Betrieb & Markt

Es lebe der Fachmarkt

Die Kombination aus Malerbetrieb und Ladengeschift ist fiir Sandra Hammel ein Erfolg

er Fachmarkt ist tot — gestorben
D am Baumarkt, so die landlaufige

Meinung. ,Stimmt nicht!“, sagt
Sandra Hammel-Dietrich und zeigt mit
ihrem Ladengeschidft im bayrischen
Gaimersheim, dass es auch anders geht.
Und das nur wenige Meter von einem
Baumarkt entfernt.

Der steht vor ihr mit einem Farbschnip-
sel so grofl wie eine Briefmarke und
mochte nun genau eine Dose mit exak-
tem Farbton kaufen. Sandra Hammel er-
klart ausfiihrlich, dafd ein derart kleines
Muster zur Farbbestimmung nicht aus-
reiche. Sie bietet dem Kunden an, am
Nachmittag direkt bei ihm vorbeizu-

Sandra Hammel-
Dietrich am Kassen-
arbeitsplatz.

Beratung und Kompetenz

Der Laden brummt. Es herrscht ein stan-
diges Kommen und Gehen. Zwei Ange-
stellte bedienen und beraten die Kun-
den. Der Baumarkt um die Ecke ist zwar
da, aber fir Hammel weder Konkurrenz
noch Problem.

Sandra Hammel geht ihren eigenen
Weg — und das sehr erfolgreich. Gerade
in einer Zeit, in der viel iber das Sterben
der klassischen Malerfachmarkte gere-
det wird und dariiber, dafl sich derarti-
ges nicht rentiere, eréffnete die junge
Frau in der ehemaligen Lackiererei, die
zum angrenzenden Malerbetrieb gehort,
einen Fachmarkt.

,Der Laden hier rentiert sich, er tragt
sich selbst”, sagt sie und lichelnd be-
grifit sie den nédchsten Kunden.
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Im Fachmarkt gibt
es alles, was der
Heimwerker ben6-
tigt.

schauen und mit einem Farbmessgerét
den Farbton exakt zu bestimmen. Der
Kunde ist nicht nur zufrieden — er ist be-
geistert.

Beratung zahlt sich aus

,Ich versuche, jeden Kunden perfekt zu
beraten, auch dann, wenn er nur mal ei-
ne Dose Farbe kauft”, erklart Hammel
und fiihrt weiter aus: ,Im Zweifel fahre
ich sogar zu ihm nach Hause und zeige
wie das bei mir gekaufte Material verar-
beitet wird.“ Dann grinst sie ver
schmitzt: ,Beim nichsten Mal bekomme

ich dann einen Auftrag fiir die Malerab-
teilung — und das rentiert sich also.

Die Auftragslage spricht fiir sich.
,2Unser Malerbetrieb ist bereits seit Mirz
fiir das komplette Jahr ausgebucht. Und
das geht jetzt seit vier Jahren so‘, sagt
Hammel stolz. Die Kombi aus Maler-
und Ladengeschift macht also Sinn.
Sandra Hammel hat motivierte und aus-
gebildete Mitarbeiter: ,Man kann nicht
einfach eine ungelernte Person hier he-
reinstellen und hoffen, dass es trotzdem

lauft. Die Qualitit mufd hoher sein als
die im Baumarkt, sonst macht ein Laden
keinen Sinn erklirt die Unternehme-
rin.

