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Um bei größeren Projekten

die Liquiditätder Firma nicht

aufs Spiel zu setzen, fordert die

Elektro Mainz GmbH in Hückel-

hoven Abschlagszahlungen von

den Kunden. ZurVerwaltung

der Forderungen und zur allge-

meinen Auftragsbearbeitung

nutzt der Betrieb die Branchen-

software Edison Office.

»Im Betriebsalltag müssen häufig ver-
schiedene Dinge parallel erledigt werden.
Hier eine Bestellung und dort eine Ände-
rung im Angebot. Da müssen wir schnell
reagieren«, weiß Elektromeister Thomas
Mainz, Geschäftsführer der Elektro Mainz
GmbH in Hückelhoven. »Unser Betrieb
nutzte für die Auftragsbearbeitung lan-
ge Zeit ein reines Warenwirtschaftspro-
gramm. Wegen der unzureichenden Ver-
netzung der einzelnen Bereiche konnten
wir mit dem Programm jedoch nicht
flexibel arbeiten.« Vor knapp zwei Jah-
ren entschied sich Thomas Mainz des-
halb für die Softwarelösung Edison der
Sander & Doll AG. »Mit Edison haben wir
vielfältige Zugriffsmöglichkeiten«, erklärt

Liste der offenen Posten: Mit der
Forderungsverwaltung behält
Thomas Mainz den Überblick.

der Unternehmer. »Wir können von je-
dem Programmbereich aus Kunden oder
Lieferantendaten aufrufen. Änderungen,
wie beispielsweise der Preise, setzen sich
automatisch an allen relevanten Stellen
des Programms durch. Außerdem können
externe Dateien, wie zum Beispiel Instal-
lationspläne, in das System eingepflegt
werden.«

Im Jahr 2003 übernahm der heute 40-
jährige Elektromeister den von seinem
Vater, Wolfgang Mainz, vor rund 30 Jahren
gegründeten Betrieb. Die Übergabe des
Unternehmens verlief reibungslos: »Es ist
mir wichtig, auf eigenen Füßen zu ste-
hen und ich bin mir der Verantwortung
gegenüber meinen zwölf Mitarbeitern



Elektromester

Thomas Mainz
hat die Auftrags-

abwicklung mit

Edison stets im
Griff.

bewusst.« Auch die Verantwortung für
den Nachwuchs nimmt er ernst: Die Fir-
ma beschäftigt vier Auszubildende. Die
Mainz GmbH übernimmt Elektroinstal-
lationen verschiedenster Art und deckt
dabei die Bereiche Beleuchtungstechnik,
Kommunikationsanlagen, Sat-Anlagen,
Breitbandkabel und Netzwerktechnik ab
sowie den Kundendienst. Neue Kunden
gewinnt der Betrieb hauptsächlich über
Empfehlungen. Sie kommen zu gleichen
Teilen aus dem Privat- und aus dem ge-
werblichen Bereich, darunter auch größe-
re Industriebetriebe. Viele Kunden bleiben
dem Unternehmen überJahrzehnte treu.

Thomas Mainz kalkuliert die Angebote
und bereitet die Rechnungen vor, Mitar-
beiter Peter Kiwitt übernimmt die weitere
Auftragsbearbeitung. Die Möglichkeit,
Abschlagsrechnungen zu erstellen und zu

verwalten, war ein wichtiger Aspekt bei
der Entscheidung für Edison. »Abschlags-
rechnungen sichern unsere Existenz. Doch
wenn wir den Kunden kennen, fällt die
Entscheidung dafür oder dagegen auch
schon mal aus dem Bauch heraus«, ver-
rät Thomas Mainz. Abschlagszahlungen
fordert der Betrieb ab einem Auftrags-
wert von 4000 Euro. Dabei handelt es sich
größtenteils um pauschale Abschläge, nur
bei öffentlichen Bauträgern ist eine Ab-
rechnung nach Leistung erforderlich. Bei
größeren Projekten können schnell meh-
rere Abschlagsrechnungen zusammen-
kommen. Edison nummeriert sie automa-
tisch durch und ordnetsie dem jeweiligen
Projekt zu. Möchte Peter Kiwitt nach Leis-
tung abrechnen, ruft er das Angebot oder
die Auftragsbestätigung auf und leitet mit
einem Klick eine Abschlagsrechnung ab.
Beim Ableiten werden Kunde und Bauvor-
haben sowie alle Positionen in das neue

Dokument kopiert. Am Bildschirm kann er
dann die Positionen markieren, die in der
ersten Teilrechnung aufgeführt sein sol-
len. Hierkann erauch die Massen ändern.
In der Schlussrechnung werden alle bis
dahin erstellten Teilrechnungen automa-
tisch berücksichtigt.

