»Auftrdge werden heute

mit einer kirzeren Vorlaufzeit
vergeben als noch vor einigen
Jahren. Die Kunden rufen an,
wollen spatestens morgen

das Angebot und Ubermorgen
die Ausfuhrung haben", ist die
Erfahrung des Remscheider
Malermeisters Gunter Kasch.
Seine Konsequenz: ,Als Hand-
werker mul3 man darauf flexibel
reagieren.” Unterstiitzend dabei
der Einsatz einer flexiblen
Branchensoftware.

Glnter Kasch (41) fuhrt im Bergischen
Land einen Malerfachbetrieb. 1996 hat
er die Leitung des Remscheider Tradi-
tionsunternehmens - damals noch
Malerbetrieb Schiller - Glbernommen.
Dort hatte er selbst seine Lehre
gemacht und einige Jahre lang gear-

Gunfer Kasch
sein sofware-Einsaiz

beitet. Viele der langjéhrigen Kunden
blieben ihm nach der Ubernahme treu,
diese solide Basis erleichterte ihm
den Schritt in die Selbstandigkeit.
Doch es blieb genug zu tun: Da einige
Mitarbeiter ~ damals  altersbedingt
aus dem Betrieb ausschieden, ergriff
Glnter Kasch die Gelegenheit, die
Mannschaft zu verkleinern, die Orga-
nisation zu straffen und die Auftragsab-
wicklung auf EDV umzustellen. Heute
gehoren vier Mitarbeiter zu seinem
Team, darunter ein Auszubildender im
zweiten Lehrjahr. Seit Jahren bildet
er regelmaRig aus: ,Als Unternehmer
steht man in der Pflicht gegeniber
dem Nachwuchs." Mit seinen Mit-
arbeitern fuhrt er alle gangigen Maler-
arbeiten aus, daneben verlegt er hin
und wieder Bodenbeldge und bietet
auch Trockenausbau an. Neue Kunden
gewinnt er hauptséchlich durch Mund-
propaganda - fur ihn die effektivste
Form der Werbung: ,Die Leute ver-
trauen einer Empfehlung von Be-
kannten eher als einer gedruckten
Broschire oder einer Internetseite."

einer Hand halten kann.

Neben dem laufenden Tagesgeschaft
engagiert sich der Vater von zwei
Soéhnen auch noch fiir allgemeine
Belange des Handwerks. Er ist Mit-
glied der Maler- und Lackiererinnung
Remscheidund sitzt seit sieben Jahren
auch im Vorstand, wo er flir den
Bereich ,Soziales" zustandig ist.

Der schwierigen Lage im Ausbau-
gewerbe zum Trotz, kann sich Gunter
Kasch nicht beklagen: ,Wir haben
mehr als genug zu tun." Die erfreulich
gute Auftragslage fihrt schon mal
zu Zeitmangel, vor allem fur den Chef
selbst.

Denn neben der Kundenberatung und
der praktischen Arbeit erledigt er auch
die komplette Auftragsbearbeitung
und die Korrespondenz mit den
Kunden. Damit daneben noch genug
Zeit bleibt fur seine Passion Schalke
04 - er besitzt eine Dauerkarte fur
die Gelsenkirchener Arena - ist er
auf eine Software angewiesen, die
seine Betriebsablaufe optimal unter-
stitzt.
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Das aus dem Pocket
PC uUbertragene
AufmafRd kann Gunter
Kasch am Computer
weiter bearbeiten.
(Fotos: Sander

Sonderwinsche?

Seit 1996 arbeitet Gunter Kasch mit
einer Branchensoftware, zunéchst
noch auf DOS-Basis. Als diese mit der
Zeit den wachsenden Anforderungen
nicht mehr gerecht wurde, sah er sich
nach einer neuen L&sung um. Seine
Wahl fiel auf das Branchenprogramm
"Chroma" des ebenfalls in Remscheid
ansassigen Softwarehauses Sander
& Doll AG. Seit Uber einem Jahr
arbeitet er nun mit diesem Programm
und kommt nach eigener Aussage
Lsuper damit zurecht". Der Hersteller
bietet zwar eine Telefon-Hotline fur
Anwender an, doch bisher hat er sie
nicht in Anspruch genommen. ,Ich bin
mit dem Handbuch und etwas Aus-
probieren bisher gut klar gekommen",
erklart er.

