Schnelle und
sichere Angebote

Der Malerbetrieb Manfred Heck iiberzeugt seine Kunden mit einer optimalen
Organisation und mit Qualitat.

Von links: Sigrid Heck, Auszubildende Salome Bernhardt, Manfred Heck und Ramona Geiss

B So flexibel wie moglich sein. Das ist
das Ziel von Malermeister Manfred
Heck, der in Dautphetal-Friedensdorf,
ganz in der Ndhe von Marburg, gemein-
sam mit seiner Frau Sigrid einen Maler-
betrieb fiihrt. ,Friher waren wir ein
bisschen zu starr und auch zu grof3. Mit
unseren damals sieben bis acht Mit-
arbeitern musste ich mich zu viel um
die einzelnen Baustellen kiimmern. Da-
bei verzettelte ich mich manchmal, ar-
beitete zu wenig produktiv, und ab und
zu hat auch die Qualitét gelitten.“ Man-
fred Heck kann mit Blick auf die Vergan-
genheit bestens zu den damaligen
Schwachstellen stehen. Das Ehepaar
Heck erkannte allerdings, dass die Si-
tuation nicht ideal war und dass etwas
getan werden sollte. Damit man die ver-
besserungsfahigen Punkte auch alle fin-
det und die Aufgaben professionell in
Angriff nehmen konnte, holte man sich
externe Hilfe. ,Ein befreundeter Berater
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kam in den Betrieb und ging mit uns al-
les durch. Als Unbefangener, der unser
Unternehmen von auflen beleuchtete,
stief3 er auf etliche Dinge, bei denen wir
zu blaudugig oder gar betriebsblind wa-
ren“, so Sigrid Heck. Die erste Kon-
sequenz aus den gewonnenen Erkennt-
nissen war die Verkleinerung des Be-
triebs: ,Wir entlief3en Mitarbeiter, und
ich konnte wieder mehr auf der Baustel-
le produktiv dabei sein“, sagt Manfred
Heck.

Heute sind die Hecks ein schlagkréaf-
tiges Team: die Eltern, Tochter Ramona
Geiss, selber Malergesellin, ein weiterer
Geselle und ein Lehrling kénnen sich
jetzt bestens, ganz personlich und so-
mit individuell, auf die hauptséichlich
private Kundschaft einlassen. Die Mit-
arbeiter-Reduzierung war das Beste,
was die Hecks tun konnten. Als relativ
kleine Gruppe sind die Friedensdorfer
Maler jetzt in der Lage, noch schneller
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als vorher zu agieren oder auch zu rea-
gieren.

Und wie geht man im Malerbetrieb
Heck mit Engpédssen um? ,Da beauftra-
gen wir Leiharbeiter aus den neuen
Bundesldndern. Mit ihnen sind wir sehr
zufrieden, und wir legen immer Wert
darauf, dass dieselben Fachleute kom-
men und dass nicht jedes Mal neue Leu-
te geschickt werden, die wir erst einler-
nen miissten.“

Auch im landlich geprédgten Frie-
densdorf und in der gesamten Region
des so genannten Hinterlandes sind
nicht nur Standardarbeiten gefragt. Re-
gelmiafsig kommen auch Auftrige fiir
kreative Malertechniken. Spezialistin
hierfiir ist Tochter Ramona. Sie kann die
Kunden bestens beraten und hat auch
das richtige Handchen, um feine und
hochkaritige Arbeiten auszufiihren.
Und, weil sie im gestalterischen Bereich
erstklassig ist, konnte sie im Rahmen
der Begabtenforderung einen dreiwo-
chigen Intensivkurs absolvieren.

Nur die Kunden zahlen

Dass man sich im Hause Heck voll und
ganz auf den Markt einldsst, das beweist
Manfred Heck immer wieder: ,Weil es
nachgefragt wurde, beschéftigte ich
mich auch mit dem Trockenbau, nahm
an Kursen bei Herstellern teil und fiihr-
te schon etliche Auftridge aus, meist im
Bereich des Dachausbaus.“

Den Kunden Ideen bringen, das ist
die Spezialitdt der Hecks: ,,Wir beraten
und ziehen dabei alle Register.“ So kon-
nen Auftrdge von Fall zu Fall auf-
gestockt, konnen ,veredelt® werden,
beispielsweise durch den Verkauf von
hochkaritigen Tapeten oder Stuckele-
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Manfred Heck an seinem PC

menten. Und wie verkauft Manfred
Heck an die Interessenten? ,Beim ers-
ten Gesprach bin ich sehr zurlickhal-
tend. Da versuche ich, mich erst einmal
in den Kunden hineinzuversetzen und
wiége ab, ob er etwas Hochwertiges
mochte oder eine 08/15-Standardaus-
fihrung. Wenn er ein offenes Ohr hat
fir Neues, dann fahre ich grofiere Ge-
schiitze auf und zeige unsere gesamte
Leistungspalette.“

