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Klassischer PVH'ler punktet mit starker Leistung in der

Bei uns zahlt die Qualit

Die Mlunzinger GmbH in Neuburg/Donau kombiniert Erfahrung mit Schnelligkeit. Im friihe-
ren kleinen Furstentum kennt jeder dieses Handelshaus.

Seit tiber 170 Jahren besteht diese Eisen-
warenhandlung und deckt kundenbezo-
gen als Fachgrofthdndler den Bedarf fiir
Industriebetriebe, Fachhandwerk, Gewer-
be, Kommunen, Behorden, Landwirtschaft
und Bauherren. Mit iiber 50.000 Artikeln

Herbert Munzinger und Tochter Andrea Munzinger

im stets verfiigbaren Lagersortiment und
fast 160.000 Artikel im Zugriff auf die Lie-
ferantenlédger ist das Haus Munzinger ein
yuniibertroffener Dienstleister”.

Die EZ Tools & Trade konnte mit dem
geschiftsfithrenden Gesellschafter Her-
bert Munzinger (seit 1980 in dritter
Generation) ein Gesprach fithren und war
zundchst erstaunt tiber das breite und tiefe
Sortiment am Standort dieses traditions-
reichen 38 Mitarbeiter/Innen zahlenden
Unternehmens an der bayerischen/schwa-
bischen Sprachgrenze. Das grofie Stadt-
schloss glanzt in der Pracht fiirstlicher Her-
kunft Pfalz-Neuburg, und der Autor vermu-
tet, dass hier seit langer Zeit Handwerk und
Handel ein Auskommen finden konnten.
Die aus einer Nagelschmiede entstandene
Eisenwarenhandlung , seit 1933 im Besitz
der Familie (frither Anton Oswald, dann
Eisen-Oswald), wurde zum Zeitpunkt
eines Generationswechsels in Munzinger
GmbH umfirmiert. Die Gesellschaftsantei-
le verteilen sich zu 51 Prozent auf Herbert
Munzinger und zu 49 Prozent auf seine
Frau und die Tochter. Das Unterneh-
men gehort seit dem Jahre 1936
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als Mitglied dem Einkaufsverbund
Nordwest, Hagen, an.

Sichtlich stolz ist unser Gesprachspartner
auf einen hohen FEigenkapitalanteil am
Gesamtkapital und die vorhandene hohe
Fachkompetenz von Mitarbeitern und Mit-
arbeiterinnen. Letzteres
ist im Umkreis von etwa
50 Kilometern bekannt
und wird geschatzt. Die
Philosophie des Hauses:
Qualitatsbewusstsein,
stetige Innovationen
und stindig intensiv
gepflegte Partnerschaft
mit Kunden und Liefe-
ranten. ,Dafiir biirgen
wirl“, so der Geschafts-
fithrer, der dazu erginzt:
,unsere kontinuierliche
Leistung klappt nur mit
eingespielten, dauerhaft
leistungsbereiten Teams. Dies ist bei uns
gegeben.”

Das Lager- und Beschaffungssortiment
ist bei Munzinger gegliedert in Stahl- NE-
Metalle, Bauelemente, Baubeschldge und
Schreinerbedarf, Kleineisenwaren, Drdhte,
Befestigungstechnik, Werkzeuge/Maschi-
nen, Betriebsausstattung, Arbeitsschutz/
Brandschutz, Sanitdar/Heizung/Spengler-
bedarf, technische Gase (seit 40 Jahren
Stiitzpunkthindler von Linde), Ofen/
Herde, Gartengerdte. Angeboten werden
auch Wurzer- und Maas-Trapezprofile.

