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Keine Gefahr mehr sich zu verzetteln

MOBIL UND TROTZDEM EFFEKTIV Kundendienst ist ein klein-
teiliges Geschéaft, das sich im Elektrohandwerk nur lukrativ be-
treiben lasst, wenn man gut organisiert ist. Elektromeister Peter
Schorn aus Eitorf hat daher seit Jahren eine selbst entwickelte
mobile Softwarelésung im Einsatz. Wir sprachen mit ihm tber
seine Erfahrungen in diesem Bereich.
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obile Lésungen fur die Anbindung von

Servicemitarbeitern an die betriebsin-
ternen Softwarel6sungen sind seit dem Sie-
geszug von Smartphones und Tablets stark
im Kommen. Die Anbieter von Branchensoft-
ware flr das Elektrohandwerk haben hier Lo-
sungen mit unterschiedlichsten Anséatzen
und Auspragungen entwickelt. In der Regel
erfolgt die Anbindung der Monteure Uber
Apps, die auf Smartphone oder Tablet instal-
liert sind und mit der Branchensoftware im
Betrieb kommunizieren. Bereits seit 2008 hat
Elektromeister Peter Schorn in seinem Be-
trieb eine mobile Lésung zur Anbindung sei-
ner sechs Servicefahrzeuge im Einsatz. Durch
seine Arbeit im Anwenderbeirat von »Power-
bird« kénnen auch andere Berufskollegen
von seinen Erfahrungen profitieren.
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»de«: Herr Schorn, warum haben Sie so
friih in eine mobile Losung investiert?

P. Schorn: Durch einen hohen Serviceanteil
in unserem Unternehmen wurde der organi-
satorische Aufwand fur die Abwicklung und
Abrechnung immer groBer. Wir betreuen u. a.
100 Filialen eines Lebensmittelhandlers. Je-
der Einsatz wurde als Einzelauftrag erfasst
und abgerechnet. Diese Zettelwirtschaft
wollten wir abschaffen und damit die Kosten
im Unternehmen senken.

»de«: Haben sich lhre Erwartungen erfiillt?
P. Schorn: Mehr als das. Wir haben quasi ei-
ne Stelle dadurch eingespart, dass die Stun-
denzettel nicht mehr zentral erfasst werden
mussen. Diese Manpower kénnen wir heute
fUr andere Tatigkeiten viel sinnvoller verwen-
den. Auch die Ablaufe im Unternehmen sind
besser organisiert. Es herrscht mehr Trans-
parenz und Ubersicht.

»de«: Wie funktioniert lhre Lésung?

P. Schorn: Auf jedem unserer Servicefahr-
zeuge, die mit jeweils zwei Mitarbeitern be-
setzt sind, gibt es einen Laptop mit Scanner
und Drucker. Die Mitarbeiter erhalten tber ei-
ne VPN-Verbindung Zugang zu unserer Soft-
ware. Dort werden Uber den Kundenauftrag
alle auftragsbezogenen Daten eingegeben.
Material, Zeit und Art der Tatigkeit werden dort
erfasst. Der Kunde quittiert den Ausdruck und
damit ist der Auftrag rechnungsreif.

»de«: Gibt es neben der Effizienzsteige-

rung fiir Sie auch Vorteile fiir den Kunden?
P. Schorn: Auf jeden Falll Auch fir den Kun-
den wird die gesamte Abwicklung transpa-
renter. So haben wir das am meisten verwen-
dete Material bebildert. Mit jedem Kundenauf-
trag sieht der Kunde, welches Material verbaut
wurde. Gerade bei Katalogbezeichnungen, die
sonst Ublicherweise mit Auftragsbdgen erfasst

werden, fehlt Kunden haufig die Transparenz.
Hier kommt es daher ohne Abbildungen oft zu
Missverstandnissen, Nachfragen oder Rekla-
mationen. Mit unseren Bildern, die wir zum
groBen Teil selbst gemacht haben, fallt dieser
Stolperstein weg. Der Kunde sieht genau,
welches Material verbaut wurde und hat ein
viel besseres Gefuhl beim Unterschreiben der
ausgedruckten Auftragsbogen.

»de«: Gab es Anlaufschwierigkeiten beim
Einsatz lhrer mobilen Losung?

P. Schorn: Als wir damals unseren Mitarbei-
tern den Umstieg auf eine mobile Losung
ankindigten, gab es erhebliche Widerstan-
de. Diese l6sten sich jedoch sehr schnell auf
und wandelten sich in pure Begeisterung.
Wir hatten urspriinglich einen Zeitraum von
drei Monaten fur die Umstellung auf die mo-
bile Losung eingeplant. Bereits nach zwei
Wochen haben wir sie jedoch schon scharf
geschaltet, weil niemand mehr mit der alten
Zettelwirtschaft arbeiten wollte.

»de«: Sie arbeiten im Anwenderbeirat von
Powerbird mit, wie bringen Sie dort lhre
Erfahrungen mit ein?

P. Schorn: Der Anwenderbeirat von »Power-
bird« trifft sich mehrmals im Jahr. Im Beirat
werden Erfahrungen mit der Branchensoft-
ware »Powerbird« gesammelt und diskutiert.
Ideen fur Weiterentwicklungen werden durch
die Beirdte ebenfalls gesammelt. Auf einem
mehrtagigen Treffen wird daraus eine Hitliste
der Kundenwinsche generiert, die dann
durch die Programmierer von Hausmann Wy-
nen umgesetzt werden. Bei der Entwicklung
des Mobilen Monteurs von »Powerbird«
konnte ich natdrlich mit unseren Erfahrungen
eine gute Unterstitzung leisten. Nicht jeder
Elektrohandwerksbetrieb hat jedoch das glei-
che Anforderungsprofil an eine solche mobile
Lésung. Das muss ein Angebot, das von vielen
verschiedenen Handwerksbetrieben genutzt
wird, natlrlich berlcksichtigen.

»de«: Wir danken fiir das Gesprach.
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