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Konzept einer solchen Logistik-
lösung machte, sah er Mitte der 
Neunzigerjahre den idealen Zeit-
punkt als gekommen bei der Um-
stellung von der Warenumsatz- zur 
Mehrwertsteuer.

Über 15 Jahre ist es nun her, seit 
die Delphin-Amazonia AG Kassen-
lösungen anbietet. Mit der zuneh-
menden Informatisierung erweiter-
ten sich auch die Möglichkeiten der 
Kassensysteme. Mit dem Ziel, das 

Kassensystem direkt mit der Wa-
renbewirtschaftung und -disposi-
tion zu verbinden und dadurch aus 
dem Bestell-Einkauf-Verkaufspro-
zess der Fachhändler einen steten 
Kreislauf zu bilden, suchte Werner 
Schmid nach einer Kassenlösung, 
die sich in die verschiedenen, be-
reits vorhandenen Systeme integ-
rieren liess. Der Zufall stand Pate, 
und ein Comatic-Händler kontak-
tierte in diesem Zeitraum Schmid, 
um ihm die Comatic-ProPOS-Lö-
sung vorzustellen. 
 
Heute, knapp zwei Jahre spä-
ter, sind über 150 Kassen mit der 
Comatic-Kassenlösung in den 
schweizweit 75 Qualipet-Filialen in 
Betrieb. Die grösste Herausforde-
rung bei der Einführung des neuen 
Systems bestand im Zusammen-
führen mit verschiedenen anderen 
Systemen, etwa der Warenbewirt-
schaftung, die bei Delphin-Ama-
zonia läuft, und dem Treuepunk-
te-Kundenkonto, das direkt bei 
Qualipet verwaltet wird. 

«Hier lief am Anfang nicht alles 
rund. So dauerte der Abgleich 
der Kassen mit dem Warenbe-
wirtschaftungssystem bei einer 
Änderung in den Artikelstämmen 

anfänglich viel zu lange. Coma-
tic schraubte aber in kürzester 
Zeit das Tempo um ein Vielfaches 
hoch, sodass heute auch Arti-
keländerungen komfortabel und 
einfach erfolgen können», erzählt 
Schmid. 

Knacknuss Treuepunktekonto

Eine weitere Knacknuss bestand in 
der Integration der Verwaltung der 
Treuepunktkonten in das Kassen-
system. Qualipet bietet als führen-
de Fachmarktkette ihren Kunden 
Treuepunkte an. Diese lassen sich 
ab einem gewissen Punktestand  
in Einkaufsgutscheine umwandeln. 
Deshalb wollen Kunden bei jedem 
Einkauf auf dem Kassenticket auch 
sehen, wie hoch ihr Punktestand 
ist. Und das unabhängig davon, 
von welchem Karteninhaber inner-
halb des gleichen Haushalts und in 
welcher Filiale der Einkauf getätigt 
wurde. Um all diesen Ansprüchen 
entsprechen zu können, musste 
eine Zusatzlösung entwickelt wer-
den, die sich mit der Kassenlösung 
zusammenfassen liess. 

Auch hier machte sich der Ent-
scheid für Comatic bezahlt. Dank 

Delphin-Amazonia präsentiert den Fachhändlern die Ware, wie sie im Laden dann auch verkauft wird. 

Die Comatic-Kas-
senlösung: über  
150 Kassen kommen 
in 75 Qualipet-Filialen 
zum Einsatz.



301 | 2009

Comatic | update	 frontstory/praxis

Facts & Figures zur Delphin-Amazonia AG 

�‹ 1976 durch Werner Schmid gegründet 
�‹ 70 Mitarbeitende
�‹ führt über 8000 Heimtier-, Aquaristik- und Terraristikartikel
�‹ unterhält ein Lager mit über 9000 m2 Fläche
�‹ �150 Paletten Ware mit durchschnittlich 5000 verschiedenen  

Artikeln verlassen täglich das Lager 
�‹ �beliefert in der ganzen Schweiz rund 350 Filialen und Geschäf-

te von Fachmarktketten und Einzelfachhändlern
�‹ �ist das führende Produktions- und Grosshandelsunternehmen 

für Fachmarktketten und Einzelverkaufshändler in der Schweiz  

dem direkten Zugang zu den Ent-
wicklern konnte das komplexe 
Treuepunkte-Verwaltungssytem in 
nützlicher Zeit ebenfalls in die Kas-
senlösung eingebunden werden. 

