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@V im Betrieb - Serie Teil 2

Software optimal nutzen

Im vorigen ParkettMagazin ging es an dieser Stelle um die Frage, wie man die richtige
Software fiir den eigenen Betrieb auswéahlt. Doch Auswahl und Installation sind nur der
erste Schritt. Damit sich die Investition in das neue Programm auszahlt, muss der Anwen-
der die EDV-Lésung auch optimal nutzen. Peter Doll, Vorstand der Sander & Doll AG be-
schéftigt sich im zweiten Teil dieser EDV-Serie mit dem optimierten Einsatz von Soft-

ware-Programmen.

iele Unternehmer im
Handwerk benutzen ih-
re Branchensoftwarele-

diglich ds, bessere Schreibma-
schine" fur Angebote und
Rechnungen und verwalten
eventuell noch die Kundena-
dressen. Damit verschenken sie
viel Potenzial, denn eine gute
Branchenlésung kann heute
wesentlich mehr. Nachfolgend
einige Tipps, die Anwendern
helfen sollen, die maximale Lei-
stung aus ihrem Programm her-
auszuholen.

Schulung besuchen

Eine kaufménnische Branchen-
software ist ein sehr komplexes
und erklérungsbediirftiges Pro-
dukt. Zudem ist jede Software
anders aufgebaut. Es empfiehlt
sich daher dringend, nach ei-
nem Kauf mindestens ein Ein-
fuhrungsseminar zu besuchen.
Die meisten Hersteller bieten
ein- bis zweitdgige kosten-
pflichtige Schulungen an. In ei-
ner verninftigen Schulung wird
der Trainer die Teilnehmer
durch eine komplette Auftrags-
abwicklung fihren. Sie lernen
unter Anleitung, diewichtigsten
Auftragsdokumente zu erstel-
len, Stammdaten, Text- und
Kalkulationsbausteine anzule-
gen, die Suchfunktionen zu nut-
zen und Daten zu importieren.
Ubungen verfestigen den Lern-
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Experten schétzen, dass die meisten Anwender nur etwa 10 Prozent
desLeistungsumfangseiner Software nutzen. Gerade fir kleine Be-
triebe liegt viel Potenzial beispielsweise in der betriebswirtschaftli-

chen Unterstitzung

stoff, so dass der Anwender
nach der Schulung viele Grund-
funktionen sicher beherrscht.

Umstieg nicht
hinausschieben

Der durch die Schulung vermit-
telte Schwung sollte im An-
schluss genutzt werden, um im
Betriebsalltag definitiv auf die
neue Software umzusteigen.
Haufig zogern Anwender den
Wechsdl hinaus. Das alte Pro-
gramm mag zwar umstandlich
sein, aber es ist vertraut. Die
Folge: Es werden , eben noch”
die anstehenden Auftréage damit
erledigt. Aus Tagen werden
rasch Wochen und so kann es
leicht passieren, dass nach ei-
nem halben Jahr die neue Bran-
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chenlésung noch immer un-
geoffnet auf dem Rechner
schlummert, wéhrend die Rech-
nungen nach wie vor in Excel
geschrieben werden.

Die beste Methode dagegen ist
es, einen klaren Zeitpunkt fir
den Umstieg festzulegen, bei-
spielsweise den nachsten Mo-
natsanfang. Es sollten etwa
zwei bis drei Tage eingeplant
werden, in denen die Biroar-
beit moglicherweise nicht so
flussig lauft wie sonst. Bei den
ersten Anwendungen kommen
erfahrungsgemafd Fragen auf.
Der Umstieg sollte daher nicht
auf ein Wochenende gelegt wer-
den, es sei denn, die Hotline
des Herstellers ist auch dann zu
erreichen.

Individuelle
Einrichtung

Ein effektives und befriedigen-
des Arbeiten ist nur mit indivi-
duellen Daten und Einstellun-
gen moglich. Einen halben bis
einen Tag sollte der Betriebsin-
haber reservieren, um das Pro-
gramm nach seinen speziellen
Bedurfnissen einzurichten. Da-
zu gehort beispielsweise der Im-
port von Artikelkatalogen seiner
bevorzugten GroRhéndler. Auch
das meist in eine Branchensoft-
ware integrierte Leistungsver-
zeichnis sollte den eigenen Be-
dirfnissen angepasst und mit
individuellen Leistungstexten
erganzt werden. So hat der An-
wender spéter die Moglichkeit,
die jeweils benétigten Materiali-
en oder Kalkulationshausteine
mit einem Klick aus einer Liste
auszuwahlen und in sein Ange-
bot oder seine Rechnung einzu-
flgen.

Naturlich kann man im Einzel-
fall die Artikel und Texte in ei-
nem Auftragsdokument auch
von Hand ergédnzen oder aus ei-
nem anderen Dokument kopie-
ren. Doch mit solchen ,Hilfs-
konstruktionen" vergibt man
viel von dem Zeitspareffekt, den
eine aktuelle Branchensoftware
bringen kann.

Einequalitativhochwertige L 6-
sung wird sich stets flexibel den
Wiinschen der Nutzer anpassen
- diese Flexibilitét sollte der
Anwender dann allerdings auch
nutzen. So kdnnen Nutzer der
Branchensoftware ,Caro‘ bei-
spielsweise zusétzliche Zah-
lungsbedingungen anlegen und
diese verschiedenen Kunden-
gruppen zuordnen. Oder ange-
ben, ob die Software bei Liefe-
rungen auch die Frachtkosten
berechnen soll. Die Programm-
oberflache kann bis ins Detail
nach den individuellen Beddrf-



nissen gestaltet werden, indem :
man etwafestlegt, wieviele De-
eine AufmaR- :
Die :
meisten Einstellungen werden :
nur einmal vorgenommen und °
erleichtern die tagliche Arbeit :
auf Dauer betrachtlich. Akti- :
viert der Anwender zum Bei- :
spiel mit einem Klick die Opti-
. Hand.
ihm das Programm :
zukiinftig automatisch die Ent- :
fernung einer Kundenadresse
zu seinem Firmensitz an. Da-
durch spart er im Vergleich zur

zimalstellen
Summe aufweisen soll.

on , Entfernungsberechnung”,
gibt

Suche Uber einen Routenpla-

lohnend nutzen |&sst.