Von Anfang an richtig

Seit 7 Jahren fithrt Sandra Hammel-
Dietrich den Malerbetrieb Hammel mit
10 Mitarbeitern. 2009 tibernahm sie das
Unternehmen von ihrem Vater, der es
1973 gegriindet hatte. Sandra Hammel-
Dietrich ist Malermeisterin, Farb- und
Lacktechnikerin und Betriebswirtin. Und
vor allem ist sie eine echte Powerfrau.
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Keine Kompromisse

Mit der Ubernahme war fiir sie auch
klar, daf§ sie eine entsprechende Soft-
ware benétigen wiirde. Eine, die nicht
nur den Malerbetrieb abdeckt, sondern
auch fiir den Laden einsetzbar ist. ,Ich
suchte etwas Richtiges, etwas Professio-
nelles, das den Laden mit dem Malerbe-
trieb verbindet”, erklart Hammel und
meint: ,Und da gab es eigentlich gar kei-
ne Alternative zu C.A.T.S.-Soft. Mit der
Maler-Software und der Ladenabrech-
nung habe ich dann genau das Rich-
tige gefunden.“ Mit C.A.T.S-WARICUM,
der betriebswirtschaftlichen Maler-Soft-
ware, organisiert sie seither den Maler-
betrieb und den Laden gleichermafien.

Moderne Warenwirtschaft

Die umfassende Ladenabrechnung bein-
haltet ein komplettes Warenwirtschafts-
system fiir Fachmaérkte. Sandra Hammel
nutzt im Fachmarkt einen professionel-
len Kassenarbeitsplatz mit modernem
Barcodescanner und Kassendrucker. So
kénnen die Kunden schnellstmoglich
bedient werden. Durch die Software hat
Hammel im Laden den perfekten Uber-
blick: ,Ich sehe in der Statistik genau
welche Sachen gut laufen und welche
eher nicht, erklart sie. Dank der detail-
lierten Artikelstatistik erfolgt ein genau-
er Aufschluss tiber alle Verkaufsvorgan-
ge. So wird schnell klar, womit im Laden
das Geld verdient wird und welche Arti-
kel nicht gut laufen. Sandra Hammel ist
stolz auf ihren erfolgreichen Laden und
betont: ,Ich weifd heute, dass ich mich
genau fiir das richtige Programm ent-
schieden habe.“

K6nig Kunde
Der Malerbetrieb lduft ebenso gut wie

der Fachmarkt. Die Kundschaft besteht
hier zu 100 Prozent aus Privatkunden.
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Ein hochwertiger
Showroom hilft bei
der Beratung.

Edle Techniken
gekonnt présentiert.

Ein personlicher Ansprechpartner, Ver-
trauen, Individualitat und eine Top-Bera-
tung sind da wichtig. Der Kunde steht
immer im Mittelpunkt. Hat er noch kei-
ne genaue Vorstellung davon, was er ha-
ben mochte, steht ein moderner Show-
room bereit, die verschiedensten Techni-
ken und Gestaltungsvarianten zu pra-
sentieren.

,Man muss sich um die Kundschaft
schon sehr kiimmern“, sagt Hammel
und erganzt: ,aber genau das macht mir
Spafs — und es kommt auch alles wieder
zurtick. Wir werden so oft von zufriede-
nen Kunden weiter empfohlen. Neukun-
den kommen immer durch eine Emp-
fehlung zu uns®, freut sich die Maler-
meisterin. Auch im Malerbetrieb setzt
Hammel die Software von C.A.T.S.-Soft
ein. Dabei kalkuliert sie Projekte genau
und weif so immer wo sie mit ihrem Be-
trieb steht. ,Vor allem bin ich mit der Be-
treuung echt zufrieden und ich finde die
Online-Seminare einfach genial — fir
mich ist CAT.S. genau das Richtige.”
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PRAXISPLUS

Sandra Hammel-Dietrich betreibt im
bayrischen Gaimersheim einen Maler-
betrieb mit 10 Mitarbeitern und ein
angeschlossenes Ladengeschaft. Ihr
Unternehmen organisiert sie mit den
Softwareldsungen von CATS.-Soft.

Malerbetrieb und Farbenfachgeschaft
Hammel

Sandra Hammel-Dietrich
DieselstralRe 10

85080 Gaimersheim

Tel. (08458) 2175/Fax: 5875

CATS.-Soft GmbH
Eigenroder Strafse 1

35075 Gladenbach

Tel. (06462) 9374-0/Fax: -30

cats-soft.de
maler-hammel.de
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