
Für alle Fälle:
Von Angebot bis Schlussrechnung

E in gelungener Auftrag erfordert

nicht nur die handwerklich per-

fekte Ausführung auf der Baustelle,

sondern auch eine reibungslose Or-

ganisation im Hintergrund. Der Sani-

tärtechnik-Betrieb Jens Hansen in

Pinneberg nutzt für die Auftragsbear-

beitung die Software Celsius Office

von Sander &Doll.

„Kunden wollen immer schneller be-

dient werden - Der Zeitraum vom er-

sten Kundengespräch bis zur Ange-

botserstellung verkürzt sich zuneh-

mend", weiß Gas- und Wasserinstal-

lateur-Meister Jens Hansen. „Den

heutigen Anforderungen kann man

mit Word und Excel kaum noch ge-

rechtwerden. Wirhaben unsdaherfür

eine Branchenlösung entschieden.

Celsius unterstützt uns bei der kom-

pletten Auftragsbearbeitung." Der

Pinneberger Betrieb deckt die Berei-

che Sanitär und Bäder, Heizungssa-

nierung und -installation, Solartech-

nik und Solartechnikergänzung sowie

Kundendienst und Bauklempnerei ab.

Unter der Prämisse "die Arbeit, die ich

für einen Chef erledige, kann ich auch

für mich erledigen", machte sich Jens

Hansen nach seiner Meisterausbil-

dung 1995 selbstständig. Das Unter-

nehmen entwickelte sich stetig auf-

wärts. Heute beschäftigt der 40-jähri-

ge zwei Facharbeiter und einen Aus-

zubildenden.

Individuelle Lösungen
Im Badbereich bietet der Betrieb sei-

nen Kunden Komplettlösungen. „Wir

arbeiten seit vielen Jahren mit allen

wichtigen Gewerken, wie Malern

oder Fliesenlegern, zusammen. Auch

große Projekte können so ohne Rei-

bungsverluste durchgeführt wer-

den", erläutert Jens Hansen. "Uns ist

es wichtig, jedem Kunden eine spe-

ziell auf sein Budget zugeschnittene

Lösung anzubieten. Dies erfordert ein

hohes Maß an Kreativität und macht

den eigentlichen Reiz der Arbeit aus."

Die Firma ist außerdem Mitglied in der

„Kompetenzgemeinschaft Bad und

Wärme" in der sich 23 Sanitärbetrie-

be der Region zusammengeschlossen

haben. In Zusammenarbeit mit einem

Großhändler betreiben sie eine Bad-

ausstellung. Dort bieten die beteilig-

ten Firmen abwechselnd eine Mei-

sterberatung an. „Gerade für kleinere

Betriebe, die sich keine eigene Aus-

stellung leisten können, bringt dies

ernorme Vorteile bei der Kundenge-

winnung", erläutert Jens Hansen. Da-

neben übernimmt die Kompetenzge-

meinschaft die Weiterbildung der

Mitarbeiter, sowohl im handwerkli-

chen Bereich als auch im Umgang mit

den Kunden.

Die Branchensoftware Celsius nutzt

derSHK-Meister seit 2007. Besonders

überzeugt haben ihn die übersichtli-

che Bedienoberfläche und die detail-

lierte Angebotskalkulation. Celsius

bietet ihm jederzeit eine genaue

Übersicht über Kosten und Gewinn-

marge der einzelnen Angebotsele-

mente. Das schafft Klarheit bei hohen

Materialkosten oder einem Preis-

nachlass. Jens Hansen sieht auf einen

Blick, ob sich der Auftrag für ihn noch

lohnt und kann flexibel reagieren.

Neue Kunden gewinnt der Betrieb in

erster Linie über Empfehlungen. Die

„Kompetenzgemeinschaft Bad und

Wärme" schaltet darüber hinaus An-

zeigen in Zeitungen. Einige Interes-

senten finden direkt über die Website

www.heizungsbau-pinneberg.de

zum Betrieb. "Es lässt sich allerdings

nicht immer genau sagen, wie die

Kunden auf uns aufmerksam gewor-

den sind. Viele informieren sich si-

cherlich im Internet, rufen dann aber

an."Jens Hansen verwaltet sämtliche

Kundendaten mit Celsius. Meldetsich

ein neuer Interessent, legt er einen

neuen Stammdatensatz an. Das ist

auch möglich, während er gerade in

einem anderen Fenster eine Rech-

nung geöffnet hat. In der Kundenver-

waltung hinterlegt er neben der

Adresse noch weitere Informationen

zum Kunden, wie etwa spezielle Zah-

lungsbedingungen. Unter der Regi-

sterkarte "Historie" fasst er außer-

dem wichtige Gespräche mit diesem

Kunden in einer kurzen Notiz zusam-

men. Ruft der Kunde an, so genügt ein

Blick auf die letzten Vorgänge, um oh-

ne langes Nachfragen sofort im Bild

zu sein. Zur weiteren Arbeitserleichte-

rung hat er seine Kunden in verschie-

dene Gruppen eingeteilt, wie zum

Beispiel Privatkunden, Geschäftskun-

den, Wohnungsgesellschaften. Diese

Gruppen kann er beispielsweise zum

Erstellen von Serienbriefen oder für

statistische Auswertungen nutzen.

