Zeit far lukrati

Rolf Herrmann

Kann man mit innovativen Leistungen
seine Elektrofirma erfolgreich fiih-
ren, trotz wirtschaftlich schwieriger
Zeit? Ja, denn damit lassen sich jene
Kunden gewinnen, die andere nicht
bedienen konnen. Aber auch eine
Zeit und Kosten sparende Betriebsor-
ganisation spielt eine Rolle: So hat
man den Kopf frei fiirs Wichtige, fiir
die Realisierung der Kundenwiinsche.

tionslésungen Berufung, nicht nur

Beruf. Beispielsweise fiir Elektro-
meister Holger Sommer (Bild 1). Er er-
zahlt von dem Ehepaar, das ihn fragte,
ob sich die AuRenbeleuchtung nicht aus
der Ferne einschalten liee. H. Sommer
realisierte die Steuerung per Handy Uber
ein so genanntes Teleswitchgerat — Power-
net-EIB von Busch-Jaeger war in ihrem
Haus bereits installiert.

Und bei einem Museum, in dem
keine Schalter an der Wand gewuinscht
waren, entschied er sich fir den EIB.
Weil sich damit das Licht in den Aus-
stellungsraumen mit einer Infrarot-Fern-
steuerung ein- und ausschalten lasst.

FUr manchen sind pfiffige Installa-

Know-how schafft Chancen

Das Leistungsangebot von Elektro-
Sommer, Vienenburg, reicht von der
normalen Hausinstallation Uber Daten-
netze und Bussysteme bis hin zu SPS-
Dienstleistungen. H. Sommer berichtet,
dass ihn zwar bei derzeit vier Monteuren
und drei Lehrlingen die Organisation
von Auftrégen, deren Abwicklung und
die notige Buroarbeit fordert, ihm aber
trotzdem noch Zeit bleibt, sich mit in-
novativen Technologien zu beschéftigen.
Er findet, dass hochwertige Elektro-
installationen lukrativer furs Geschaft
sind: »Die Elektroanlage l&sst sich mit
einem Bussystem komfortabel bedienen
und ist auch flexibel bei kiinftigen An-
derungen. Und wenn der Kunde erst mal
die Vielseitigkeit des Systems begreift,
kommt er mit immer neuen Winschen
ZU uns.«

Rolf Herrmann, Fachjournalist, Stuttgart
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Bild 1: Elektromeister Holger Sommer am Schreibtisch; durch eine gute Biiroorganisa-
tion findet er mehr Zeit fur Kunden und Weiterbildung

Vor seiner Selbststandigkeit war H.
Sommer in der Industrie beschaftigt.
Hier lernte er nicht nur den Umgang mit
»Bits & Bytes«, sondern erlangte auch
die fur ihn heute unentbehrlichen Kennt-
nisse in der MSR-Technik. »Dadurch
konnte ich schon bald ein groRes Indust-
rieunternehmen als Kunde hinzugewin-
nen«, schildert er die erfolgreiche Exis-
tenzgrindung vor knapp einem Jahr-
zehnt. In jenem Industrieunternehmen
fuhrt Elektro-Sommer inzwischen alle
anfallenden Elektroarbeiten durch und
wartet auch die Fertigungsanlagen.

Weiterbildung lohnt sich

Vor funf Jahren nutzte H. Sommer das
Seminarangebot seines GroRhandlers,
um das EIB-Zertifikat zu erwerben. Bei
seiner ersten EIB-Referenzanlage Ubte er
komplexe Busanwendungen, wie zen-
trale Steuer- und Uberwachungsfunk-
tionen, das Regeln von Leuchten und
Raumtemperaturen Uber Prdsenzwéch-
ter, das Zu- oder Auffahren von Ja-
lousien je nach Tageszeit und Sonnen-
stand oder bei Windalarm.

Seitdem realisierte er mehrere EIB-
Projekte und ist inzwischen mit der
ETS (EIB Tool Software) so fit, dass er
EIB-Dienstleistungen anbieten kann.

Waéhrend er konventionellen, ver-
drahteten EIB selbst parametriert, kdén-
nen mit Powernet-EIB auch seine Mit-
arbeiter umgehen: »Zum Lernen haben
wir extra einen Ubungsplatz installiert,
erklart er und erwdhnt, dass dort ge-
meinsam Produkte und deren Anwen-
dungen besprochen und Programmier-
kenntnisse gelibt werden. An der Aus-
bildung eigener Lehrlinge liegt ihm viel:

»Auch wenn es erst mal etwas kostet,
spater zahlen sich gute Mitarbeiter aus,
sagt der Elektromeister.

Aufmerksam zu Kunden

Auch Elektro-Sommer muss sich dem
Wettbewerb stellen. Das bedeutet flr
den Inhaber kompetente Kundenbera-
tung, schneller Kundendienst, profes-
sionelle Angebote, pinktliche Auftrags-
ausfiihrung und eine moderne Betriebs-
organisation.

