Betrieb & Markt

Die Beratung macht den
Unterschied

Mit dem richtigen Konzept und der konsequenten Umsetzung etablierten
Marion und Hans-Werner Haubner ihren Malerbetrieb zum groRten der Region.

arion Haubner ist ein echtes
Energiebtindel. Thre Augen
leuchten, wenn Sie vom Be-

trieb erzdhlt. Zusammen mit ihrem
Mann Hans-Werner fiihrt sie im bayeri-
schen Neumarkt einen Malerbetrieb, mit
einem ganz speziellen Fokus: Dem ganz-
heitlichen Raum.

Die Haubners sind umtriebig und
iiberlassen nichts dem Zufall. Seit 15 Jah-
ren arbeiten Sie konsequent daran, dem
Kunden stets eine perfekte Leistung zu
bieten. Und der Erfolg gibt ihnen Recht.
Mit umfassender, individueller Beratung
und der anschliefenden Umsetzung vor
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Ort sind sie zum grofSten Malerbetrieb in
der Umgebung avanciert. Thr Unterneh-
men zghlt mittlerweile 20 Mitarbeiter.

Alles im Griff

Exklusive Putze, hochwertige Tapeten
und spezielle Drucke auf Leinwinden
fithren Haubners in ihrem Programm.
Und damit machen sie ihre Kunden
gliicklich. Mit diesem Angebot heben sie
sich damit klar vom Markt ab: ,Wir wol-
len mit unserem Betrieb Geld verdienen.
Und das tun wir auch. Irgendwelche
Dumpingpreise mitzumachen, das ist

nicht unser Anspruch®, erklart Hans-
Werner Haubner.

Die Haubners haben ihren Laden
kaufménnisch im Griff. Vor einigen Jah-
ren schafften sie sich die betriebswirt-
schaftliche  Maler-Software C.A.T.S.-
WARICUM von C.A.T.S.-Soft an.

JFrither hatte ich mit Computern
nichts am Hut — aufler mit Spielkon-
solen, grinst Hans-Werner Haubner und
erzahlt weiter: ,Aber seit wir C.A.T.S. ha-
ben, mache ich alles. Ich schreibe Ange-
bote, Rechnungen und ich kalkuliere. Ist
ja auch wirklich nicht schwer. Damit
auch auf den Baustellen alles rund lauft,

Marion und Hans-
Werner Haubner
vor ihrem Firmen-
gebaude in Berngau.
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Marion Haubner mit MeRlatte und Fotoapparat
vor einer Fassade. Aus dem Foto generiert sie
schnell ein AufmaR.

bekommen die Mitarbeiter, Zeitvor-
gaben und Materiallisten mit, die mit der
Maler-Software vollig automatisiert er-
stellt werden.

Lange suchten die Haubners nach der
richtigen Softwarelésung. ,Wir wollten
eine ganz spezielle Software fir Maler
und nicht irgend so ein allgemeines
Handwerkerprogramm. Denn als Maler
hat man ja auch ganz spezielle Anforde-
rungen®, sagt Hans-Werner Haubner und
seine Frau erganzt: ,Wir hatten vorher
ein selbst gemachtes Provisorium, aber
das stief§ an seine Grenzen. Jetzt haben
wir mit C.A.T.S. genau das Richtige, das
ist genial.“