«Seitens Comatic waren viele Son-
deranstrengungen gefragt. Die 
Stärke von Comatic liegt dabei 
ganz klar in der Handhabung der 
Gesamtkomplexität. Das Comatic-
Team ist ausgesprochen lösungs-
�V�Y�P�L�U�[�P�L�Y�[�� �\�U�K�� �Å�L�_�P�I�L�S���� �(�U�W�H�Z�Z�\�U-
gen werden in kürzester Zeit und 
erst noch zu einem vernünftigen 
Preis vorgenommen», bestätigt 
Schmid. 

Ein weiterer grosser Vorteil der Ge-
samtintegration aller Schnittstellen 
liegt bei diesem Kassensystem in 
den daraus entstehenden Mög-
lichkeiten, klar segmentierte Mar-
ketingdaten zu erhalten sowie ein 
komplettes Kunden-Lifecycle-Ma-
nagement betreiben zu können. 

Kreative Lösung für Einzelfach-
händler

Ein reibungsloser Verkauf von über 
10 000 Heimtierbedarfs-, Aqua-
ristik-, Terraristik- und Pferdear-
tikeln in 75 Filialen in der ganzen 
Schweiz setzt einwandfrei funktio-
nierende Kassen voraus. Um auch 
für Notfälle gerüstet zu sein, stat-
ten Fachmarktketten ihre Filialen 
meist mit mehreren Kassen aus. 
So kann von einer Kasse auf eine 

andere ausgewichen werden, soll-
ten mal Probleme auftreten.

Im Unterschied zu einer grossen 
Fachmarktkette kann und will es 
sich ein Einzelfachhändler aus 
�7�S�H�[�a�N�Y�…�U�K�L�U�� �\�U�K�� �H�\�J�O�� �Ä�U�H�U�a�P�L�S�S��
nicht leisten, zwei ganze Kassen-
systeme im Laden aufzustellen. 
Andererseits war für Schmid klar: 
«Wenn ich nicht plötzlich an einem 
Samstag einen völlig entnervten 
Einzelfachhändler am Telefon ha-
ben will, dem bei einem Totalaus-
fall seiner Kasse ohnehin nicht in 
der erforderlichen Zeit geholfen 
werde könnte, brauchen wir eine 
Lösung.» 

Hier war die Kreativität von Co-
matic gefragt. Und da mit einem 
kompletten Kassensystem in der 
Regel auch ein Inventurscanner 
verkauft wird, wurde das Not-
wendige mit dem Praktischen 
kombiniert. Durch eine weitere 
Schnittstellenintegration können 
Einzelfachhändler im Notfall nun 
einfach ihren Inventurscanner zur 
Hand nehmen und diesen an ei-
nen kleinen Drucker anschliessen. 
Die verkauften Produkte werden 
über den Handscanner erfasst. 
Zwei Belege, einer für den Kun-
den, einen für die Nachregistrie-
rung. So kann der Verkauf weiter-
gehen, bis die Kasse dann innert 
24 Stunden wieder einsatzfähig 
ist. Diese Servicezeit garantiert 
Delphin-Amazonia AG bei einem 
Kassenausfall. 

Dient auch als Notkassenlösung: der Inventurscanner der Comatic-Kassenlö -
sung für Einzelfachhändler.

Mit über 8000 verfügbaren Heimtierbedarfsartikeln auf über 9000 m 2 Lager�ä-
che garantiert die Delphin-Amazonia AG den Fachhändlern stetigen Nachschub 
in ihren Verkaufsregalen.

FiBu in Kasse integriert 
Die Kassenlösung, welche die 
Delphin-Amazonia AG mit der 
Comatic-Software den Einzelfach-
händlern anbietet, bringt noch ein 
weiteres «Goodie» mit sich. Ein Fi-
nanzbuchhaltungsmodul (FiBu) ist 
bereits enthalten. Mehrwertsteuer-
abrechnungen, Umsatz-, Margen- 
und Gewinnrechnungen und vieles 
mehr lassen sich hier per Knopf-
druck jeden Tag prüfen. So weiss 

der Einzelfachhändler an jedem 
Feierabend, wie gut sein Geschäft 
heute lief.
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«Sich zu vernetzen, ist ein wachsendes 
Bedürfnis» 

Vor einem Jahr nahm die Unter -
nehmergemeinschaft NETZ-
WERK.CH ihre Aktivitäten auf. 
Inzwischen hat sich die Mitglie-
derzahl fast verdoppelt, und die 
Aktivitäten werden laufend aus-
gebaut. Besonders beliebt sind 
die NETZWERKSTÄTTEN als 
kostenlose Fachveranstaltungen 
für KMU-Kaderleute. 

Im Frühjahr 2007 waren es vier. Vor 
einem Jahr bereits 18 und heute 
ganze 35 Unternehmen, die hinter 
NETZWERK.CH stehen. Monatlich 
kommen vier weitere dazu. NETZ-
WERK.CH ist auf Kurs. Michael 
Mathis, Geschäftsführer, bestätigt: 
«Gerade in wirtschaftlich unsiche-
ren Zeiten sehen wir ein zunehmen-
des Bedürfnis, sich zu vernetzen.» 

Und vernetzt wird bei NETZWERK.
CH reichlich. An den internen Ver-
anstaltungen – für dieses Jahr sind 

�]�P�L�Y���]�V�Y�N�L�Z�L�O�L�U���¶���W�Å�L�N�L�U���K�P�L���4�P�[-
glieder den Kontakt untereinander. 
Und das wird geschätzt.
«An vielen Anlässen trifft man im-
mer Vertreter der gleichen Branche. 
Bei den NETZWERK-Veranstaltun-
gen hingegen lernt man Anwäl-
te, Drucker, Treuhänder, Werber, 
Personalfachleute und viele mehr 
�R�L�U�U�L�U���� �+�H�Z���P�Z�[�� �Z�W�H�U�U�L�U�K�®���� �Ä�U�K�L�[��
Stefan Meier, Geschäftsführer des 
VoIP-Anbieters e-fon, der als Mit-
glied der ersten Stunde bisher an 
allen Veranstaltungen dabei war. 

Der nachhaltige Kontakt steht 
dabei im Vordergrund, meint 
dazu Markus Müller, Mitinhaber 
der Internetagentur Infofactory 
in Brugg und Gründungsmitglied 
von NETZWERK.CH: «Wenn ein 
Unternehmer heute das Know-
how hinter NETZWERK.CH ken-
nen und schätzen lernt, erinnert 
er sich morgen daran, wenn er ein 
Produkt oder eine Dienstleistung 

Text: NETZWERK.CH

braucht. Holt er sich dann bei ein, 
zwei Mitgliedern eine Offerte ein, 
haben wir unser Ziel erreicht.»

Weiteres Wachstum geplant

�+�H�Z�� �2�V�U�a�L�W�[�� �Ä�U�K�L�[�� �(�U�R�S�H�U�N����
Nachdem bis anhin meist die Ge-
schäftsstelle auf potenzielle Part-
ner zuging, kommen nun zuneh-
mend auch Firmen selber auf die 
Geschäftsstelle zu. 

NETZWERKSTÄTTEN 2009 – reservieren Sie sich die Termine 

�‹ Personalmanagement	� 5. Mai, Hotel Aarauerhof, Aarau
	 12. Mai, Technopark, Zürich
	� 13. Mai, Hotel Banana City, Winterthur

�‹ Infrastruktur & IT	 23. Juni, Technopark, Zürich
	� 24. Juni, Hotel Banana City, Winterthur
	� 30. Juni, Hotel Aarauerhof, Aarau