Gewinnubersicht
und Planung

ten kann. So zeigt ,Caro™ bei-

bedarf und Zu- oder Abschlége. :
Um danach zu (berprifen, ob :
dieseWerte auch erzielt wurden, :
kann der Anwender mit einem
KlickeineNachkalkulationoder :
verschiedene Auswertungen er-
stellen. Und damit die Grundla-
gender betrieblichen Kalkulati- -
on zu bestimmen, ist das Pro-
gramm zudem bei der Ermitt-
lung des individuellen Stunden-
verrechnungssatzes behilflich :
und liefert Planungsdaten fir
unternehmerische Entscheidun-
gen. Insgesamt also: Zu schade, !
um nur as Schreibmaschine zu :

dienen.
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Gemeinsam stark: Handwerkskooperationen bieten Chancen

Das Handwerk ist einem stark verdnderten Wett-
bewerbsumfeld ausgesetzt. Neben der zuneh-
menden inlindischen Konkurrenz durch Anbie-
ter aus Industrie und Handel sind inzwischen
auch zahlreiche auslindische Anbieter aktiv.
Hinzu kommt der verstirkte Wunsch der Kunden
nach gewerkiibergreifenden Komplettangeboten
und malgeschneiderten Leistungen aus einer

Auf diese Herausforderungen reagieren immer
mehr Handwerksunternehmen, indem sie Ko-
operationen eingehen. Kooperationen im Hand-
werk sind eine Antwort auf zunehmenden Wett-

. bewerbsdruck und verdnderte Kundenbediirfnis-
ner im Internet jeweils etwas -
uber eine Minute pro Adresse -
bei 54 Adressen bereits eine
Stunde, die sich anderweitig :
. An einer oder mehreren Unternehmenskoopera-
© tionen waren 19 % der mehr als 11.000 befragten
Betriebe beteiligt. Besonders intensiv nutzen Bau-
. und Ausbauhandwerker die Moglichkeit einer en-
. gen Zusammenarbeit (mit 20,8 bzw. 23,4 %).

Zum Schluss sei noch darauf
hingewiesen, dass zeitgemale :
Branchensoftware demAnwen-
der auch wichtige betriebswirt-
schaftlicheHilfestellungenbie-

se. So zeigt die aktuellste Umfrage des Zentral-
verbandes des Deutschen Handwerks (ZDH) zu
diesem Thema (Stand: Ende 2002):

Der Zusammenschluss unterschiedlicher Gewer-
ke bietet Vorteile: Bei Komplettangeboten aus ei-
ner Hand gibt es weniger Reibungsverluste als
bei Einzelauftrigen, Die Auftrdge sind damit bes-

. ser, glinstiger und schneller erfiillbar. Und: Bei
spielsweise bei der Kalkulation :
eines Angebots jeweils den zu :
erzielenden Gewinn an, aufge- :
schliisselt nach Lohn- und Mate- :
rialanteil, sowie den Deckungs- :
beitrag, den veranschlagten Zeit- :

vielen Auftrigen ist der kleine Handwerksbetrieb
oft benachteiligt. Als Kooperationsmitglied kén-

nen sich auch kleinere Betriebe zu fairen Bedin-
gungen an grifferen Auftrigen beteiligen.

Eine dieser Kooperationen im Bau- und Ausbau-
handwerk ist die 1997 gegriindete Deutsche
Handwerker Zentrale (DHZ) mit Sitz in Kerpen.
Zurzeit sind dort bundesweit rund 750 Hand-
werksbetriebe angeschlossen. Mitglieder dieser
Handwerkskooperation erhalten Unterstiitzung
durch die Kerpener Hauptzentrale, unter ande-
rem im Bereich Marketing oder auf dem kauf-
ménnischen Sektor. Dazu gehéren regelmilige
Schulungen genauso wie die Multimedia-Bera-
tungssoftware. Interessant ist die Kooperation
fiir alle Handwerker, die sich mit Bau, Ausbau,
Renovierung, Installation oder Sanierung be-
schaftigen.

T\ '-"f A\ N
Multimedia-Beratungssoftware ist eines der
Angebote der Deutschen Handwerker Zentrale —
eine Kooperation des Handwerks.

Fachgruppe Bodenleger bei Mapei

Auf Einladung von Mapei tagte die Fachgruppe
der Bodenleger des Zentralverbands Parkett und
FuBbodentechnik (ZVPF) in Mailand. Knapp 40
Teilnehmer hatten die Gelegenheit, den Verlege-
werkstoffhersteller Mapei hautnah kennen zu
lernen.

Neben der Besichtigung der Produktionsanlagen
im Siiden Mailands wurden die Labore fiir For-
schung, Entwicklung, Qualititssicherung und
Anwendungstechnik besucht., ,Wir haben einen
Laborbetrieb kennen gelernt, der hinsichtlich
seiner GroRe, aber ganz besonders im Bezug auf
seine Ausstattung alles bisher gekannte {iber-
trifft“, berichtete Fachgruppenleiter Karsten

i Krause.

B i

Die Fachgruppe der Bodenleger im ZVPF tagte im
Friihjahr bei Mapei in Mailand.

Parkettmagazin 3/2005 135