Der ganzheitliche Raum

Der Fokus der Haubners liegt klar im Pri-
vatkundenbereich, hier soll auch in Zu-
kunft der Schwerpunkt sein. Marion
Haubner hat sich auf die Beratung der
Kunden spezialisiert. Die diplomierte
Farbdesignerin kiimmert sich von An-
fang an um die Wiinsche ihrer Kunden:
,Die individuelle und vor allem professio-
nelle Beratung macht einfach den Unter-
schied beim Kunden®, erklart sie und fiigt
weiter hinzu: ,Wir wollen nicht nur ir-
gendwas beim Kunden renovieren, son-
dern wir wollen der Ansprechpartner
firs Wohnen sein. Und wir wollen den
Kunden vorher kennenlernen, eine Be-
ziehung aufbauen, um ihn dann best-
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moglich beraten zu konnen.“ Um dem ge-
recht zu werden geht Frau Haubner sogar
mit ihren Kunden ins Mobelgeschift.
Dort hilft sie, die passenden Stiicke zur
neuen Raum- und Wandgestaltung zu
finden. ,Meist haben die Leute iiber-
haupt keine Ahnung, was schon ist oder
was passt. Aber dafiir sind wir ja da“
meint sie lichelnd. ,Von den Fliesen bis
zur Wand und der Einrichtung beraten
wir unsere Kunden®. Dabei arbeiten die
Haubners mit einer Kooperation von
Handwerksbetrieben zusammen, unter
ihnen auch ein Mobelhaus fir die pas-
sende Inneneinrichtung.

Perfekte Beratung

Durch die individuelle und gezielte Bera-
tung generieren Haubners haufig Folge-
auftrage. ,Wir fangen meist mit einem
Zimmer an, was den Kunden dann so be-
geistert, dass er eins nach dem anderen
von uns machen lidsst, freut sich Frau
Haubner. Auch der Preis spielt meist
nicht die Hauptrolle: ,Wenn der Kunde
erst sieht, was er fur eine auflergewohnli-
che Leistung bekommt, fragt er beim
zweiten Mal gar nicht mehr, was es kos-
tet, sondern erteilt gleich einen Auftrag®,
erzahlt Hans-Werner Haubner. Klassi-
sche Preisdiskussionen gibt es nicht.

Modernste Technologien

Wenn Marion Haubner mal keine Ein-
richtungsberatung macht, unterstiitzt die
gelernte Bilanzbuchhalterin ihren Mann
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beim Aufmafl. Mit Digitalkamera und
Messlatte bewaffnet, fotografiert sie vor
Ort die Fassaden, die anschlieflend im Bii-
ro mit BILDaufmaf$ bearbeitet werden.
,Wir machen immer ein BILDaufmaf3“,
erklart Marion Haubner und meint dann
weiter: ,Ich bin immer total stolz auf das
Resultat, vor allem auf die Professionali-
tat, die wir damit ausdriicken. Der Mas-
senausdruck ist genial und tiberzeugt je-
den Kunden. Auflerdem geht es schnell
und einfach und ist super genau.

Leistungen prasentieren

Als groflen Vorteil fiir den Kunden sehen
die Haubners ihren Farbgestaltungsser-
vice. Diese Art der Farbberatung ist fiir
Marion Haubner besonders wichtig,
denn die Visualisierung eines Farbtons
ist unerlasslich. Der Kunde soll vorher

Die Haubners haben ihren
Laden kaufmannisch im
Griff.

schon sehen konnen, was er hinterher be-
kommt. Dafiir nutzt sie paintersBOX, die
einfache Art der Farbgestaltung.

,Mit paintersBOX habe ich den Farb-
entwurf sofort erstellt und der Kunde ist
begeistert, weil er sich das ja tiberhaupt
nicht vorstellen kann, wie sein Haus spa-
ter ausschaut®, erklart Marion Haubner.
Um die Wertigkeit der Farbberatung her-
vorzuheben, stellen die Haubners ihren
im Biiro erstellten Entwurf dem Kunden
in Rechnung. Und der zahlt gerne, denn
die Vorher/Nachher-Darstellung iiber-
zeugt immer.

Fiir hochste Anspriiche

Stillstand bedeutet Riickschritt — frei
nach diesem Motto planen Haubners be-
reits kiinftige Projekte, die in Kiirze um-
gesetzt werden sollen. Neben dem Laden-
geschift, welches bereits seit zwei Jahren
besteht, befindet sich ein Anbau fiir eine
umfangreiche Ausstellung in Planung.
Im zukiinftigen Showroom sollen hoch-
wertige Putze und Techniken fiir den an-
spruchsvollen Kunden présentiert wer-
den. Denn Beratung macht den feinen
Unterschied.
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