vom Freistaat und zur anderen Half-
te von der Schmaus GmbH. Eigent
lich hatte die Chemnitzerin nicht
vor, nach dem Studium an der TU
Chemnitz noch den Doktor zu ma-
chen. Mittlerweile gehen 38 ehema-
ligen Studenten der TU diesen
Schritt. ,Aber der Bezug zur Praxis
reizt mich ungemein®, sagt die jun-
ge Frau.

Und was hat Wirtschaftsmathe-
matik mit dem Kauf von Biroarti-
keln zu tun? ,Ganz einfach: Ich
rechne nach, wie viel Geld in einem
Unternehmen in jeder Abteilung
gespart werden kann. Das betrifft
Biro- und andere Hilfsartikel, aber
auch die effektivste Anlieferung®,
erklart sie. ,Ich entwickle ein neues
Verkaufsmodell fir Grofkunden.
Dabei soll die Firma von der Bestel-
lung bis zur Bezahlung von so ge-
nannten C-Artikeln, also Papier, Ku-
gelschreiber, Werbegeschenke, Kaf-
fee und mehr, was nicht zur direk-
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Anita Gldser, Nandor Schmaus und Stefan Wagner (von links) tiifteln am

ten Produktion gebraucht wird, al-
les aus einer Hand erhalten®, sagt
Anita Glaser.

»Bisher bestellt eine Firma ihr Pa-
pier bei einem Lieferanten, druckt
ihre Visitenkarten bei einem ande-
ren, kauft Streusalz fiirs Grundstiick
bei einem weiteren Handler, kauft
Werbegeschenke bei einer anderen
Firma, die Sekretdrin kauft Kaffee
und Sahne im Supermarkt®, zahlt
Schmaus auf. ,Wir durchforsten die
Prozesse, zeigen Einsparungen auf.
Wenn der Kunde uns beauftragt, ga-
rantieren wir, dass er kunftig Kos-
ten spart®, sagt Schmaus.

Auf einer Fliche von ungefihr

2000 Quadratmetern hat Schmaus
ein modernes Logistikzentrum ge-
baut. Etwa 40.000 verschiedene Ar-
tikel sind am Lager. Rund zwei Mil-
lionen Euro wurden bisher in die
Firma investiert. Der Umsatz lag im
Vorjahr bei 6,7 Millionen Euro. Ten-
denz steigend, verspricht der Chef.
Der s54-Jahrige erklart das Prinzip
genauer: ,Auf dem deutschen Markt
gibt es 350.000 Biiroartikel. Ein Bi-
roangestellter benutzt im Durch-
schnitt 300 Artikel pro Jahr." Die
Firma musse interessiert sein, den
Pro-Kopf-Verbrauch der Buroartikel
zu senken, um maximale Gewinne
zu erzielen.

e
euen Dienstleistungsmodell fiir Banken und Sparkassen.

Seine Firma, die es seit 20 Jahren
in Hartmannsdorf gibt, rechnet den
Kunden vor, wie das Unternehmen
sein Einkaufskonzept verbessern
kann. ,Vieles hat sich iiber viele Jah-
re eingeschliffen. Wer denkt schon
nach, dass ein Notizblock bei einem
anderen Anbieter billiger ist oder
dass allein beim Anliefern von Ma-
terial durch einen Lieferanten nicht
nur Sprit, sondern auch Zeit einge-
spart  werden  kann“,  betont
Schmaus. Meistens wirden dieses
Nebenprodukte als ,ldstiges Klein-
zeug” abgetan. So habe er beobach-
tet, dass manche Firmen noch Ko-
pierstifte bestellen, doch das Kopie-
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ren wiirden langst Maschinen tber-
nehmen, der Stift werde nur noch
als Bleistift genutzt. Der wiederum
sei wesentlich billiger.

45 Sparkassen und Banken in
Deutschland greifen bereits
Schmaus’ Angaben zufolge auf das
Hartmannsdorfer System zuriick.
Mit dem Verkaufsmodell, an dem
weitere Hoch- und Fachschulabsol-
venten der Schmaus GmbH arbei-
ten, erhofft sich die Firma weitere
Kundenzuwachse. ,Zurzeil iiberlegt
sich ein weltweiter Konzern mit
mehr als 100.000 Mitarbeitern auf
unsere Logistik zuriick zu greifen®,
erklart der Geschiftsfuhrer.