Man setzt auf diacom

Wie wir erfahren konnten, ist die Lager-
umschlaghdufigkeit aufgrund der elektro-
nischen Artikeliiberwachung und der kon-
sequenten Entscheidungen hoch. Der
Anteil Beschaffungsware ist durch die
individuellen Kundenwiinsche (Sonder-
beschaffung) im Rahmen der gelisteten
Lieferantensortimente ebenfalls hoch und
nimmt weiter zu. Eine fast storungsfreie
Auftragsabwicklung fiir die Kunden ergibt
sich aus der geballten Wirkkraft der Mitar-
beiter und Fithrung dieses iiberschaubaren

Unternehmens mit viel Einfithlungsver-
mogen beziiglich der Kundenwiinsche.
Der Geschiftsfiihrer, der eine intern ver-
ursachte Lieferfehlerquote von 0,3 bis 0,4
Prozent nennt, betont ausdriicklich, dass
er, trotz der niedrigen Quote, damit nicht
zufrieden sei. Einkaufsdisposition und
Innen-Verkaufsarbeit seien deshalb nicht
getrennt, denn kurze, sichere Wege und
wenig Info-Verlust haben den Vorrang.
Die elektronischen Moglichkeiten und
Verfahren der Einkaufskooperationen mit
deren Zentrallagern, sowie das nexMart-
Verfahren werden bis hin zum Direktver-
sand ginzlich genutzt. Nicht zu vergessen,
der Beitrag und die Beherrschung der eige-
nen, sehr hilfreichen, fast stérungsfreien
diacom- EDV-Prozeduren an allen Arbeits-
platzen bei den Ablaufprozessen.

Auf die Frage an Herrn Munzinger, wie
er die grundsatzliche Situation der klassi-
schen Gemischt-PVH'ler gegeniiber den
Spezialhdndlern beurteilt meinte er: ,Wir
alle haben die guten Beziehungen zu den
wichtigen Leuten bei den Kunden, leis-
ten punktuell viel, kdnnen weiterhin die
Partner mit Kontinuitdt und genau soviel
Fachkenntnissen an uns binden. Unsere
werksgeschulten Fachberater im Verkaufs-
innendienst beziehungsweise Auflendienst
sind Spezialisten auf ihren Gebieten.”
Was den Stahlhandel samt Edelstahl und
NE-Metallen betrifft, so hat diese Abtei-
lung im Hause Munzinger einen Anteil
von knapp 35 Prozent am Umsatz. Bedeu-
tende tiberregionale Grofistahlhédndler in
Stiddeutschland erméglichen auf diesem
Gebiet eine schnelle Lagernachbestii-
ckung, wodurch das Haus tiber das eige-
ne Lager hinaus jederzeit seine Lieferbe-
reitschaft und Distributionsfunktion gut
erfiilllen kann. Bei Werkzeug/Maschinen
bestehen Stiitzpunktvertrdge mit den
Partner-Lieferanten. Herbert Munzinger
ist Gebietssprecher im , Arbeitskreis Werk-
zeuge” beim Zentralverband Hartwaren-
handel e.V., ZHH.

Hervorzuheben ist auch die mit 59 Stun-
den je Woche hohe Betriebsbereitschaft
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der Firma im Abholverkauf, der 24-Stun-
den-Lieferservice mit eigenen LKW's
beziehungsweise Paketdienst, ist bei Mun-
zinger selbstverstindlich. Als der Chef
sich anschickte, den Autor nach dem
Interview in die Stadt zu befordern, kam
von der Abholtheke her der Ruf: ,Herr
Chef, konnten Sie bitte diese zwei kleinen
Sachen mit zu Firma X nehmen, die war-
ten schon auf diese Teile.” Die Antwort:
»Nattirlich, geben Sie her.”

Der Anteil der Beschaffungsware liegt im
Hause inzwischen bei 30 bis 40 Prozent. Dies
erfordert besondere Aufmerksamkeit, auch
beziiglich Storverhinderung und Kalkula-
tion. ,Damit kdnnen wir voll dienen, stark
bleiben und miissen auch damit verdienen,
denn nur ein Unternehmen mit Gewinn
kann den Kunden weiterhin von Nutzen
sein”, so horten wir. Die Firma Munzinger
sieht sich als Problemldser auf allen Ebenen
und beweist dies taglich. Was die Verkaufs-
unterstiitzung betrifft, sind die tibersicht-
lichen Kataloge/Preislisten zu erwdhnen.
Erprobt wird gerade intern der kiirzlich
erschienene Nordwest-Lagerkatalog 2009
mit Informationen tiber 30.000 Artikel.

