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Unternehmenspräsentation

Zumindest auf dem Hochglanzpapier vieler Soft-
warehersteller werden Maler, Frisöre und Elektriker 
oftmals mit der gleichen Software umworben. Sind 
die Anforderungen der  Gewerke wirklich so ähn-
lich, dass man einfach eine Software wählen kann, 
die für alle passt? 

Für die Firma hausmann wy­
nen gibt es zu dieser Frage 
eine klare Antwort. Seit 
1983 liefert sie an mehr als 
2.400 Betriebe Software 
und Daten ausschließlich 
für den Elektrobereich. 

Die Gründe, warum ein 
Spezialist im Elektrohand­
werk Vorteile bringt, sind 
vielfältig: In welcher Bran­
che gibt es hunderttausen­
de verschiedene Produkte, 
oftmals noch zu Stücklisten 
mit Lohnanteilen verknüpft? 
Welcher andere Betrieb 

muss täglich größere Projekte, Einzelaufträge und den Kun­
dendienst gleichzeitig managen? Und wer bekommt dann 
noch von seinen Großhandlungen auf Anfrage häufig wech­
selnde Preise? Welche Gewerke müssen bei Baustellen von 
Anfang bis Ende, vom Baustromverteiler bis zum Spiegelras­
ter, bei oft kleinen Margen durchgängig den Überblick be­
halten? 

Fakt ist: Die Anforderungen an den 
Elektrounternehmer sind höchst komplex. 
Wo punktet nun der Spezialist? 
Es beginnt z. B. beim Einspielen der Artikeldaten. Die Daten­
felder einmal richtig zugeordnet, ist der spätere Preisver­
gleich ein Leichtes. Mit individuell abgestimmten Favoriten 
und schnellen Volltextsuchen findet man benötigte Artikel 
schnell und einfach, vergeudet keine Arbeitszeit und ver­
meidet Fehler. Oder man nennt dem Kunden auf Knopf­
druck den Alternativpreis für ein Colorprogramm mit höhe­
rer Marge statt der bisher gewählten Standardschalter. In 
Vergabegesprächen ist man flexibel und souverän und weiß, 
in welchem Titel welche Lohn- und Materialgruppen mit 
welchen Spannen kalkuliert sind. Die automatische Preis- 
und Bestandsanfrage per UGL beim Großhandel zeigt so­
fort, wer das dringend benötigte Teil noch pünktlich liefert. 

Richtig profitiert man vom Spezialisten, wenn er dann auch 
noch von der Industrie angebotene Katalog- und Detailin­
formationen direkt integriert mitliefert und für Ausschrei­
bungen oder eigene Angebote bereits mehr als 65.000 Bau­
leistungen mit Langtexten, Stücklisten und Bauzeiten hinter­
legt hat. 

Fazit: Spezialisierte Software bietet 
einen klaren Wettbewerbsvorteil 
Im persönlichen Beratungsgespräch individuell zusammen­
gestellt, unterstützt die richtige und gezielt auf das Elektro­
handwerk abgestimmte Software über viele Jahre die erfolg­
reiche Unternehmensführung. Damit ist sie mehr als nur ein 
Hilfsmittel, sondern für viele Unternehmer eine der wich­
tigsten Investitionen zum Geldverdienen im Betrieb. 

www.hausmannwynen.de

Braucht das Elektrohandwerk spezielle 
Branchensoftware?
Handwerk ist Handwerk. Oder?
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Elektrohandwerk.

Auf allen Ebenen des Elektroinstallationsmarkts aktiv: Die 
Firma hausmann wynen




