Existenziell wichtig!

Losungen fiir Maler mithilfe von Software entwickeln — das ist
der Anspruch der C.A.T.S.-Soft GmbH. Das Malerblatt sprach mit
dem Geschiftsfithrenden Gesellschafter Thomas Scheld.

Thomas Scheld

Herr Scheld, die Geschafte bei vielen Ma-
ler- und Stuckateurbetrieben laufen mo-
mentan mehr als schlecht. Und jetzt wol-
len Sie auch noch die ,,Botschaft in die
Kopfe der Chefs bringen, dass es nie wich-
tiger war, das Unternehmen mithilfe der
optimalen Software auf Vordermann zu
bringen. Kimpfen Sie da nicht wie Don
Quichote gegen Windmiihlenfliigel?
Nein, ich sehe das nicht als aus-
sichtslosen , Kampf“. Auch im Ma-
lerhandwerk hat sich inzwischen
herumgesprochen, dass es nicht
mehr ausreicht auf der Baustelle
gut zu sein, um im Markt Bestand
zu haben. Der Malermeister muss
sein Unternehmen als Unterneh-
mer fiithren. Das heifst dann aller-
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dings auch, sich den niichternen
Zahlen zu widmen. Oft sind Ma-
lerkalkulationen einfach nur katas-
trophal. Und warum? Weil die
Chefs wenig Ahnung davon ha-
ben, was sich genau wie auf die
Kostenstruktur auswirkt. Hier se-
he ich grofSe Chancen fiir viele Be-
triebe — wenn sie sich den Heraus-
forderungen stellen.

Haben Sie dazu ein griffiges Beispiel?
Ja, es gibt jede Menge Beispiele.
Ein recht plakatives ist das hier:
um Kosten zu sparen entliefl ein
Malerbetrieb einen fiir das Unter-
nehmen wichtigen Meister. Und
wie hat sich das ausgewirkt? Gera-
de mal um 10 Cent entlastete das
die Kosten jeder Stunde. Das hitte
leicht an einer weniger kritischen
Stelle gespart werden konnen.

Sind da nicht auch die Steuerberater hilf-

reich, wenn es um die Transparenz im Be-

trieb geht?
Die Steuerberater schauen im Nor-
malfall ausschliefilich auf die steu-
erliche Seite, es geht darum, das
erzielte Betriebsergebnis steuerop-
timal zu gestalten. Das ist in der
aktuellen Marktsituation nicht
ausreichend, denn was nitzt es
dem Unternehmer, wenn das Er-
gebnis nicht stimmt? Und vor al-
lem liegen die Daten ja viel zu spét
auf dem Tisch.

Haben Sie fiir Ihr Unternehmen aus die-

ser Situation Konsequenzen gezogen?
Nattirlich! Wir wollen dem Maler
nicht nur eine Software verkau-

fen, wir wollen der Know-How-
Partner fiir ihn sein, ihm mit Rat
und Tat zur Seite stehen. Da die
betriebswirtschaftlichen Grundla-
gen in den Betrieben héufig feh-
len, machen wir inzwischen mehr
als 30 Prozent unseres Umsatzes
tiber die reine Beratung. Wir bie-
ten dabei Dienstleistungen an, die
in dieser Form kein anderer an-
bietet.
Dann sehen Sie ja, welche Probleme die
Betriebe in der Praxis haben. Kénnen Sie
lhre Erfahrungen in einen griffigen Satz
packen?
Ja, auch wenn dieser Satz weh tut:
Wer seine Kosten nicht kennt, der
verliert!

Wie gehen Sie bei lhren Kunden vor?
Das Malerunternehmen muss so
organisiert werden, dass der Un-
ternehmer es sauber iiberwachen
kann. Bei den betriebswirtschaftli-
chen Punkten stellen wir uns im-
mer wieder die Frage: was ist fur
den Maler wichtig? Und immer
dabei sind Kostenanalyse, Plankos-
tenrechnung und Liquiditatspla-
nung. Das ist dann quasi die Ga-
rantie fiir das gesunde Uberleben.

Vielleicht geben Sie ein paar Stichworte,

was beispielsweise von der Malersoft-

ware geboten wird.
Zunichst einmal ist unser Ansatz
entscheidend. Als wir unsere Soft-
ware gebaut haben, wollten wir
keine Losung fiir alle Handwerks-
betriebe schaffen — das geht auch
gar nicht, da die Anforderungen
viel zu unterschiedlich sind. Wir
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haben eine Losung speziell fiir
Maler und Stuckateure entwickelt.
Und wir wollten eine Organisati-
onslosung schaffen, bei der die Be-
triebswirtschaft ganz vorne steht.
Entsprechend gibt's in der Soft-
ware z.B. eine Liquiditatsplanung.
Hier werden alle Geldzu- und -ab-
fliisse vorausschauend fiir 9o Tage
gegeniibergestellt. So sieht man
sehr schnell, wann es auf dem
Konto eng wird und kann frithzei-

Bianca Wege

Dienstleistungen

Bianca Wege ist verantwortlich
fir Marketing und Offentlich-
keitsarbeit bei C.AT.S. Worin sieht
sie die Starke der CAT.S.-Soft
GmbH?