Infos und Anmeldung unter www.netzwerk.ch/netzwerkstatt

NETZWERK.CH will weiter wach-
sen. «Wir planen, die Anzahl Mit-
glieder bis Ende Jahr mindes-
tens zu verdoppeln», so Mathis. 
«Wir nehmen in vielen Branchen 
noch Partner auf. Vor allem aber 
wollen wir weitere Branchen er-
schliessen. Was immer ein KMU 
ausserhalb des eigenen Ge-
schäftsprozesses braucht, soll 
bei NETZWERK.CH vertreten 
sein.»
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«Wir investieren antizyklisch in die Weiter-
entwicklung unserer Software»

Kein Tag vergeht, an dem die 
Finanz- und Wirtschaftskrise die 
Schlagzeilen nicht dominiert. In 
solchen Zeiten sind Unternehmen 
oft zurückhaltend mit Investiti-
onen, was die Krise meist noch 
verschärft. Spürt Comatic die 
Krise? Wie will Comatic die Krise 
überwinden? Sascha Maurer, 
Verantwortlicher Marketing &  
Verkauf, steht Red und Antwort.

Herr Maurer, wie zufrieden sind Sie 
mit dem Geschäftsverlauf im Jahr 
2008? 
Wir sind mit dem Jahr 2008 sehr 
zufrieden. Wie bereits 2007 konn-
ten wir unser Wachstum von über 
30% halten und dabei die Anzahl 
mit Comatic-Lösungen ausgerüs-
tete Arbeitsplätze von 3000 auf 
rund 5500 fast verdoppeln. 

Und wie siehts im ersten Quartal 
dieses Jahres aus?
Immer noch gut. Im direkten Ver-
gleich zu den ersten drei Monaten 
�P�T���=�V�Y�Q�H�O�Y���Ä�L�S���K�H�Z���L�Y�Z�[�L���8�\�H�Y�[�H�S���K�L�Z��
laufenden Jahres ebenfalls positiv 
aus. 

Worin sehen Sie den Grund, dass 
bisher noch keine Absatzeinbussen 
entstanden sind? Erwarten Sie sol-
che noch? 
Die Finanz- und Wirtschaftskrise 
ist für uns insofern positiv, als die 
Unternehmen ihr Geld viel geziel-
ter und überlegter ausgeben. Der 
Fokus der Unternehmen liegt jetzt 
darauf, mit gleich viel oder we-
niger Mitarbeitenden und gerin-

geren Ausgaben gleich viel oder 
gar mehr leisten zu können. Die 
Unternehmen wollen ihre eigene 
�,�M�Ä�a�P�L�U�a���\�U�K���7�Y�V�K�\�R�[�P�]�P�[�p�[���Z�[�L�P�N�L�Y�U��
und erwarten von ihren Lieferan-
ten ein besseres Preis-Leistungs-
Verhältnis. Da passt die Comatic-
Business-Software perfekt ins 
Bild. Uns wird von den Kunden im-
mer wieder bestätigt, dass unsere 
Preise im Vergleich zu denen der 
Mitbewerber sehr attraktiv sind. 
Deshalb erwarten wir aus heutiger 
Sicht auch keine markanten Ein-
bussen. Im Gegenteil, wir sehen, 
dass seitens der potenziellen Kun-
den ERP- und andere Lösungen 
sorgfältiger und gründlicher evalu-
iert werden, was fast immer in ei-
nem Entscheid zu unseren Gunsten 
gipfelt. 

Trotzdem, spinnen wir mal ein Hor-
rorszenario: Comatic verliert 50% 
ihrer Kunden. Würde dies das Aus 
von Comatic bedeuten? 
Nein, wir haben solide gearbeitet 
in den letzten Jahren und können 
daher sicher eine gewisse Durst-
strecke überbrücken. In dem wir 
jetzt mit der Weiterentwicklung der 
Comatic-ERP-Software auf den 
Markt kommen, verhalten wir uns 
zudem bewusst antizyklisch. Wir 
investieren jetzt, während der Kri-
se, in die Weiterentwicklung unse-
res Produkts, was uns gegenüber 
Mitbewerbern, die jetzt voll auf 
die Investitionsbremse treten, im 
Markt noch besser positioniert.   

Dann planen Sie auch nicht, Mitar-
beitende zu entlassen? 
Nein, im Gegenteil, wir suchen ak-
tuell Mitarbeitende, mit denen wir 
den Westschweizer Markt intensi-
ver angehen können. 