Wenn ein neuer Kunde anruft, erfa3t
Gunter Kasch die Daten zunéchst im
Kundenstamm. Ein praktisches Detail
ist hier die automatische Ergénzung
der Postleitzahl durch das Programm.
sIch tippe die StraRe und den Ort ein,

und Doll)

schon steht automatisch die richtige
Postleitzahl im Kundenstamm®, erlautert
er. Es gibt auch die Mdoglichkeit, die
Kunden in selbst definierte Gruppen
einzuteilen, beispielsweise in ,Archi-
tekt", ,gewerblich” und ,privat". Den
verschiedenen Gruppen kénnen dann
unterschiedliche Preis-Zuschlage zu-
geordnet werden. Giinter Kasch nutzt
diese Funktion nicht, da seine Kunden
nahezu alle aus dem privaten Bereich
stammen. Er betreibt keine aktive
Akquise von Firmenkunden. ,Im allge-
meinen ziehe ich Privatkunden vor",
erklarter. ,Denn mitder Zahlungsmoral
von Wohnungsbaugesellschaften habe
ich leider schlechte Erfahrungen
gemacht." Im Kundenstamm notiert er
auch Besonderheiten zu den einzelnen
Kunden. Dadurch kann er, auch wenn
der letzte Auftrag fur einen Kunden
schon langere Zeit zurlckliegt,
gezielt auf dessen Wiinsche eingehen.
LEin Blick auf den Bildschirm und ich
weil3, dall dieser Kunde beispiels-
weise grundsétzlich zwei Rechnungen
mochte. Das kommt im Gesprach
nattrlich gut an."

. Gesamtkalkulation

Kalkulationsbestandteie Einkauf Yerkauf Gewinn Deckungsbeitrag
Material 200,10/ | 117225 37215

+ Zuschlag/Abaug 0,007 0,00 0.00 31.75%
Lohn 67320 1.774 80 1.101.60

+ Zuschlag/Abzug 0,00% 0,00 0,00
Lohnnebenkosten 498,10 0,00 -438.10 34,00%
Geschafiskostenanteil Lohn 201 98 0,00 -201 .96

Pauschal aus Positionen 000 0,00

Summen 217336 2.947.05 773869

+ Zuschlag/Abzug 0.00% 0,00 0,00

Endsummen 217336 2.947.05 77369 26,25%
Kalkulistter Zeitbadar 2080.00) rmin Deckungsbeitrag/T ag 12136

Mit der Detailkalkulation hat Giinter Kasch bei jedem Auftrag die Ubersicht
tber Einkaufs- und Verkaufspreise, Gewinn und Deckungsbeitrag.
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Aufmal’ digital erfassen

Die eigentliche Kundenberatungmacht
der Chef dann vor Ort und erfal3t
dabei auch gleich das AufmalR. Dazu
setzt er das sog ,Mobilaufmaf" ein.
Dabei handelt es sich um eine Kom-
bination aus einem LasermefRgeréat,
einem Pocket PC und der Aufmalf3-
Software von Sander & Doll. Der
Malermeister legt den Laser an und
I6st durch Knopfdruck die Messung
aus. Die MeRwerte werden automatisch
in den Pocket PC ubertragen. Dort
verknipft er sie mit Rechenzeichen
oder bindet sie in eine Aufmafformel
ein. Zurick an seinem Schreibtisch
legt er den Pocket PC neben seinen
Biuro-Computer. Die Geréate gleichen
ihre Daten ab und in wenigen Sekun-
den ist das komplette Aufmafd im Pro-
gramm unter dem entsprechenden
Bauvorhaben abgespeichert. Dort kann
er es weiter bearbeiten, beispielsweise
wenn ein Kunde ein Aufmafprotokoll
mochte. Er hat auch die Mdoglichkeit
zunachst mit Schatzwerten zu arbeiten
und dann dieses Vorabaufmall auf
den Pocket PC zu lbertragen und auf
der Baustelle zu ergénzen. Gunter
Kasch setzt das Mobilaufmall seit
einigen Monaten ein und ist sehr
zufrieden mit der dadurch erzielten
Zeitersparnis.

