der Baustelle merkt, mein Ma-
terial ist alle und der Chef wird ange-
rufen: bring doch mal schnell... Das
ist oft der Standard. Oder dass der
Vorarbeiter losfahrt und das Material
holt. Diese Zeit ist vertane und somit
teure Zeit. Und weil es bei zu vielen
so lauft, kann ich genau denjenigen
gegeniiber punkten, wenn ich es sel-
ber anders mache.

Sehen Sie das nicht zu drastisch?

Nein, das ist es ja. Es gibt zwei Dinge,
die in Zukunft fiir den Maler wichtig
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sind: Das eine hatten wir grad, Orga-
nisation und Kostenmanagement, das
andere ist der Umgang mit dem Kun-
den. Und weil das nicht weniger
wichtig ist, haben wir beispielsweise
das Kunden- und Kontaktmanage-
ment in unserem ganz normalen Ma-
lerprogramm mit drin. In diesem Pro-
gramm halt der Maler auch alle Infor-
mationen fest, die er beim Kunden
quasi nebenher wahrgenommen hat,
zum Beispiel: Balkongeldnder ist in
Ordnung, die Fenster sollten wieder
gestrichen werden, der Flur konnte
eine neue Tapete vertragen und so
weiter. Und dann schreibt er gezielt
Werbebriefe — auch diese kann er
von C.A.T.S. bekommen.

Es scheint lhnen richtig weh zu tun,
wenn Sie an schlecht organisierte Un-
ternehmen denken? Ja nattrlich. Wir
haben uns so auf das Malerhandwerk
spezialisiert, wir sehen so vieles, eine
Menge Gutes, doch eben auch
Schlechtes. Und manchmal blutet mir
das Herz, wenn ich sehe, dass ein Ma-
lermeister weit unter seinen Moglich-
keiten bleibt, dass er Geld verschenkt
oder seine Chancen nicht nutzt. Wir
sind halt ein Anbieter fiir Maler. Da
freut man sich mit den Unterneh-
mern, man fiithlt aber auch mit, wenn
die Ergebnisse nicht optimal sind.




Bianca Wege

Bianca Wege: Genau das ist es ja
auch, was unsere Kunden wahrneh-
men und loben. Die schitzen das
Herzblut, die schitzen die Qualitat
der Software — und mindestens eben-
so den personlichen Service. Das ist
es auch, was C.A.T.S. neben der opti-
mierten Maler-Software ausmacht:
Alle Mitarbeiter geben sich grofie
Miihe, unsere Kunden bestens und
schnellstens zu bedienen.

Gibt es in Inrem Haus denn Service-
Leistungen, die Sie selber mit ,,auRer-
gewohnlich“ bewerten wiirden?
Augenzwinkernd antworte ich, dass
es da einiges aufzuzihlen géibe. Ich
picke ein Beispiel heraus: Bei
C.A.T.S. gibt es nicht nur eine perfek-
te Malersoftware sondern auch jede
Menge betriebswirtschaftliches
Know-how. Wenn ein Kunde bei-
spielsweise wissen will, was die Ma-
lerstunde in seinem Betrieb tatsich-
lich kostet, dann helfen wir ihm bei
der Berechnung. Oder wenn er seine
Produktivitat steigern will, dann
kann er uns fragen wie das geht. Un-
ser Wissen geben wir in speziellen
Unternehmerseminaren weiter und
es spiegelt sich natarlich auch in der
Software wieder. Immerhin ent-
wickeln wir seit 20 Jahren Software
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speziell fir Maler und haben tausen-
de Betriebe von innen gesehen. Da
kommt ein enormer Erfahrungs-
schatz zusammen.

Sie betonen immer wieder, dass die
Programme extra fiir Maler gemacht
wurden. Warum? Jetzt muss ich ein-
fach ehrlich sein: Der Maler lasst
manchmal viel mit sich machen. Oft
arrangieren sich die Betriebe mit ei-
nem schlechten Service tiber Jahre
hinweg. Oder mit Programmen, die
man nachtraglich ,auf Maler umriis-
tete, die jedoch urspriinglich fir an-
dere Gewerke entwickelt wurden.
Deshalb sage ich das so oft, dass es
Sie moglicherweise schon nervt.

Was ist jetzt eigentlich die Essenz ei-
ner exakt auf den Nutzer zugeschnit-
tenen Software aus Ihrer Sicht?

Zeit sparen! Ganz plakativ gesagt.
Der Unternehmer kann irrsinnig viel
Zeit sparen. Ein ganz niedrig ange-
setztes Beispiel: Wenn er in der Wo-
che drei Stunden Zeit spart im Biiro
und die drei Stunden auf der Baustel-
le produktiv ist, dann sind das in vier
Wochen 12 Stunden. Wenn wir das
mit einem Stundensatz von 40 Euro
rechnen, dann sind das 480 Euro im
Monat, die er spart.

Fast alle Malerbetriebe arbeiten im
Biiro mit PC und mehr oder weniger
passender Software. Warum eine
spezielle Malersoftware fiir den
Praktiker so viel mehr Vorteile hat,

das erlautern C.A.T.S.-Geschaftsfiihrer
Thomas Scheld und C.A.T.S.-Marketing-
leiterin Bianca Wege im Malerblatt-
Interview.
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Die klassische Rationalisierung also?
Ja. Und deshalb muss sich ein Unter-
nehmer fragen, ob er nur irgendein
Programm haben will oder eben ei-
nes, das ihm moglichst viel Zeit spart
— im zweiten Fall braucht er eine
Software speziell fiir Maler. Und die
ist dann produktiver. Eine allgemeine
Losung ist halt immer schlechter als
eine spezifische Losung. Und das be-
trifft nicht nur die kaufméannische
Seite.

Sondern? Bianca Wege: Na denken
Sie nur einmal ans Marketing. Mit ei-
nem absolut auf das Gewerk zuge-
schnittenen Programm wie beispiels-
weise unserer paintersBOX, da kann
ich als Maler am Markt punkten, oder
mit unserem BILDaufmafl. Wer auf-
grund dieser Programme nur einen
einzigen Auftrag zusitzlich holt, der
fragt nie mehr nach der Notwendig-
keit von Software oder nach deren
Preis.

Frau Wege, Herr Scheld, herzlichen

Dank fiir das Gesprach! Das Interview
fiihrte Ulrich Schweizer.
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