Welche Projekte und Vorhaben ste-
hen sonst noch an im Jahr 2009? 
Im Fokus steht zurzeit die Wei-
terentwicklung der gesamten 
Comatic-Software mit den .net-
Technologien. Das erlaubt uns, die 
Comatic-Software noch einfacher 
zu gestalten. Trotz der Weiterent-
wicklung werden die Preise unse-
rer Angebotspalette nicht erhöht.  

Business einfach gemacht …
Überzeugen Sie sich selbst! Kommen Sie zu Comatic!

Wir suchen

ERP-Software-Verkäufer 
für die Romandie
für die Neuakquisition von Kunden sowie zum selbstständigen 
Verkauf und zur Betreuung der Kunden in der Westschweiz.

Spannende und abwechslungsreiche Tätigkeiten erwarten Sie: 
�‹ 	Akquisition von Neukunden in der Romandie
�‹ 	Verkauf der Comatic-ERP-Lösungen in der Romandie
�‹ 	Betreuung der Kunden in der Romandie
�‹ 	Aufbau des Comatic-Standorts in der Romandie
�‹ 	Schulung der Neukunden mit der Comatic-Software
�‹ 	Kundenbetreuung und Support (Helpline) 

�.�L�^�…�U�Z�J�O�[�L���8�\�H�S�P�Ä�R�H�[�P�V�U�L�U�!��
�‹ 	�Französisch verhandlungssicher in Wort und Schrift (Mutter -

sprache oder bilingue), Deutsch mündlich gute Kenntnisse 
�‹ 	�Abgeschlossene betriebswirtschaftliche Ausbildung (in franzö-

sischer Sprache)
�‹ 	Erfahrung mit einer ERP-Lösung von Vorteil
�‹ 	Erfahrung mit ähnlicher Tätigkeit von Vorteil
�‹ 	Gute allgemeine PC-Kenntnisse
�‹ 	PW-Führerausweis, eigener PW
�‹ 	Ausbildung/Erfahrung

Sie… 
�‹ 	sind zwischen 25 und 28 Jahre alt
�‹ 	treten selbstsicher und freundlich auf
�‹ 	sind hilfsbereit und tolerant
�‹ 	arbeiten gerne in einem jungen, dynamischen Team mit
�‹ 	bringen ihre eigene Meinung ins Geschäft ein
�‹ 	sind kommunikativ

�:�P�L�� �Ä�U�K�L�U�� �Z�P�J�O�� �P�U�� �K�P�L�Z�L�Y�� �)�L�Z�J�O�Y�L�P�I�\�U�N�� �^�P�L�K�L�Y�� �\�U�K�� �Z�\�J�O�L�U�� �L�P�U�L��
neue, spannende Herausforderung? Sie arbeiten gerne selbst-
ständig, begeistern sich für Neues und sind zuverlässig? 

Dann schicken Sie Ihre Bewerbungsunterlagen per Post oder 
allenfalls auch per E-Mail an: 
Comatic AG, Herr Sascha Maurer, Rathausplatz 9, 
CH-6210 Sursee, s.maurer@comatic.ch 

Damit verbessern wir unser füh-
rendes Preis-Leistungs-Verhältnis 
noch weiter. Unsere Kunden pro-
�Ä�[�P�L�Y�L�U�� �K�H�I�L�P�� �]�V�U�� �L�P�U�L�Y�� �I�L�Z�Z�L�Y�L�U��
Integration in die Windows-Um-
gebung sowie einer noch höheren 
Flexibilität und Leistungsfähigkeit 

unserer Software, und das alles 
ohne Mehrkosten. 
In diesem Zusammenhang werden 
wir unsere Branchenlösungen in 
den Bereichen Textil, Transport und 
Kassenlösungen ebenfalls weiter 
entwickeln und ausbauen. 



«Einfacher und günstiger lassen sich 
Onlineshops kaum anbinden» 

Herr und Frau Schweizer kaufen 
gerne online ein. Gemäss einer 
Studie der Nielsen Company 
 gehört die Schweiz zu den 
sechs weltweit führenden Län-
dern, wenn es ums Einkaufen 
im Internet geht. Beim Erstellen 
und Verwalten der Onlineshops 
setzen KMU gerne auf Stan-
dardlösungen. Einfacher und 
günstiger als mit der Comatic-
Schnittstelle gehe das fast 
nicht, meint Rolf Fuchs von der 
netfuchs gmbh in Interlaken. 

