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HERZLICH WILLKOMMEN
BEI DER GUTEGEMEINSCHAFT

EINE GUTEGEMEINSCHAFT IST EIN ZUSAMMEN-
SCHLUSS VON UNTERNEHMEN, DIE SICH DURCH BE-
SONDERE QUALITATSKRITERIEN VOM WETTBEWERB
ABSETZEN WOLLEN.

Diese Kriterien werden mit der RAL als Dachorga-
nisation der Gltegemeinschaften abgestimmt und
durch sie genehmigt. Die Gltegemeinschaft erhalt
dann das Recht, an ihre Mitglieder Gltezeichen zu
verleihen.

Das RAL Giitezeichen Holzhandel oder das RAL Gi-
tezeichen Baustoffhandel werden durch die Gitege-
meinschaft Holz- und Baustoffhandel e.V. verliehen.
Um eines dieser Gltezeichen zu erhalten, muss |hr
Unternehmen Mitglied der Gltegemeinschaft sein
und eine Prifung erfolgreich absolvieren. Diese Pri-
fung wird durch unabhdangige Auditoren durchgefihrt
und in regelmapigen Abstdnden wiederholt.
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In den Prifungen wird bewertet, wie Ihr Unterneh-
men aufgestellt und organisiert ist. Dabei geht es um
den Grad der Wettbewerbs- und Zukunftsfahigkeit
und die Qualitdt der Geschaftsprozesse im Handels-
geschaft mit dem Schwerpunkt Grophandel.

Die Anforderungen, die fir die Verleihung des
Gltezeichens erflillt werden muissen, gliedern sich in
die Bereiche »Umfeld, Markt, Strategie und Zieleg,
»Unternehmen und Kunden«, »Unternehmen,
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter« und »Qualitat der
Geschdaftsablaufe«.

Nachfolgend finden Sie zu diesen Themenfeldern
die wesentlichen Fragestellungen, die im Rahmen ei-
ner Glteprifung aufkommen kdnnen. Wir nennen |h-
nen Beispiele und Dokumente, wie Sie dazu Nachwei-
se erbringen kénnten.

P> MEHR ALS EIN ZEICHEN
QUALITAT ALS MASSSTAB.



DIE UNTERNEHMENSSTRATEGIE IST DER LANG-
FRISTIGE FAHRPLAN, UM DIE UNTERNEHMENSZIELE
ZU ERREICHEN.

Fir eine erfolgreiche Unternehmensstrategie ist es
wichtig, die maf3geblichen externen und internen Fak-
toren zu kennen und zu berdcksichtigen, die Einfluss
auf das Unternehmen haben.

Welche Analysen der Markt- und Wettbewerbs-
situation dienen lhnen als Grundlage fiir lhre Unter-
nehmensstrategie? Was sind die besonderen Proble-
me der eigenen Markt- und Wettbewerbssituation?
Haben Sie besondere Risiken fir Ihr Unternehmen
identifiziert und wie gehen Sie damit um? Wer sind
Ihre Kunden und welche Bedeutung haben diese fir
die Ausrichtung Ihres Unternehmens? Haben Sie flr
Ihr Unternehmen konkrete Ziele festgelegt? Und las-
sen sich diese Ziele auch wirklich messen?

Beschreiben Sie dem Prifer, wie Sie fur Ihr Unter-
nehmen diese Fragenstellungen gelést haben. Dies
geht gut im Zusammenhang mit einer einleitenden

Unternehmensprdsentation. Vielleicht haben Sie
auch Unterlagen zu lhrem Unternehmensleitbild zur
Hand. Hinsichtlich der Zielstellungen geht es in erster
Linie um lhre »grofen« und langfristigen Zielstellun-
gen. Erldutern Sie aber auch, wie Sie lhr Unterneh-
men operativ flihren. Stellen Sie ihre Jahresplanun-
gen vor. Zeigen Sie, wie Sie Soll /Ist-Vergleiche
vornehmen und welche Schlisse Sie daraus ziehen.

P> BESSER ALS ANDERE.
HERAUSRAGENDE UNTER-
NEHMEN ZEICHNEN DIE
GUTEGEMEINSCHAFT AUS.



DIE KUNDEN BESTIMMEN MASSGEBLICH UBER
DEN ERFOLG ODER MISSERFOLG EINES UNTERNEH-
MENS.

Unternehmen, die ihre Kunden gut kennen und auf
deren Anforderungen, Wiinsche und Bedurfnisse rich-
tig eingehen, sind gut aufgestellt.

Wie stellen Sie fest, ob Ihre Kunden mit lhrer Leis-
tungsfahigkeit zufrieden sind? Welche Methoden
wenden Sie daflr an? Ist Ihren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern die Wichtigkeit der Kunden bewusst und
verhalten sie sich »kundenorientiert«? Unterstitzen
Sie lhre Kunden durch fachkundige Schulungen und
bei der Vermarktung von Produkten und Dienst-
leistungen?

Ein besonders kritischer Bereich ist die Abwicklung
von Reklamationen. Eine transparente, schnelle und
faire Reklamationsabwicklung erhéht Ihre Anerken-
nung bei den Kunden und unterstitzt Ihre Kunden bei
Problemldsungen den eigenen Kunden gegeniber.