H. Sommer nimmt sich Zeit fur Be-
ratungsgespréache: »Meist plane ich die
Projekte zusammen mit dem Kunden
direkt am PC. Das kann schon mal zwei
oder drei Stunden gehen.« Anhand einer
CAD-Planungssoftware diskutiert er mit
dem Bauherren die Elektroinstallation.
Nebenbei zeigt er Muster alternativer
Schalterprogramme  oder  présentiert
technische Funktionen fur mehr Komfort
und Sicherheit. Der Aufwand lohnt sich
seiner Meinung nach: »Meist liegt die
Auftragssumme Uber dem Angebot.«

Weniger Zeit im Biiro

H. Sommer meint, dass sich die Zeit flr
die Beratung bei der Auftragsabwick-
lung auszahlt. Er sagt, dass nach dem
Kundengesprach gleich die Plane fertig
sind und dass das CAD-Programm ferti-
ge Materiallisten generiert, die sein Kal-
kulationsprogramm  HW-Elektropus®
Ubernimmt — »problemlos«, wie er be-
tont. »Damit stehen die Materiallisten
bei der Erstellung von Angeboten, fir
Materialbestellungen und fur die Nach-
kalkulation zur Verfugung, erklart er.
Bei dieser Funktion greife das CAD-

Quelle: Sommer
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Bild 2: Die Terminverwaltung von HW-ElektroP!“s® erméglicht ein schnelles und iiber-
sichtliches Umdisponieren und eine genaue Kapazitatsplanung

Programm auf die Daten des Muster-
leistungsverzeichnisses MLV 11I® von
Hausmann & Wynen, Monheim, zu.

Er auflert, dass er moglichst wenig
Zeit in den Buroalltag stecken will, weil
er alles alleine macht, die Angebote, die
Arbeitsorganisation, die Rechnungen.
»Selbst Rechnungen und andere Belege
gehen mittels der Datev-Schnittstelle zur
Kosten sparenden Buchung an den
Steuerberater, schiebt er hinterher.

Professionelle Angebote

H. Sommer gibt zu, dass es etwas ge-
dauert hat, das flr seine téglichen Biiro-
aufgaben richtige »Werkzeug« zu fin-
den. »Bei meiner Suche stiel? ich auf die

Branchensoftware HW-ElektroPlus®, Es
war vor allem die Ubersichtliche Bedie-
nung, die mir gefiel. Sie erschien mir gut
verstandlich, und ich konnte sofort
loslegen, begrundet er seine Wahl und
erwahnt auch die kompetente Vor-Ort-
Beratung durch die Mitarbeiter der
Softwarefirma.

Er bemerkt, dass er gleich das Zu-
satzmodul  Musterleistungsverzeichnis
mitbestellt hat und sagt: »Es erspart mir
viel Zeit bei der Kalkulation, weil es
schon komplette Leistungen mit Aus-
schreibungstext, Bauzeiten und Stiick-
listen mit GroRhandelsnummern ent-
halt. So ist in vergleichsweise kurzer Zeit
das Angebot fertig und der Kunde
ist angenehm Uberrascht, wenn er
schnell ein profes-
sionelles Angebot be-
kommt.«

Transparente
Kalkulation

H. Sommer erzahlt,
dass er bei Ausschrei-
bungen i.d.R. vom
Architekten oder Pla-
ner eine Datei per
Diskette oder E-Mail
erhalt, die er mittels
GAEB einliest und
zlgig bearbeitet. Wie
kirzlich, als er auf
diesem Wege eine
umfangreiche  Elek-
troinstallation flr ei-
nen Hotelumbau kal-
kulierte: »Bei den
groBen Massen sind
die zu erbringenden
Leistungen genau zu
beurteilen. Gut, dass
ich mit der MLV die
Preise projekt- und si-
tuationsbezogen exakt
kalkulieren  kann.«
Schliellich erhielt er
den Auftrag im Wert
von 400000 €. »Oh-
ne transparente Kal-
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kulation wére das sicher nicht moglich
gewesen«, meint er.

Die Angebotsdaten dienen in seinem
Betrieb gleichzeitig der Auftragsabwick-
lung und der Nachkalkulation. Ar-
beitszeiten, Materialverbrauch und Auf-
mafRdaten, als Exceldatei, lassen sich —
direkt vom Laptop eingelesen — laufend
in die Projektverwaltung eintragen.
»Somit habe ich beim Baufortschritt
einen Uberblick tber Kosten und er-
brachte Leistungenc, sagt er.

Nichts bleibt liegen

H. Sommer nutzt auch die »Terminver-
waltung« fur die Rationalisierung seiner
Betriebsablaufe (Bild 2). Fir einen
schnellen Uberblick bei der Mitarbeiter-
einteilung sorgen seiner Meinung nach
Querverweise zu Kundendienstauftra-
gen, zu Projekten und zum Kunden-
stamm.

Und mit der »Offenen Posten Ver-
waltung« kontrolliert er »zeitnah«, wie
er sagt, die Liquiditdt seines Unter-
nehmens und erinnert sdumige Zahler
an ihre Zahlungsverpflichtungen.

Mit dem »Kundendienstmodul« er-
stellt er taglich Rechnungen: »Kleinauf-
trage rechne ich noch vor Feierabend ab.
Mittels vorhandenen Auftragsformulars
und Suchbaum mit voreingestellten,
alltaglich verwendeten Artikeln geht das
ganz schnell.«

Dem Elektromeister bleibt noch Zeit
fur Familie und Hobby. Als ehemaliger
Rennfahrer und Motorradfan dreht er
ganz gerne seine Runden; mit Frau oder
Tochter oder alleine, »so0 zum Aus-
toben«, wie er es formuliert.

Quelle: de 1772003

. DAS ERFOLGSREZEPT
VON
HOLGER SOMMER:

* Die Integration besonderer innovativer
Leistungsangebote in seiner Angebots-
palette hebt ihn vom Wettbewerb ab.

* Die Aus- und Weiterbildung seiner Mit-
arbeitet ist ihm wichtig und erhalt ihm
einen Kompetenzvorsprung am Markt.

* Er selbst nimmt sich die notwendige Zeit,
um sich in neue innovative Techniken
einzuarbeiten.

o Eine komfortable und leistungsfahige
Branchensoftware verschafft ihm trotz
fehlender Buroangestellten die notwen-
dige Zeit, um Know-how zu schaffen und
zu erhalten.