Online einkaufen wird immer be-  
liebter. Das zeigen nicht nur 
Marktstudien wie jene der «Niel-
sen Company», sondern auch  
die Rekordzahlen, die beispiels- 
weise der Migros-Web-Supermarkt  
«LeShop.ch» im Jahr 2008 erzielte.

Auch KMU setzen beim Vertrieb 
ihrer Dienstleistungen und Pro-
dukte zunehmend auf Webshops. 
Rolf Fuchs von der auf Webdesign, 
Onlineshops und Onlinemarketing 
spezialisierten netfuchs gmbh in 
Interlaken bestätigt diesen Trend. 
Er ist seit zehn Jahren in diesem 
Bereich für KMU tätig und sieht in 
der zunehmenden Wichtigkeit des 
Internets als Vertriebskanal den 
Hauptgrund, für den Boom der 
Webshops. 

«Damit werden Sie auch nicht 
reich»

«Während das Verbinden eines 
Onlineshops mit einer ERP-Soft-
ware vor Jahren wegen fehlender 
Treiber gar nicht oder nur für viel 
Geld möglich war, ist heute ei-  
ne standardisierte Schnittstellen-
lösung für rund 2000 Franken zu 
haben», erklärt Fuchs. 
So habe er sich von Kunden,  
die Konkurrenzofferten verglichen, 
auch schon mal sagen lassen 
müssen, dass er damit wohl kaum 
reich werde, schmunzelt Fuchs. 
Je nach Branche reicht für den 
Vertrieb über das Internet eine 
Standardlösung vollkommen aus. 
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Zusatzkosten können anfallen, 
wenn komplexere Verkaufsarti-
kelstämme oder komplexere Ver-
kaufsprozesse mit der Shoplösung 
abgebildet werden müssen. 

Schnittstelle ist Schlüsselfaktor

«Es gibt hier kaum eine einfache-
re und zugleich leistungsfähigere 
Schnittstelle als das Comatic- 
Plug-in. Vielen Kunden wird dies 
bewusst, wenn sie Vergleichsoffer-
ten einholen, die im Preis dann bis 
zu fünf- oder zehnmal teurer sind», 
bestätigt Fuchs. 
Die Comatic-Schnittstelle un-
terstützt dabei die gängigsten 
Freeware-Shoplösungen, bei de-

nen keine Lizenzkosten anfallen: 
osCommerce, xt:Commerce, Oxid 
und Magento. 

«Aus einem Guss»

Als weiteren Vorteil der Comatic-
Webshop-Schnittstelle sieht Fuchs 
die volle Integration in die Business-
Software (ERP). 
«Oftmals erwecken Schnittstellen-
lösungen den Eindruck der voll-  
ständigen Programmintegration.  
Schaut man sich diese dann ge-
nauer an, stellt sich heraus, dass 
sie nur mit dem Import und Ex-
port von Textdateien arbeiten, an-  
stelle direkt die Datenbanken ab-
zugleichen», konstatiert Fuchs. 

Rolf Fuchs, netfuchs gmbH 

Der ursprünglich gelernte Zimmermann arbeitet seit rund 18 Jahren im IT-Bereich. Seit 1997 ist Rolf 
Fuchs als selbstständiger Unternehmer tätig. Seine Frau Bettina arbeitet als kreativer Geist ebenfalls 
im Unternehmen mit. Der gebürtige Brienzer wohnt mit seiner Familie in Interlaken. Privat halten ihn 
seine drei Söhne im Alter von fünf, sieben und neun Jahren auf Trab.  

