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Branchen-Software:

Powerbird in der Haustechnik

Kunden erwarten heute innovative, effiziente und optisch attraktive Lésungen fur Ihre Sanitar-, Bad- und Heizungsanla-

gen - natiirlich so ginstig wie maglich. Da sind ein guter Uberblick und ein direkter Draht zum GroBhandel gefragt.

Mit einer leistungsstarken Branchen-Software arbeiten Haustechnik-Betriebe schneller und exakter. Wie das funktio-

niert, zeigt die Erfolgsgeschichte des Heizungs- und Sanitérbetriebs GAIB aus Meerbusch.

Christoph Gawlik und Mirzet Ibisevic haben 20089 ihren Heizungs-
und Sanitarbetrieb GAIB als Zwei-Mann-Unternehmen gegrindet.
Mittlerweile ist der Betrieb gewachsen und beschaftigt auBer den
Inhabern selbst sieben festangestellte Mitarbeiter — Tendenz stei-
gend. Schwerpunkte im Tagesgeschaft sind Bad- und Heizungssa-
nierungen sowie gréBere Neubau-Projekte. Das Erfolgsrezept
bringt Gawlik auf den Punkt: ,Es geht nicht nur darum, ginstig zu
kaufen oder zu verkaufen. Die Qualitat muss stimmen!” Dieser An-
spruch tberzeugt auch die Kunden von GAIB. So hat das junge Un-
ternehmen schon viele Stammkunden gewonnen, gerade weil man
die eigene Leistung nicht unter Wert verkauft hat. Zusatzlich hebt
sein Partner Ibisevic die Neugier auf technische Innovationen her-
vor: ,Wir arbeiten immer mit der neusten Technik, nicht nur beim
Kunden, sondern auch im Buro.“ Ibisevic testet neue Rohrleitungs-
Systeme und Werkzeuge, sobald sie auf dem Markt sind. Der Vor-
teil liegt in kirzeren Montagezeiten und vereinfachter Lagerfih-
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rung. Diese Innovations-Begeisterung hat inzwischen zu einer Son-
derstellung beim bevorzugten GroBhandler gefuhrt. ,Der Grof3-
handler hat extra alles auf uns umgestellt, weil wir zu den Ersten
gehorten, die mit dem neuen System angefangen haben®, erzahit
Ibisevic stolz.

Hoher Qualitdtsanspruch

Der eigene Anspruch, den Kunden immer beste Qualitat zu bieten,
war auch ausschlaggebend bei der \Wahl ihrer Branchen-Software.
Bereits zwei Wochen vor dem offiziellen Start des Unternehmens
entschieden sich die Partner deshalb fir Powerbird. Den Aus-
schlag gab damals der Rat eines befreundeten Elektrohandwer-
kers, der seit Jahren schon erfolgreich mit dem Programm arbei-
tete. Wichtigstes Kriterium der beiden Jungunternehmer war die
einfache Bedienung. ,Wir hatten mit der Arbeit im Buro so gut wie
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Der i—lefzungs— und Sanitarbetrieb GAIB wurde 2009 aIsF Zwei—Manr-i-L)ﬁt-:er—
nehmen gegriindet. Mittlerweile ist der Betrieb gewachsen und beschéf-
tigt aulBer den Inhabern selbst sieben festangestellte Mitarbeiter:.

keine Erfahrung. Deswegen musste die
Software schnell zu lernen und einfach zu
bedienen sein®, berichtet Gawlik.

Modulare Branchensoftware

Dem jungen und stetig wachsenden Unter-
nehmen ist der Spagat zwischen wirt-
schaftlicher Kalkulation und hohem Quali-
tatsanspruch gelungen. Die Inhaber sind
sich einig: Wachst das Unternehmen,
muss auch seine Software mitwachsen
kénnen. Ein modularer Aufbau der Bran-
chen-Software ist dafur optimal, denn so-
bald neue Funktionen benétigt werden, kan-
nen sie Modul fur Modul eingebunden wer-
den. Bei GAIB war dies nach der anfangli-
chen Einzelplatzlizenz zunachst die Auswei-
tung auf mehrere Rechner. Doch die bei-
den denken schon Richtung Zukunft:
Venn wir weiterhin so viel zu tun haben,
dann brauchen wir noch mehr Funktionen.
Mit drei zuséatzlichen Monteuren sollten wir
bald tber die Mitarbeiterplanung und den
Terminkalender nachdenken®, erklart Gaw-
lik. Ein Arbeiten ohne Branchen-Software
kdnnen sich beide nicht mehr vorstellen.
~Wir hatten fast 400 Rechnungen im ers-
ten Halbjahr®, sagt Ibisevic und fahrt fort:
,Ohne die Software wussten wir gar nicht,
wie wir das schaffen sollen.” Und Gawlik
betont, dass er nicht nur im Biro sitzen
koénne: ,Die Software verschafft mir die né-
tige Zeit, um auch selbst beim Kunden vor
Ort zu sein.”