Geben Sie dem Prifer eine Idee, wie Sie sich mit
der Kundenzufriedenheit befassen. Mdglicherweise
haben Sie schon einmal eine Kundenbefragung durch-
gefuhrt. Zum Beispiel Uber einen strukturierten Fra-
gebogen oder auch durch eine Befragung durch den

AuBendienst bei Kundenbesuchen. Erldutern Sie, wie
Sie die gewonnenen Informationen auswerten und
welche Schliisse Sie daraus ziehen. Uber solche Be-
fragungen kdnnte auch festgestellt werden, ob lhre
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter »richtigc mit den
Kunden umgehen.

Im Hinblick auf die Unterstlitzung lhrer Kunden le-
gen Sie Dokumente Uber Schulungen vor oder be-
schreiben Sie Kundenreisen zu Lieferanten. Wenn Sie
Ihren Handwerkerkunden die Mdéglichkeit geben, lhre
Ausstellungen fir die Beratung zu nutzen oder wenn
Sie Endkunden Handwerker fur die Ausfihrung der
Gewerke vermitteln, sind das gute Nachweise.

Die Reklamationsabwicklung ist ein Schwerpunkt-
thema in den Prifungen. Beschreiben Sie nicht nur,
wie die Abldufe bei einer Reklamation sind, sondern
halten Sie Auswertungen und Statistiken bereit. Es
geht hier nicht nur um eine zufriedenstellende Erledi-
gung der Einzelfdlle, sondern auch darum, ob Sie Re-
klamationen in ihren Ursachen erfassen, Haufungen
erkennen, Probleme ermitteln und bewerten und
dann Schlussfolgerungen daraus ziehen. Wenn Sie
moglicherweise fur Ihr Unternehmen Zielstellungen
im Zusammenhang mit Reklamationen festgelegt
haben und sich daran messen, wird der Prifer ganz
besonders zufrieden sein.



IHR WICHTIGSTES GUT IM UNTERNEHMEN:
IHRE MITARBEITERINNEN UND MITARBEITER.

Zufrieden, motiviert und kompetent sind sie ein
Schltsselfaktor fir ein erfolgreiches und zukunfts-
fahiges Unternehmen.

Wie sieht Ihre Personalpolitik aus? Sorgen Sie sich
um die bestdndige Qualifikation Ihrer Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter? Haben Sie daflr einen Plan?

Motivation ergibt sich besonders dadurch, ernst
genommen zu werden, mitreden zu kdnnen. Wie »he-
ben« Sie die besonderen Fahigkeiten Ihrer Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter in der Projektentwicklung?
Wie beziehen Sie sie in die Vorbereitung und Umset-
zung wichtiger Vorhaben ein? Wie sollen in lhrem
Unternehmen Fihrungskrafte und Mitarbeiter mitein-
ander umgehen?

Vielleicht haben Sie Festlegungen zur Personalpoli-
tik und zur Unternehmenskultur getroffen. Diese kdn-
nen Sie dem Prifer hier prasentieren. Greifen Sie die
Einbeziehung betroffener Personen in Projekte und
Vorhaben auf? Erzdhlen Sie dazu Beispiele.

Beschreiben Sie, wie Sie ermitteln, wer warum ge-
schult werden soll. Sehr gut ware es, wenn Sie dazu
einen Schulungsplan hatten. Schulungen weisen Sie
durch Schulungsprotokolle nach. Stellen Sie sich dar-
auf ein, dass der Prifer Sie fragen wird, wie Sie
sicherstellen, dass auch alle vorgesehenen Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter an den Schulungen teilneh-
men und wie Sie den Erfolg der Schulungen bewerten.

P> VERTRAUEN SCHAFFT SICHERHEIT.
DIE MITARBEITERINNEN UND
MITARBEITER SORGEN DAFUR.



QUALITAT DER
GESCHAFTSABLAUFE

DIE ANFORDERUNGEN DER KUNDEN AN DIE QUALI-
TAT VON DIENSTLEISTUNGEN UND PRODUKTEN
STEIGT KONTINUIERLICH.

Nur wenn es einem Unternehmen gelingt, Ge-
schaftsabldufe sinnvoll zu gestalten und flexibel an
die jeweiligen aktuellen wirtschaftlichen Herausforde-
rungen anzupassen, kann es erfolgreich im Wettbe-
werb bestehen.

Wie ist der »Durchlauf« von der Auftragserfassung
Uber die Disposition und Kommissionierung bis hin
zum Versand in lhrem Betrieb organisiert? Wodurch
ist sichergestellt, dass dieser Durchlauf ohne Stérun-
gen funktioniert? Ist allen Beteiligten ihre jeweilige
Aufgabe klar - auch fur die notwendige Kommunika-
tion mit vor- und nachgelagert arbeitenden Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern? Gibt es eine Dokumenta-
tion der Ablaufe? Sind Vertretungsregelungen klar
und bekannt? Und wie ist die Lagerhaltung organi-
siert, von der Wareneingangsprifung bis zur Ver-
ladung, insbesondere um Schdden oder andere
Qualitétsbeeintrachtigungen an den Produkten zu
vermeiden?