Um auf der sicheren Seite zu sein, gibt der
Meisterbetrieb in al len Rechnungen feste
Zahlungszielevor: Innerhalb von 14 Tagen
ab Rechnungsdatum kann der Kunde Skon-
to abziehen, danach wird der Betrag netto
fällig. Die Skontobeträge können ebenfalls
anteilig in den Abschlagsrechnungen oder
wahlweise erst in der Schlussrechnung
für die gesamte Rechnungssumme ange-
zeigt werden. Auch für den Kunden schafft
das Programm Transparenz: Am Fußjeder
Abschlagsrechnung und auf der Schluss-
rechnung erscheint eine übersichtliche



Artikelstamm: Der Elektrobetrieb

v erwaltet sämtliche Artikeldaten

in Edison.

Sobald Peter Kiwitt eine Rechnung er-

zeugt hat, sei es eine Abschlags- oder

eine Schlussrechnung, leg tdas Programm

automatisch eine entsprechende Forde-

rung an. »Der beste Auftrag nutzt nichts,

wenn wir unsere Forderungen am Ende

nicht konsequent nachhalten«, weiß der

Büromitarbeiter. Deshalb prüft erdie Zah-

lungseingänge regelmäßig und überträgt

sie in Edison. Auch Zahlungen in abwei-

chender Höhe können problemlos in die

Schlussrechnung übernommen werden.

Dazu ordnet Peter Kiwitt die geleistete

Teilzahlung nach Datum und Höhe einer

oder mehreren Teilrechnungen zu. Erstellt

er anschließend die Schlussrechnung,

führt das Programm übersichtlich alle bis-

her gestellten Abschlagsrechnungen, die

erfolgten Teilzahlungen und die Restsum-

me auf. Über die Forderungsverwaltung

kann er die offenen Posten der Kunden

Auflistung aller bisher gestellten Teilrech-

nungen, und - sofern Zahlungseingänge

vorliegen - auch der bisher geleisteten

Teilzahlungen des Kunden. Peter Kiwitt

kann wahlweise ausschließlich die Rech-

nungstabelle (über die bisher gestellten

Teilrechnungen), ausschließlich die Zah-

lungstabelle (über die bisher geleisteten

Teilzahlungen des Kunden) oder beide

anzeigen lassen. Fordert derAuftraggeber

einen Sicherheitseinbehalt, so wird die-

ser in den Abschlagsrechnungen anteilig

dargestellt.

und deren Fälligkeit einsehen. Werden

Rechnungen innerhalb von vier Wochen

ab Rechnungsdatum nicht beglichen, ver-

schickt Peter Kiwitt zunächst eine Zah-

lungserinnerung: »Wir müssen nur wenig

mahnen, meist bezahlen die Kunden ihre

Rechnungen spätestens nach der ersten

Erinnerung.« Führt allerdings diese erste

Auf forderung

kumente mit dem Programm. Für ein An-

gebot wählt der Chef den Kunden aus einer

Liste aus, die Software setzt automatisch

Namen und Adresse in den Dokument-

kopf ein. Über die integrierte Datanorm-

Schnittstelle importiert er die Artikel-Da-

tensätze seines Großhändlers Linssen,

die er ebenfalls in Edison verwaltet. Für

die Kalkulation

nutzt er fertige

Kalku la t ions-

bausteine -

Komplett-

l e i s t u n g e n

aus Lohn und

Material. Die-

se Bausteine

sind im Leis-

tungsumfang

der Software

e n t h a l t e n

und werden

ebenfalls per

Mausklick in

das Angebot

e i n g e f ü g t .

Thomas Mainz

passt die Bau-

steine kontinuierlich an die Bedürfnisse

seiner Firma an.

Sein Fazit: »Das Programm ist kompakt,

in sich stimmig und übersichtlich. Darü-

ber hinaus konnten wir unsere Kunden-

daten und Leistungsbausteine problem-

los aus der alten Software nach Edison

übernehmen.«Darüber hinaus verwaltet der Elektro-

betrieb alle Kunden- und Artikeldaten in

Edison und erstellt sämtliche Auftragsdo-

nicht zum

Erfolg, unter-

stützt Edison

eindreistufiges

Mahnver fah-

ren. Die Texte

der Anschrei-

ben der ein-

zelnen Mahn-

stufen hat der

M i t a r b e i t e r

an den Stil

des Betriebes

a n g e p a s s t .

Im Programm

werden außer-

dem die Höhe

der Mahnge-

bühren und

ein Verzugszinssatz festgelegt. Aus der

Liste der von Edison zur Erinnerung vor-

geschlagenen Forderungen wählt Peter

Kiwitt per Mausklick die aus, die er aus-

drucken und versenden möchte.