Der Chef als EDV-Kenner

Sowohl der grofiziigige Raum des Abhol-
verkaufs und die Ausstellung mit Bddern
und Heizungen sind Rdume der Waren-
darbietung, in denen die Interessenten
die Produkte sehen, anfassen und ,spii-
ren” kdnnen. Trotz auch gegenteiliger
Anschauung in PVH-Kreisen ist Herbert
Munzinger iiberzeugt, dass die Funktion
Abholverkauf auch weiterhin bedeutsam
bleiben wird; genauso wie die im Rahmen
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bleibende Kreditfunktion des Groffhan-
dels.

Geht man von einer wohlgeordneten
und durchdachten Lager-und Versand-
organisation aus, so kommt man fast
zwangsldufig auch auf die wirtschaftliche,
allerorts hilfreiche Nutzung der Informa-
tik des Hauses. Wir horten, dass Herbert
Munzinger seit Jahren sehr zufriedener
Anwender seines Softwarehauses diacom,
Isernhagen, ist. Die gelieferten Leistun-
gen standen immer im besten wirtschaft-
lichen Einklang mit den Investitionen.
Zitat Herbert Munzinger: ,Sie waren es
immer wert!“. Die Verfahren sind auf
einem hohem Stand der Technik und in
allen Bereichen, egal ob Warenwirtschaft,
Kalkulation oder Berichtswesen, praxisge-
recht und anwenderfreundlich geldst. Alle
Hardware-Umstellungen, Release-Wechsel
beziehungsweise Optimierungen haben,
dank guter Vorbereitung, Echttestsystem,
Key-User und guter Zusammenarbeit mit
dem Systemhaus und Partnerlieferanten,
niemals irgendwelche Betriebsstorungen
verursacht. So etwas lasst aufhorchen.
Dazu muss man jedoch auch wissen,
dass Herbert Munzinger als Detail-Ken-
ner seiner EDV-Organisation fungiert
und in Richtung der externen Partner
als Impulsgeber und kritischer, positiver
Geist aktiv ist (auch hier existieren kurze
Wege). In vielen Unternehmen der Bran-
che ist kaum Begeisterung der Unterneh-
mensfithrungen im Hinblick auf IT- Leis-
tungs- beziehungsweise Preisverhdltnisse
und Prozessunterstiitzung zu horen. Bei
Munzinger ist das anders, deshalb hélt der
Autor es fiir sinnvoll, hier ein paar mitge-
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lieferte Punkte zur diacom - Philosophie
wiederzugeben. Diacom berdt detailorien-
tiert und liefert eine schliisselfertige Rea-
lisierung, gesamtverantwortlich aus einer
Hand. Die Software-Architektur basie-
rend auf Microsoft®.net, ist modern und
zukunftssicher. Die Standardsoftware ist
Release-fahig und wird mindestens einmal
jahrlich fiir alle Anwender problemlos
und automatisch ,upgedated”.
Munzinger ist auch sehr zufrieden mit
dem diacom Business Intelligence-Tool
»Manageware”, einem interaktiven, ein-
fach zu bedienenden Analyse- und Aus-
wertungswerkzeug fiir alle Mitarbeiter,
die Zahlenverantwortung tragen. Das
Verkaufs-Cockpit steuert praxisgerecht
den gesamten Workflow, auch unter dem
Aspekt der Prozesskosten. In Kiirze wird
auch ein Verfahren bis hin zur automa-
tischen, wareneingangsbasierten Werks-
rechnung und Regulierung zum Einsatz
gebracht. Als Projekt besteht die Anbin-
dung des Verkaufsaulendienstes per Lap-
tops an die Warenwirtschaft zur Entlas-
tung des Verkaufsinnendienstes bezie-
hungsweise, um deren Auftrage schneller
in die Kommissionierarbeit des Lagers ein-
zubringen. Auf die Frage, wie er die Ergeb-
nisse der GmbH fiir die letzten Jahre und
die Zukunftsaussichten beurteilt, meint
der Firmenchef: ,Mit den Ergebnissen der
letzten Jahre sind wir zufrieden. Hinsicht-
lich der Zukunft bleibt alles abzuwarten.
Sicher werden jedoch unsere Produkte
weiterhin gebraucht, denn mit Steinkeilen
und Holzndgeln wird vermutlich niemand
mehr arbeiten wollen.”
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