Schildern Sie, wie die Abldufe bei lhnen im Unter-
nehmen sind. Vielleicht haben Sie fir einzelne Abldu-
fe eine Dokumentation oder Sie haben sogar eine
»Prozesslandschaft« fir ihr Unternehmen. Beides
sind sehr gute Belege fir den Prifer. Ablaufe und Re-
geln kdnnen auch durch Vorgaben in Ihrer EDV - ins-
besondere dem ERP-System - festgelegt sein. Berech-
tigungssysteme in der EDV kdnnen als »Fahrplan«
von Geschaftsprozessen dienen. Wenn Sie Kontroll-
punkte haben, an denen Sie die »ordnungsgemafpe«
Abwicklung feststellen konnen, tragen Sie das dem
Prifer vor. Beispiele sind Fehlerquoten oder Durch-
laufzeiten.

Zwei besondere Themen wird der Prifer aufgrei-
fen: Beschadigungen an der Ware durch die Lager-
haltung oder bei der Verladung und Auslieferung und
die Einhaltung von Lieferzusagen.

Zum Thema Warenbeschadigung kann jetzt noch
einmal Ihre Reklamationsstatistik helfen. Dort haben
Sie moglicherweise bestimmte Produktschaden als
Ursache erfasst und ausgewertet. Erldutern Sie, wenn
Sie besondere Dinge tun, um Produktschaden zu mini-
mieren. Automatiklager mit Saugsystemen, Abdeck-
materialien, Mitnahmestapler, um Handabladung zu
vermeiden oder Fotodokumentationen der verlade-
nen Waren kdnnten das belegen.



NACH DER
PRUFUNG

Zur Einhaltung von Lieferzusagen legen Sie lhre
grundsatzliche Systematik in der Auslieferung dar.
Beschreiben Sie Ihre Tourenplanung. Wenn Ihr Tou-
renplanungssystem die Mdglichkeit hat, Planvorga-
ben zum Abladezeitpunkt zu machen und dann gegen
die tatsdachlich Abladezeit zu messen, sind Sie beson-
ders gut aufgestellt. Stellen Sie sich dann auf die Fra-
ge ein, ob Sie hier auch Zielstellungen definieren, an
denen Sie sich regelmapig messen.

BETRIEBSRUNDGANG

Im Rahmen der Prifung wird der Priifer einen Be-
triebsrundgang machen. Ganz besonders wird er sich
dabei das Lager, die logistischen Ablaufe dort und die
Disposition und Tourenplanung ansehen. Wahrend
des Rundganges wird er auch Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter kurz befragen.

NACH DER PRUFUNG

Der Prifer verfasst einen Prifungsbericht, der die
verschiedenen Prifungsbereiche darstellt und bewer-
tet. Am Ende gibt der Prifer eine Empfehlung zur Ver-
leihung des Gltezeichens ab. In der Regel sollte diese
Empfehlung positiv ausfallen.

Bei einer Erst-Priifung geht der Bericht zunachst
an die Mitglieder des Glteausschusses, die mehrheit-
lich einer Verleihung des Gltezeichens zustimmen
mussen und dadurch dem Vorstand der Gitegemein-
schaft die Empfehlung fir die Verleihung aus-
sprechen. Abschliefend beschlieft dann der Vorstand
final Gber die Verleihung des Gutezeichens. Grund-
satzlich ist davon auszugehen, dass alle Gremien der
Bewertung aus dem Prifbericht nachkommen.

Handelt es sich um eine Folgeprifung, wird eben-
falls ein Prifbericht verfasst und eine entsprechende
Bewertung daraus abgeleitet. Ist die Bewertung posi-
tiv, wird die Gultigkeit des Gltezeichens bis zur nachs-
ten Folgeprifung verlangert. In diesem Fall geht den
Gremien Gulteausschuss und Vorstand der Folgepri-
fungsbericht nicht zu. Nur im Falle einer Empfehlung
des Prifers, das Gitezeichen zu entziehen, missen
Glteausschuss und Vorstand den Bericht prifen und
dann zu einer entsprechenden Beschlussfassung
kommen.

P> ERFOLG DURCH ERFAHRUNG.
GESTANDENE UNTERNEHMER
LENKEN DEN VEREIN.



Wenn Sie noch Fragen zur Glitegemeinschaft
haben oder genauer wissen wollen, welche Voraus-
setzungen Sie fir eine Giteprifung erfillen missen,
schicken Sie uns einfach eine Mail oder rufen uns an.

GUTEGEMEINSCHAFT

HOLZ- UND BAUSTOFFHANDEL E.V.
Universitatsallee 5

28359 Bremen

Fon +49 4212231519

Fax +49 4212231511
info@guetegemeinschaft-holz-baustoffhandel.de
www.guetegemeinschaft-holz-baustoffhandel.de

P> KLAR IM VORTEIL.
DIE RAL GUTESICHERUNG
IST GLAUBWURDIG.
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