Alles im Blick

Neben der Verwaltung der Kunden-

daten erstellt der SHK-Betrieb sämtli-

che Auftragsdokumente wie Ange-

bote, Auftragsbestätigungen und

Rechnungen mit dem Programm. Be-

sonders gut gefällt Jens Hansen, dass

er im Layout seines eigenen Ge-

schäftspapiers arbeiten kann. Die

Dokumente werden am Bildschirm

genau so dargestellt, wie sie später

im Ausdruck aussehen. Für ein Ange-

bot wählt er den Kunden aus einer Li-

ste aus, die Software setzt automa-

tisch Namen und Adresse in den Do-

kumentkopf ein. Die integrierte Data-

norm-Schnittstelle ist für ihn ein wei-

teres wichtiges Detail. Hierüber im-

portiert der SHK-Fachmann die ca.

200.000 Artikel-Datensätze seines

Großhändlers, die er ebenfalls in Cel-

sius verwaltet. „Die Preise der Artikel

ändern sich häufig. Durch den Data-

norm-Import sind meine Preislisten

immeraktuell." Im Lieferumfang von

Celsius ist außerdem ein Leistungs-



Verzeichnis enthalten, in dem alle

wichtigen Leistungen des SHK-Hand-

werks aufgeführt werden. Diese kön-

nen manuell ergänzt oder geändert.

Jens Hansen über eine bequeme Fil-

tersuche die Bausteine und Artikel

aus, die er aktuell benötigt. In weni-

gen Minuten erstellt der SHK-Meister

ein komplettes Angebot mit mehre-

ren Positionen. Hat er einen Auftrag

erhalten, leitet er mit einem Tasten-

druck aus dem Angebot die Auftrags-

bestätigung ab. Genauso einfach

kann er später einen Objektliefer-

schein, eineAbschlags- oder Schluss-

rechnung erstellen. Generell erstellt

der Betrieb ab einem bestimmten

Auftragsvolumen nach fünf Arbeits-

tagen eine erste Abschlagsrechnung.

„Wir gehen teilweise mit sehr hohen

Summen inVorleistung. Ein bestellter

Artikel kann nicht wieder zurückge-

geben werden." Für ein Mittelklas-

sebad' von 15.000-20.000 Euro be-

rechnet der Betrieb deshalb 35-40

Prozent der Auftragssumme als Ab-

schlag. Da der Betrieb nicht im Neu-

baubereich arbeitet, werden aus-

schließlich pauschale Abschlags-

rechnungen geschrieben. Celsius

hilft, indem es alle Abschlagsrech-

nungen automatisch durchnumme-

riert und dem zugehörigen Bauvor-

haben zuordnet. In der Schlussrech-

nung werden alle bis dahin erstellten

Teilrechnungen automatisch berück-

sichtigt. Skontobeträge können

ebenfalls anteilig in den Abschlags-

rechnungen oder wahlweise erst in

der Schlussrechnung für die gesamte

Rechnungssumme angezeigt wer-

den. Dies legt der Anwender über ei-

ne einfache Einstellung im Pro-

grammfest.

Fit für die Zukunft
Zur Nutzung der etwas kniffligeren

Programmfunktionen, besuchte Jens

Hansen ein Intensivseminar des Her-

stellers. Diese bietet Sander & Doll

nicht nur im Stammhaus in Rem-

scheid an, sondern inzwischen in

mehreren Großstädten, wie z.B. in

Hamburg. Hier lernte er beispielswei-

se die Wartungsverwaltung kennen,

die er in Zukunft nutzen möchte. Dort

können beliebig viele Wartungsver-

träge für unterschiedliche Wartungs-

objekte erfasst werden. Ebenso wer-

den Wartungszyklen, Messwerte und

Angaben zur Installation oder den

Geräten hinterlegt. Darüber hinaus

sind im Programm Dokumentvorla-

gen für Erinnerung und Ansprache

der Kunden, Terminbestätigung und

Rechnung gespeichert. „Wir haben

ca. 60 Wartungskunden", so Jens

Hansen. „Diese wünschen oft, dass

wir uns von selbst bei ihnen melden,

wenn die regelmäßige Wartung fällig

ist." Mit Celsius wird das problemlos

möglich sein. Jens Hansens Fazit:

„Celsius hat mir sehr geholfen. Ich

kann mit dem Programm die Arbeits-

abläufe wesentlich effi-

zienter gestalten als vor-

her."

Mehr Informationen:


