KAUFMANNISCHE SOFTWARE

Gemeinsam lernen und
erfolgreich sein

ANWENDER ENTWICKELN SOFTWARE MIT Das Angebot an kaufmannischer Software fiir das
Elektrohandwerk ist vielfaltig. Passend zum speziellen Profil findet eigentlich jede BetriebsgroB3e
die passende Lésung. Da Branchensoftware immer in die Kernprozesse der Handwerksbetriebe
eingreift, werden die besten Lésungen nach den Wiinschen ihrer Anwender entwickelt.

AUF EINEN BLICK

BRANCHENSOFTWARE im Elektrohandwerk hat heute die Aufgabe
alle Betriebsablaufe optimal miteinander zu verknipfen und daraus

die groBtmogliche Effizienz zu generieren

DIE BESTEN ERGEBNISSE werden erzielt, wenn sich die Soft-
wareentwicklung an den Bedurfnissen der Anwender orientiert und im

standigen Dialog mit ihnen steht

hne Branchensoftware kann ein Elektro-

handwerksbetrieb heute nicht mehr pro-
fessionell am Wirtschaftsleben teilnehmen.
Angebote, Bestellungen und Rechnungen
greifen auf Kundendaten zu und nutzen
elektronische Produktkataloge. Beim Elektro-
fachgroBhandel als Lieferanten und Logistik-
partner sind individuelle Konditionen im On-
line-Bestellsystem hinterlegt und lassen sich

in Sekundenschnelle dndern. Die Material-
und Auftragsverwaltung wird haufig durch
mobile Anwendungen noch effizienter und
der elektronische Lieferschein optimiert die
betriebsinternen Prozesse.

Doch wie gelingt es, diese vielféltigen An-
wendungsmaoglichkeiten fir so unterschiedli-
che Betriebsgrofien mit einer Softwareldsung
abzudecken? SchlieBlich gibt es sowohl Elek-

Bild 1: Auf der Dortmund Fachmesse Elektrotechnik traf man sich zum Gespréch,
v.l.: Peter Albrecht, Robert Ebert, Roland Liiders
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trohandwerksbetriebe mit funf Mitarbeitern
als auch groBe Unternehmen mit hunderten
von Mitarbeitern. Dennoch bieten Hersteller
wie Hausmann & Wynen alle diesen Betrie-
ben eine Branchenlésung an. Mit »Power-
bird« wurde eine Loésung am Markt etabliert,
die sémtliche Betriebsabldufe mit kaufman-
nischem Hintergrund abdeckt.

In einem Gesprach auf der Dortmunder
Fachmesse »Elektrotechnik« am 12. Sep-
tember 2013 wollten wir erfahren, wie das
gelingen kann. Peter Albrecht, Geschéftsfih-
rer bei Hausmann & Wynen, und sein Ver-
triebsleiter Robert Ebert stellten sich hierfur
unseren Fragen (Bild 1).

Kundenndhe treibt
Produktentwicklung

Seit 30 Jahren entwickelt man bei Haus-
mann & Wynen in Monheim Kaufménnische
Software fur die Elektrobranche. Bei den Pro-
dukten fur das Elektrohandwerk setzte man
dabei von Beginn an auf Kundennahe. Die
Winsche und Bedurfnisse des Kunden
(Elektrohandwerkers) haben nach Aussagen
der Geschaftsleitung auch heute noch mehr
Einfluss auf die Produktentwicklung als der
Entwicklungseifer der Programmierer. Was
niemand wirklich braucht, wird folglich also
auch nicht entwickelt.

Das hort sich gut an, doch ist das auch
realistisch? Jeder kennt doch aus seinem Be-
rufs- oder Privatalltag Softwarefunktionen,
die unnotig bzw. umstandlich sind. Bei
Hausmann & Wynen will man solche Proble-
me von vornherein verhindern und hat daftr
wirksame Instrumente und MaBnahmen ent-
wickelt. Diese stellen sicher, dass die Pro-
duktentwicklung des Softwareunternehmens
sich immer an den aktuellen Bedurfnissen
der Anwender im Elektrohandwerk orientie-
ren kann.
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Beirat sammelt Ideen

Ein zentrales Element der Kundenndhe ist
der Anwenderbeirat. Hier werden Ideen flr
Programmerweiterungen gesammelt. Der
Anwenderbeirat spiegelt in seiner Zusam-
mensetzung die Heterogenitat und Vielfalt
des Elektrohandwerks wider. Die neun Plat-
ze im Beirat werden durch Elektrobetriebe
rotierend besetzt. Aktuell sind Elektrohand-
werksunternehmen in der GroéBenordnung
von funf bis 1400 Mitarbeitern im Anwen-
derbeirat fir das Topprodukt von Hausmann
& Wynen vertreten. Mit »Powerbird« steht
eine umfassende Softwarelésung fur die
Elektrohandwerker zur Verfigung. Nicht alle
Winsche, die im Anwenderbeirat kumuliert
werden, lassen sich umsetzen. Weitere
Wilnsche an die Produktentwicklung werden
Uber den Support bei Hausmann & Wynen
gesammelt.

Far die Reduktion und Fokussierung auf
die notwendigen Innovationen kommt der
Anwenderbeirat zweimal jahrlich zu einem
dreitagigen Treffen zusammen. Am Ende
des Treffens wird dann darUber abgestimmt,

welche Weiterentwicklungen bei Powerbird
umgesetzt werden.

Ubung macht den Meister

Ein besonderer Hohepunkt in der Kundenbe-
ziehung von Software-Anbieter und Nutzern
im Tagesgeschéft sind die jahrlich stattfin-
denden Top-Tage. Diese drei Tage sind gefullt
mit Seminaren und Diskussionen und dienen
neben der Schulung neuer Programmfunkti-
onen vor allem dem Erfahrungsaustausch.
Die 200 Platze bei den Top-Tagen sind jedes
Jahr komplett ausgebucht. Jeder Teilnehmer
besucht wahrend der drei Tage sieben Inten-
siv-Seminare. Auch Kunden halten dabei Se-
minare ab und berichten tber ihre Erfahrun-
gen mit Powerbird. Dartber hinaus werden
wichtige Vorschlage flr Verbesserungen ge-
neriert. Die nachsten Top-Tage finden vom
19. bis 21. Mérz 2014 in Bremen statt.

Updates persénlich prasentieren

Jedes Jahr im Herbst gehen die Hausmann
& Wynen-Berater auf Tour und stellen an 30
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ausgewahlten Standorten neue Programm-
funktionen des jahrlichen Updates von Po-
werbird vor. Die personlichen Prasentationen
auf der Roadshow werden bei einem kosten-
losen Imbiss dankend von den Elektrohand-
werkern genutzt. Die Informationen aus ers-
ter Hand sind fur den einzelnen Nutzer na-
turlich willkommener als das muhsame selb-
standige Einarbeiten in neue Funktionen.

Dreistufige Softwareentwicklung

Das Softwarehaus Hausmann & Wynen ist tief
verwurzelt im dreistufigen Fachvertrieb. Durch
eine vertikale Softwareentwicklung, die auch
Projekte fur den ElektrogroBhandel und die
Elektroindustrie umfasst, lassen sich Prozesse
zwischen Industrie, GroBhandel und Hand-
werk optimieren. Nicht die Breite der Soft-
ware-Palette zahlt bei Hausmann & Wynen
sondern die Prozesstiefe.

So verschmelzen beispielsweise Warenein-
gang, Lagerhaltung und Rechnungslegung zu
einem echten geschlossenen Prozess ohne
Schnittstellen und damit verbundenen Perfor-
manceverlusten.




KAUFMANNISCHE SOFTWARE

[ = 3] | ELEE 1 E rosean | ml -

SIET 17

FEUNIE 214
G Fs WA kbl | e 3] SEmBS ]
T e e e

P L g T Soes B - W@

Nantuta St Such P § |t tesate 85

hama et 1
raborctto | Ercsbochra
[ Dk Dorised) =

Forksd W | Satbantaln =

LotsaLierssbiing ey et
Uik Lot

gt teint

Burbivsr  thgaicibiien

Hehl pmaments Ensticrr it el

Fetar,

handler verschickt

Zufriedene Kunden

Erst war man skeptisch bei Elektro Venn.
Hausmann & Wynen bot dem renommierten
Elektrohandwerksbetrieb aus Duisburg die
Implementierung des elektronischen Liefer-
scheins an. Das erste Angebot flr eine Um-
setzung in seinem Unternehmen loste bei
Seniorchef Lothar Hellmann leichte Schock-
wellen aus. Dennoch hielt er Rucksprache
mit seiner Angebots- und Rechnungsabtei-
lung. Dort war man begeistert und schnell
war klar, dass die zu erzielenden Einsparun-
gen durch Einsatz des elektronischen Liefer-
scheines die Investitionen mehr als rechtfer-
tigten.

Inzwischen ist das Projekt im Hause Elekt-
ro Venn umgesetzt und Geschaftsflhrer Tho-
mas Hellmann kann diese MaBnahme nur
empfehlen: » Bei der Einflihrung einer neuen
Software im Jahre 2009 haben wir sehr gro-
Ben Wert auf die Flexibilitét, einfaches Hand-
ling und die Néhe zur Elektroindustrie gelegt.
Im Jahre 2011 haben wir nach langem Aus-
tausch und vielen Gespréchen mit den Gros-
sisten und Hausmann & Wynen die Online-
Bestellungen getestet. Dabei hat die Firma
Elektro Venn eine Vorreiterrolle eingenom-
men.«

Den alltaglichen Umgang mit der Software
beschreibt Hellmann so: »Wir gelangen in
der Software Powerbird tiber ein Icon in den
Webshop des jeweiligen Grossisten. Dort wird
wie in den meisten Unternehmen zuvor be-
reits bekannt, die Ware ausgewéhlt. An-
schlieBend wird der Warenkorb zu Powerbird
tibernommen. Hier hat man die Mdbglichkeit
die Waren in ein Angebot oder einen Auftrag
oder in eine Bestellung zu schieben. Das
funktioniert Uber ein Pulldown-Menu. Sie
kénnen bei einer Bestellung die Referenzen
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Bild 2: Uber das Klicken der Weltkugel wird die Bestellung zum GroB-

direkt eingeben. (Bild 2) AnschlieBend wird
die Bestellung zum GroBhéndler verschickt.
Am néchsten Morgen werden die Lieferschei-
ne online abgerufen. Dieses passiert per
Mausklick in der Buchhaltung und es werden
Wareneingdnge in Powerbird erzeugt. Mit ei-
nem Externen Lieferschein werden die Wa-
reneingénge dann zur Belastung in die Pro-
Jekte gegeben.«

Thomas Hellmann zieht ein positives Fazit:
» Wir haben durch die Software eine einfache
Lésung zur Nachkalkulation der Projekte ge-
funden. Wir setzen das System so seit drei
Jahren ein und wissen zu jedem Zeitpunkt
wie die Projekte laufen.«

Innovationen fiir
effektives Arbeiten

Die Unternehmen im Elektrohandwerk sind
mobil und die meisten Mitarbeiter standig
unterwegs beim Kunden. Die Kommunikati-
on zwischen Baustelle und Blro war schon
immer ein wichtiges Element des effizienten
Betriebsablaufs.

Nun kommen mit Smartphones und Tab-
lets neue Moglichkeiten des Datenabgleichs
und Ablaufsteuerung hinzu. Diese Entwick-
lung wird auch bei Hausmann & Wynen mit
entsprechenden Produkten und Projekten
forciert. So ist heute mit Powerbird bereits die
mobile Zeiterfassung moglich. Wahrend der
Monteur unterwegs bei den Kunden ist, er-
kennt man im Buro bereits, wie viele Stun-
den erfasst wurden.

Alle Daten werden in Echtzeit Gbertragen,
so dass man Abrechnungen zeitnah erstellen
und so die Liquiditat verbessern kann. Auch
schnelle Reaktionen auf veranderte Bedin-
gungen sind jetzt moglich: Projekte, die zeit-
intensiver sind als veranschlagt, koénnen

Bild 3: Mobile Anwendungen fiir Smartphone und Tablets erleichtern
die Arbeit und verbessern die Betriebsablaufe

schnell identifiziert und die Abrechnung ent-
sprechend angepasst werden. Gerat ein
Monteur mit der Arbeit in Verzug, hat der
Projektleiter sofort im Blick, wer vorzeitig fer-
tig wird und den neuen Auftrag Ubernimmt.
Die Projektzuweisung erfolgt also flexibler als
zuvor. Da Mitarbeiter jetzt mit ihrem Smart-
phone gemachte Fotos direkt Projekten zu-
ordnen kénnen, hat man auch im BUro im-
mer einen realistischen Eindruck der Situati-
on und kann direkt agieren, statt nur zu re-
agieren.

Aktuell arbeitet man am Ausbau der »Mo-
bilen Zeiterfassung«: dem »Mobilen Mon-
teur, einer fur Tablets ausgelegten Anwen-
dung. Hier werden die Funktionen um wichti-
ge Features erweitert: Kundenauftrage kann
man direkt hinzufligen, bearbeiten und ab-
rechnen.

Ein besonderes Highlight: Mit einem Ein-
gabestift unterschreibt der Kunde dann di-
rekt vor Ort die Abnahme oder Auftragsverga-
be. Projektverzégerungen auf Kunden- und
Betriebsseite aufgrund von Verwaltungsauf-
wand gehoren also bald der Vergangenheit
an. Und der lastige Papierkram wird weiter
reduziert (Bild 3).
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