Detaillierte
Gewinnubersicht

Nach diesem Schritt macht sich der
41jahrige an die Angebotserstellung.
Das Dokument erzeugt er entweder
durch den Klick auf die Menipunkte
oder er leitet es aus dem schon vor-
handenen AufmalR ab. Die Adresse
des Kunden ist automatisch im Kopf
eingefugt, nun fillt Ginter Kasch die
einzelnen Angebotspositionen. Er flgt
dazu Uber einen Tastendruck Kalkula-
tionsbausteine, komplette Leistungen
aus Materialplatzhaltern, Zeitvorgaben
und Tarifen ein. Der Remscheider
Malermeister hat diese Bausteine
noch um einige erganzt, so dal3 sie
nun genau seinen Bedirfnissen ent-
sprechen. Uber eine integrierte Data-
norm-Schnittstelle hat er beispiels-
weise das Warenverzeichnis seines
bevorzugten GrofRhandlers Sonnen-
Herzog KG in die Software eingelesen.
Will er nun in eine Angebotsposition
einen Artikel einsetzen, ruft er mit
einem Klick die Materialliste auf und
durchsucht das Verzeichnis nach
Worten oder Nummern. ,Das Pro-
gramm sucht auch nach Wortteilen.
Daher reicht es aus, beispielsweise



"pins” in die Suchmaske einzutippen,
um eine Liste aller Maler- und Lackier-
pinsel angezeigt zu bekommen", so
Kasch.

Sind alle Positionen eingefigt, infor-
miert sich der Betriebsinhaber Uber
,das eigentlich Interessante an einem
Angebot", wie er schmunzelnd erklart,
Lden Gewinn". Dafir ruft er mit einem
Tastendruck das Fenster ,Detailkal-
kulation" am Bildschirm auf. Dieses
zeigt ihm wahlweise fir jede einzelne
Position oder fiir das gesamte Angebot
die Einkaufs- und Verkaufspreise so-
wie die Margen und den Deckungsbei-
trag an. Der Unternehmer kontrolliert
die Werte nicht nur, sondern verandert
sie auch gezielt, indem er beispiels-
weise eine bestimmte Gewinnsumme
eingibt. So habe er die Sicherheit,
daR sich jeder Auftrag fur ihn lohnt.

Das Programm pafdt das Angebot
automatisch an und verteilt den Zu-
schlag fur den Kunden unsichtbar
gleichmafig auf alle Positionen. Auch
bei Preisverhandlungen kann er sich
Unterstitzung holen: Will der Kunde

beispielsweise auf einen glatten End-
betrag abrunden, laRt sich Ginter
Kasch direkt anzeigen, wie sich dies
auf seinen Gewinn und Deckungsbei-
trag auswirkt, und kann dann sofort
eine Zu- oder Absage geben. Giinter
Kasch nutzt die Detailkalkulation bei
jedem Angebot.

Aus dem Angebot kdnnte er nach der
Erteilung eine Auftragsbestatigung
erzeugen, doch den meisten seiner
Kunden reicht das Angebot aus.
Wurde der Auftrag ausgefuhrt, leitet
er die Rechnung ab, auch dies mit
nur einem Tastendruck. Gegebenen-
falls paRdt er noch die Stundenzahl an
oder fligt zusatzliche Leistungen
hinzu - fertig.

Das Programm ubernimmt die Rech-
nungssumme zundchst automatisch
in die Offenen Posten. Uber den Menii-
punkt ,Zahlungsverkehr" a3t sich
Glnter Kasch von Zeit zu Zeit eine
Liste der Offenen Posten anzeigen. Bei
Bedarf kann er aus dieser Liste eine
Gutschrift oder Mahnung generieren.
Doch seine Kunden sind entgegen

dem allgemeinen Trend ptnktliche
Zahler, so dal} er diese Funktion
erfreulicherweise nur selten nutzen
muf3. Im Jahr 2004 hat er genau eine
Mahnung geschrieben.

Im Modul ,Planungsdaten” hinterlegt
der Anwender in Ubersichtlichen
Abfrageformularen wichtige betriebs-
wirtschaftliche Daten, wie die Stunden-
I[bhne seiner Mitarbeiter, die Anzahl
der Feiertage pro Jahr, seine Beitrage
zur Sozialversicherung und weitere
Betriebskosten. Diese Daten aktuali-
siert er nach den Angaben seines
Steuerberaters regelmagig. Die Soft-
ware ermittelt aus den Daten den
individuellen Stundenverrechnungssatz
des Betriebs von aktuell 39,40 Euro.

Mithilfe des Moduls kann Giinter Kasch
diesen Wert kurzfristig anpassen.
Fallen in einem Jahr beispielsweise
zwei Feiertage mehr an als im voran-
gegangenen, so errechnet ihm das
Programm, dal} er seinen Stunden-
satz bei ansonsten gleich bleibenden
Bedingungen um mindestens 15 Cent
erhthen mui. D
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