Durch den direkten Abgleich zwi-
schen der Datenbank des Shops 
und derjenigen des ERP kann die 
Kommunikation zwischen den bei-
den Systemen quasi in Echtzeit 
erfolgen. 
Hervorzuheben sei ausserdem, 
dass das Schnittstellenmodul 
in der Lage ist, mehrere Shops 
abzugleichen, auch wenn diese 
nicht auf der gleichen Webshop-
lösung basieren. Der Anwender 
�W�Y�V�Ä�[�P�L�Y�[�� �]�V�U�� �L�P�U�L�Y�� �L�P�U�O�L�P�[�S�P�J�O�L�U��
�)�L�K�P�L�U�\�U�N�Z�V�I�L�Y�Å�p�J�O�L���� �K�P�L��«alles 
wie aus einem Guss» erscheinen 
lässt. 

Weitere Informationen unter: 
www.netfuchs.ch sowie 
www.comatic.ch
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Liebe, Lebensfreude und Temperament 
in Acryl gekleidet

Vom 27. März bis am 1. Mai 2009 
stellt die Künstlerin Maria Lemi-
nhos ihre Bilder in den Büros der 
Comatic AG aus. Das Malen ist 
die Leidenschaft der gebürtigen 
Portugiesin, die seit über 20 Jah-  
ren in Sursee lebt. Inspiriert von  
 ihrer Umwelt, drückt sie ihr 
Gefühlsleben in ihren Bildern 
aus: freudig, verliebt, lebensfroh 
und auch mal melancholisch und 
romantisch-traurig.

Seit rund zwei Jahren lebt Maria 
Leminhos ihren Traum, den sie 
schon seit ihrer Kindheit hegt: das 
Malen. Das Malen ist für Maria das 
Ausdrücken der eigenen Emp-
�Ä�U�K�\�U�N�L�U���� �K�H�Z�� �(�I�I�P�S�K�L�U�� �K�L�Z�� �N�L-
�Z�W�…�Y�[�L�U�� �,�U�L�Y�N�P�L�Å�\�Z�Z�L�Z���� �(�S�S�[�p�N�S�P�J�O��
Erlebtes wie ein Blick auf den See, 
die Begegnung mit Menschen, die 
Farben in der Natur inspirieren sie. 
Eigentliche Vorbilder und Künstle-
ridole hat Maria nicht. «Sicher in- 
spiriert es mich, wenn ich Bilder 
von anderen Künstlern betrachte. 
Je nachdem, was ich dabei emp-
�Ä�U�K�L���� �R�H�U�U�� �K�H�Z�� �H�\�J�O�� �P�U�� �T�L�P�U�L��
�4�H�S�L�Y�L�P�� �L�P�U�Å�P�L�Z�Z�L�U���� �(�I�L�Y�� �L�P�U�L�T��
Künstler nacheifern tue ich nicht.» 

Mut und Zeit fehlten

Es vergingen etliche Jahre, bis Ma-
ria Leminhos den Mut fand, ihren 
lang gehegten Wunsch zu verwirk-
lichen. «Ich hatte vorher einfach 
nicht die Zeit dazu», sagt sie, selbst 

wohl wissend, dass es mehr eine 
Frage des festen Entschlusses und 
des Mutes zur Umsetzung war.
Doch vor zwei Jahren fasste sie sich 
ein Herz und begann, verschiedene 
Kurse zu besuchen. Nach einer Zeit 
des Experimentierens und zwei be-
suchten Kursen wusste sie, was sie 
wollte. Die Acrylmalerei, meist war-
me Farben, dick auf grossformati-
�N�L�U�� �3�L�P�U�^�H�U�K�Å�p�J�O�L�U�� �H�\�M�N�L�[�Y�H�N�L�U����
damit sich reliefartige Strukturen 
erheben. Das ist ihr Stil, das ist, 
was ihr am besten gefällt: «Ganz 
�Å�H�J�O�� �N�L�T�H�S�[�L�� �)�P�S�K�L�Y�� �N�L�M�H�S�S�L�U�� �T�P�Y��
nicht so, weil sie zu wenig leben», 
attestiert Maria. 