Seit der betrieblichen Umorganisati-
onist es das Ziel von Manfred Heck, tag-
lich acht Stunden produktiv fiir den
Kunden zu arbeiten. Das war allerdings
nur dann zu realisieren, wenn die Biiro-
arbeit rationalisiert und optimiert wer-
den konnte. Ruckzuck entdeckte man
diesbeziiglich ein Potenzial bei der Ar-
beit am PC: ,Irgendwann sagten wir, so
geht es nicht mehr weiter und suchten
flir uns geeignete Software-Elemente.
Leider gerieten wir gleich zweimal an
Programme, die sich in unserem Unter-
nehmen nicht bewdhrten.“ Und der Ser-
vice der zuerst gewdhlten Anbieter ent-
sprach gleich gar nicht den Vorstellun-
gen der Hecks.

Gute Software hilft

Auf einer Messe entdeckten sie dann
exakt das, wonach sie gesucht hatten,
eine betriebswirtschaftliche Maler-Soft-
ware aus dem Hause C.A.T.S.-Soft.
Genau so wichtig wie die Software
ist den Hecks der Service — und den
empfinden sie als vorbildlich: ,Wenn
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wir anrufen, werden Fragen sofort be-
antwortet und eventuell mal auftreten-
de Probleme ganz schnell geldst. Das
Schonste fiir uns: wir werden da auch
ohne Fachjargon verstanden.” Und weil
Sigrid und Manfred Heck damit bestens
zufrieden waren, blieben sie beim be-
wahrten Lieferanten und lieflen sich
weitere Software zeigen, die ihren Be-
trieb weiterbringen koénnte. Ratzfatz
landete man beim Praxis-Leistungs-
katalog. ,Fiir uns ist das eine Kalkulati-
onshilfe, die wir nicht mehr missen wol-
len®, betont Sigrid Heck. Und was sich
dahinter verbirgt? Der Aufbau des Pra-
xis-Leistungskatalogs beruht auf der
Pramisse, ein effizientes Werkzeug im
Rahmen der Projektbearbeitung zu sein.
Das heifdt nichts anderes, als dass eine
fiir den Auftrag geeignete Leistung mog-
lichst schnell aus einer Palette von Leis-
tungsbeschreibungen gefunden werden
kann. Uber 600 Leistungen sind iiber
Kurztext, Langtext, Zeit- und Material-
ansatz definiert. Die noch weit verbrei-
tete Daumen-Kalkulation kann mithilfe
eines solchen Werkzeugs aus dem Be-
trieb verbannt werden. Die Leistungs-
texte ersparen miihevolle Textein-
gaben, die Baustellensteuerung kann
optimiert werden. Wann wird welches
Material benétigt, welche Mitarbeiter-
Kapazititen miissen wann bereit-
gestellt werden? Und, ganz wichtig: wie
lange diirfen die Mitarbeiter fiir die ein-
zelnen Arbeiten brauchen? Je nach
Handwerkerprogramm kénnen Zeitvor-
gabelisten, Materialbestelllisten, Lade-

listen erstellt werden. Die im Leistungs-
katalog hinterlegten Daten beruhen auf
umfassenden Praxiserfahrungen und
sind ein Mittelwert der untersuchten
Betriebe. Das Ganze ist vollig unabhén-
gig von einem bestimmten Hersteller,
und so kann Manfred Heck frei ent-
scheiden, welches Material er verwen-
det. Was ist der Clou des Programms fiir
den Friedensdorfer Malermeister? ,Die
Softwareschmiede hat sich richtig Ge-
danken gemacht und auch geschaut,
wie wir Maler in der Praxis sprechen
und arbeiten. Und so entstand dann
auch ein tolles Suchsystem, mit dem
man sofort arbeiten kann. Wir sind da-
von echt begeistert.”

Mehr Zeit fur anderes

Weil die ganzen Bliro-Arbeiten seit der
Neu-Organisation wesentlich schneller
und auch entspannter bewaltigt wer-
den, kann sich die Familie Heck wieder
mehr ums zweite Standbein kiimmern:
um Therapie und Freizeitgestaltung mit
Pferden, das sie auch in Friedensdorf
anbieten. Die Tochter Mirjam Hentschel
und Angela Heck spezialisierten sich in
Ausbildung und Studium auf diese tolle,
interessante Sache, die vielen Men-
schen Freude bereitet und auch in The-
rapien hilft, bestimmten Krankheiten
zu begegnen und Verbesserungen zu er-
zielen. Nicht nur der Malerbetrieb ist al-
so in Friedensdorf eine richtige Heck-Er-
folgsgeschichte, sondern auch das
Spaf3- und Therapiereiten.
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