Exakte Abrechnungskalkulation

Vor allem bei der Angebotserstellung fuhl-
ten sich die Inhaber von GAIB von Anfang
an stark entlastet. Kunden wirden heute
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Angebote innerhalb kurzer Zeit erwarten,
sind sich beide einig. Deshalb sei es wich-
tig, schnell professionelle Angebote zu er-
stellen, die Hand und Fuf3 haben. Am bes-
ten mit Alternativpositionen, die htherwer-
tige Optionen schmackhaft machen. Noch
wichtiger ist ihnen naturlich die stichhaltige
Kalkulation, bei der nichts vergessen wird.
\Wenn die Angebote mit der Branchen-Soft-
ware erstellt werden, hat der Inhaber
mehr Optionen und gleichzeitig hohere Si-
cherheit. Hat der Kunde noch Anderungs-
wunsche, konnen Ibisevic und Gawlik
schnell und einfach darauf eingehen und in
Minuten ein neues Angebot an den Kun-
den senden, direkt aus der Software he-
raus. Und auch bei bereits erteilten Auf-
tragen fuhlen sich die Haustechniker bes-
tens unterstitzt. ,lch kann die Stunden di-
rekt zuordnen und erzeuge spater einfach
aus dem Auftrag heraus eine korrekte
Rechnung®, fasst Ibisevic zusammen. Fur
die beiden ist exakte Kalkulation und Ab-
rechnung ein Muss. ,Das schafft Ver-
trauen bei Kunden und die nétige Sicher-
heit bei uns®, erklart Gawlik. Durch eine di-
rekte Schnittstelle zum GroBhandel arbei-
tet das Unternehmen immer mit tagesak-
tuellen Kosten und Materialpreisen.

Schnittstelle zum GroBhandel

Das Meerbuscher Heizungsbau-Unterneh-
men nutzt dazu seit tber einem Jahr die
UGL-Schnittstelle in Powerbird. Dartber
werden Auftragsdaten zwischen dem Be-
trieb und dem GroBhandler ausgetauscht,
von Preisen und Verfugbarkeiten bis hin zu
Rechnungen und Lieferscheinen. GAIB
greift so ganz bequem vom Computer aus
auf die vom GroBhandel bereitgestellten

Guter Service ist fir die Haustechniker von GAIB ein wichtiges Thema,
denn nur zufriedene Kunden sind gute Kunden. Denselben Anspruch stel-
ten sie auch bei ihrer Branchen-Software.

Daten zu. Das spart viel Zeit und vor allem
Aufwand, weif3 Ibisevic: ,Friher musste
man jede einzelne Position eingeben und
sie noch mal kalkulieren. Heute laden wir
uns alle Angebotspositionen tber UGL ins
System.” Das bedeutet einen enormen
Zeitgewinn bei der Angebatskalkulation. So
sind selbst aufwendige Ausschreibungen
viel schneller zu bewaltigen.

Guter Support

Guter Service ist fur die Haustechniker von
GAIB ein wichtiges Thema, denn nur zu-
friedene Kunden sind gute Kunden. Den-
selben Anspruch stellten sie auch bei ihrer
Branchen-Software. Sie wollten schnelle
und kompetente Hilfe zu moderaten Kos-
ten. Als besonders praktisch hat sich dabei
die Funktion der Fernwartung erwiesen.
Dabei greift der Service des Software-Her-
stellers Hausmann VWynen direkt auf die
Rechner von GAIB zu und zeigt dem An-
wender auf dessen Bildschirm, wie das
Problem geltst wird. Das geht schnell und
spart die Kosten fur den Besuch eines Ser-
vicetechnikers vor Ort.

Qualitat setzt sich durch

In den vergangenen zwei Jahren ist der Be-
trieb von GAIB permanent gewachsen, ob-
wohl man eigentlich gegen den Branchen-
Trend arbeitet. ,Es wird Gberall zu stark auf
den Preis geguckt und nicht mehr auf die
Qualitat”, sagt Gawlik. Ibisevic aber ist tber-
zeugt: ,Am Ende setzt sich ordentliche Ar-
beit immer durch.” |
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