Expressionistisch

Farblich arbeitet Maria am liebsten 
mit Rot, Gelb, Orange, Beige, teil-
weise Grün und Grau. «Die warmen 
Farben sind für mich das Licht und 
Lebensgefühl. Im Grün sehe ich 
das Wasser. Das Grau gehört aus-
gleichend dazu. Unser aller Leben 
ist ja nicht nur immer lustig», zeigt 
sich Maria realitätsbezogen. 
Die am ehesten dem Expressionis-
mus zuzuordnende Jungkünstlerin 
malt meist abstrakt. «Das Gefühls-
leben ist weder in scharfen Formen 
noch in klaren Grenzen erfassbar. 
�,�Z�� �Z�P�U�K�� �P�U�L�P�U�H�U�K�L�Y�Å�P�L�Z�Z�L�U�K�L�� �A�\-
stände», gibt sie zu bedenken. 
Als Protest gegen das bürgerliche 
Leben, wie der klassische Expres-
sionismus Anfang des 20. Jahrhun-
derts verstanden wird, sieht sie ihre 

Bilder aber gar nicht. Es geht ihr nur 
um die Freude am Malen und den 
Ausdruck ihrer Gefühlswelt. 

P�ege und Malerei

Noch ist die Malerei für sie «nur» 
ein Hobby. Maria Leminhos ar-
�I�L�P�[�L�[�� �N�H�U�a�[�H�N�Z�� �P�T�� �7�Å�L�N�L�I�L�Y�L�P�J�O����
Auch hier steht bald ein Wechsel 
an. Auf Anfang Juli wechselt sie 
�]�V�T�� �(�S�[�L�Y�Z���� �\�U�K�� �7�Å�L�N�L�O�L�P�T�� �:�L�L-
blick in Sursee ins Paraplegiker-
zentrum Nottwil. 
�+�L�U�� �7�Å�L�N�L�I�L�Y�\�M�� �T�€�J�O�[�L�� �Z�P�L�� �H�\�J�O��
nicht aufgeben. «Ich liebe es, mich 
um Menschen zu kümmern, und 
kann mir nicht vorstellen, den gan-
zen Tag nur im Atelier zu sein und 
zu malen. Ich brauche den intensi-
ven sozialen Kontakt mit anderen 
Menschen. Dieser Kontakt ist es ja 
auch, der mich beim Malen wiede-
rum inspiriert», sagt sie. 
Und ans Geldverdienen denkt sie 
beim Malen nicht wirklich. «Ich 
hatte noch nie ein Bild verkauft. 
Als ich dann bei einer kleinen 
Ausstellung im Seeblick plötzlich 
sieben Bilder verkaufte, war ich 
baff», zeigt sie sich immer noch 
überrascht und sinniert: «Klar wäre 
es schön, eines Tages zur Hälfte zu 
�T�H�S�L�U���\�U�K���a�\�Y���/�p�S�M�[�L���P�T���7�Å�L�N�L�I�L-
reich zu arbeiten.» 
Dass es einmal so weit kommen 
könnte, ist nicht abwegig. Auf die 
erste kleine Ausstellung mit ihren 
Gemälden erhielt sie durchwegs 
positive Rückmeldungen. Ambitio-
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Ausstellung

�‹ 27. März bis 1. Mai 2009
�‹ �Öffnungszeiten: 

Vernissage: Freitag, 27.3., 
ab 17 Uhr, Donnerstag 
und Freitag ab 17 Uhr 
(um Voranmeldung bei 
Comatic AG wird gebeten:  
041 921 90 19) 
Finissage: Freitag, 1.5., ab 
17 Uhr

�‹ �Wo:  
In den Räumlichkeiten von 
Comatic AG
Software Factory
Rathausplatz 9
CH-6210 Sursee
Tel.: 041 921 90 19
E-Mail: 
info @comatic.ch

nen auf mehr Erfolg hat sie deswe-
�N�L�U�� �U�P�J�O�[���� �4�H�Y�P�H�� �Ä�U�K�L�[�� �L�Z�� �L�P�U�M�H�J�O��
schön, wenn sie ihre Bilder ande-
ren Leuten zeigen kann und sie 
diesen gefallen. 

Ausstellungen

Wer sich selbst ein Bild machen 
will, ob Marias expressive Malerei 
gefällt, kann das von Ende März 
bis Anfang Mai in den Büroräum-
lichkeiten der Comatic AG oder ab 
dem 3. Mai im Paraplegikerzentrum 
in Nottwil.