L, Wir sind Service-Partner fiir das
Malerhandwerk. Bei uns be-
kommt man nicht nur Software,
sondern auch das notwendige
betriebswirtschaftliche Know-
How um in der Praxis mit dem
Werkzeug Software den groft-
moglichen Erfolg zu erzielen. Es
geht darum, dass der Malerbe-
trieb besser funktioniert und
langfristig im Markt Gberlebt.
Hierbei ist der enge Kontakt zu
unseren Kunden besonders
wichtig.”

tig gegensteuern — die meisten Be-
triebsinhaber wissen gar nicht,
was es fir Auswirkungen haben
kann, wenn eine Lastschrift
zuriickgeht. Auch Forderungsma-
nagement und Projektcontrolling
sind Themen, denen wir uns sehr
intensiv widmen. Oder betrachten
Sie z.B. mal das Thema Baustellen-
organisation und Entlohnung: Da
bieten wir das komplette Spek-
trum, von der einfachen Zeitvor-
gabe bis zum komplexen Leis-
tungslohnsystem.

Woher wissen Sie, welche konkreten Pro-

bleme es im betrieblichen Alltag gibt?
Zum einen fiihre ich selbst seit
nunmehr 14 Jahren erfolgreich ein
Unternehmen. Zum anderen sind
wir seit fast genauso langer Zeit
auch Ansprechpartner fiir Maler-
betriebe. Wenn man einen Maler-
betrieb nicht nur edv-technisch
betreut, sondern uber den ,Teller-
rand“ hinausschaut und mit offe-
nen Augen und Ohren in die Be-
triebe hineingeht, dann bekommt
man ganz schnell mit, wo die Pro-
bleme liegen. Wenn man die Pro-
bleme kennt und sich intensiv da-
mit auseinandersetzt, dann findet
man auch eine Losung.

Welches lhrer Programme hat bisher die

groRte Resonanz gehabt?
Regelrecht eine Revolution im Ma-
lerhandwerk hat BILDaufmaf} aus-
gelost. Die Moglichkeit aus einem
Bild ein Aufmaf fiir eine Fassade
zu machen, kam genau zum richti-
gen Zeitpunkt. Denken Sie nur
daran, wie viele Angebote man
heute schreiben muss, um nur ei-
nen Auftrag zu erhalten. Da ist es
wichtig schnell ein Aufmafd zu be-
kommen. Auf der letzten FARBE
war das der absolute Renner.

Es werden immer wieder Programme an-
geboten, die noch Macken haben und
nicht rund laufen. Wie vermeiden Sie
das?
Wir schiefen nie aus der Hiifte,
und wir sehen uns und unsere
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Ideen nicht als absolut. Immer
wieder hinterfragen wir das, was
wir tun. Wir denken oft dartiber
nach, woran wir noch arbeiten
miissen und was verbessert wer-
den kann. Daraus ist ein Qua-
litaitsmanagementsystem gewach-
sen, das von allen Mitarbeitern
tagtaglich gelebt wird. Und wir ha-
ben auch die qualifizierten Mitar-
beiter dafiir. Wenn Sie heute et-
was erfolgreich machen wollen,
miissen Sie technisch am oberen
Ende stehen.

Worauf legen Sie bei lhren Mitarbeitern

Wert?
Wer bei uns arbeitet, muss denken
konnen. Was sich so banal anhort,
ist immens wichtig: selbststandig
denken, nicht nach einem Sche-
ma, das brachte und bringt uns
nach vorne. Als Softwarehaus mit
Beratungsanspruch benétigt man
unterschiedliche ,Typen“. Da kon-
nen bestimmte Charakter-Eigen-
schaften unter Umstidnden wichti-
ger sein als eine bestimmte Aus-
bildung. So entstehen vollig neue
Ideen und unkonventionelle Lo-
sungen.

Welchen Anspruch haben Sie an lhr Un-

ternehmen?
Letztlich ist alles ganz simpel: wir
wollen ideale und solide Losun-
gen fiir unsere Kunden schaffen —
und die Software ist ein Teil da-
von. Die Software ist ja nichts an-
deres als ein Werkzeug. Und bei
Werkzeugen mochte ich person-
lich mit den besten arbeiten. Un-
sere Kunden wollen das auch.

Herr Scheld, vielen Dank fiir das Ge-
sprach.

Das Interview fiihrte Ulrich Schweizer.
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