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,Verkaufer arbeiten dank
Sofon innerhalb des
Serienbereichs — was

zu Kosteneinsparungen

gefuhrt hat"

Broshuis ist Hersteller von
Aufliegern fiir den Spezial-
transport und ist ebenfalls im
Containermarkt aktiv. Jahrlich
finden 1.000 Broshuis-Auflieger
den Weg zum Kunden. Broshuis
stellte fest, dass es regelmifig
Kommunikationsstérungen
zwischen Kunde, Verkauf und
Technik gab. Dadurch wurden
die Erwartungen des Kunden
nicht immer erfiillt. Broshuis
hat die Méglichkeit ergriffen,
hier mit Sofon eine Veriande-
rung herbeizufiihren. Uber
diese Veridnderungen sprachen
wir mit Harold Vorsteveld
(Verkaufsdirektor) und Alwin
Hekker (Leiter Technik).
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v.l.n.r. Harold Vorsteveld VERKAUFSDIREKTOR
Alwin Hekker LEITER TECHNIK

Angebotssoftware von Sofon
stimmt Erwartungen von

Kunde, Verkauf und Technik

aufeinander ab

ANDERE ERWARTUNGEN

Die Erwartungen an ein zu lieferndes Produkt
kénnen sehr unterschiedlich sein. Diese Erfah-
rung musste auch Broshuis machen. Vorste-
veld: ,Manchmal mussten wir im Nachhinein
einen Auftrag dndern, weil der Kundenwunsch
vom Verkauf oder von der Technik falsch
interpretiert worden war. Ein anderes Mal
haben wir eine Sonderausfiihrung angeboten,
wihrend der Kunde bereits mit einem eher
serienmafigen Auflieger zufrieden gewesen
wire. So konnte man frither an den Lichtern
eines Aufliegers erkennen, welcher Verkiufer
den Auflieger verkauft hatte. Solche besonde-
ren Lichter hatte der Kunde nicht bestellt, und
daftir wollte er auch nicht extra bezahlen.“

KUNDENSPEZIFISCHE LOSUNG?

Broshuis brauchte Software, mit der die Erwar-
tungen des Kunden auf das Bild von Verkauf
und Technik abgestimmt werden konnte.
Hekker: ,Wir haben in Erwidgung gezogen, eine
Produktkonfigurator selbst zu bauen, aber das
hat zu viele Nachteile. Das gesamte Unterneh-
men wird dann sehr vom Anbieter abhiangig.
AuRerdem haben sich andere Unternehmen
auf Konfigurationssoftware spezialisiert.
Warum also das Rad neu erfinden?“

ERGEBNIS AN EINEM EINZIGEN TAG
Broshuis sprach mit einigen Lieferanten von
Produktkonfiguratoren. Hekker: , Sofon war im
Vergleich zu Konkurrenzpaketen sehr struk-
turiert konzipiert. Beim Konfigurieren eines
Produktes wird man von Sofon in logischer
Reihenfolge durch eine Frage- und Antwortme-
thode gefiihrt. Sofon konnte an einem einzigen
Tag ein Ergebnis prisentieren: Ein auf unserer
Situation basierendes Modell, mit dem ein
Angebot und ein Preis generiert wurde. Da
konnte der Wettbewerb nicht mithalten. Auch
das Unternehmen Sofon bewies Fachkenntnis
und Kompetenz. Das hat Vertrauen geschaffen,
sowohl in das Produkt als auch in das Unter-

nehmen.“

INNERHALB EINES EINZIGEN TAGES
GESCHULT

Nachdem die Wahl auf Sofon gefallen war,
wurde mit der Einfithrung begonnen. Hekker:
»Die gesamte Implementierung war sehr viel
einfacher als gedacht. Sofon hatte einen guten
Implementierungsplan mit einer deutlichen
Zeitschiene bereitgestellt. Das System ist sehr
anwenderfreundlich — sowohl der CRM-Teil als
auch der Angebotsgenerator selbst. Dadurch
lief die Software einwandfrei und die Verkaufs-
abteilung konnte umgehend geschult werden.
Sie haben es innerhalb von nur einem Tag
gelernt.”



,Verkdufer arbeiten dank Sofon innerhalb des
Serienbereichs — was zu Kosteneinsparungen
geflihrt hat"

NUN FEHLEN NOCH DIE I-TUPFELCHEN
Bei Broshuis lief Sofon schon nach einem
halben Jahr komplett. Vorsteveld: , Die
Implementierung ist gut und schnell verlau-
fen. Eigentlich haben wir wenig Begleitung
gebraucht (insgesamt g Beratungstage).
Das ist auf die Anwenderfreundlichkeit von
Sofon und auch auf das Fachwissen und
den Weitblick unseres Modellbauers Alwin
zuriickzufithren. Ich rate jedem zukiinf-
tigen Sofon-Kunden, einen Mitarbeiter mit
solchen Eigenschaften komplett fiir die
Implementierung freizustellen. Jetzt miissen
wir nur noch einige i-Tiipfelchen anbringen.
Beispielsweise mochten wir das Layout des
Angebots noch weiter verbessern. Aulerdem
wollen wir noch alle restlichen Produkte in
Sofon unterbringen. Im Moment stehen in
Sofon die meistverkauften Produkte. Diese
Produkte machen 90% des Umsatzes aus.“

UBERBLICK UBER DEN KOMPLETTEN
VERKAUFSPROZESS

Nachdem Sofon jetzt einige Zeit in Betrieb
ist, sind die Resultate deutlich sichtbar.
Vorsteveld: “Es ist ein enormer Vorteil, dass
wir sehen kénnen, in welcher Phase sich die
Angebote befinden. Die Chance, dass ein
Verkidufer ein Angebot nicht verfolgt, ist da-
mit recht klein. Wir haben nun den Uberblick
tiber den gesamten Verkaufsprozess. Auch
kénnen wir richtig messen, ob Helpdesk-
Anrufe innerhalb des festgesetzten Zeitrah-
mens erledigt werden und beurteilen, ob hier
ein Fortschritt zu verzeichnen ist.” Hekker
erginzt: “Und wir haben pro Kunde ein
Kundendossier. So sind wir stets informiert
und eine Aufgabe kann leicht ilbernommen

werden, wenn ein Kollege mall ausfillt.”
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INNERHALB DES SERIENBEREICHS
ARBEITEN

Inzwischen wird mehr innerhalb des Seri-
enbereichs gearbeitet. Vorsteveld: ,Jeder
Kunde hat eigene Vorstellungen, aber eigent-
lich méchten viele Kunden das Gleiche. Das
kénnen wir mit Sofon erfiillen. Wir geben
dem Kunden jetzt beispielsweise fiir einen
Ladeblock fiinf Alternativen. Friiher hatte der
Kunde mindestens dreiRig Méglichkeiten,
die er eigentlich gar nicht wollte. Die Chance
ist recht grof3, dass sich der Kunde fiir eine
der fiinf Optionen innerhalb des Serienbe-
reichs entscheidet. Wenn er nicht eine dieser
Standardlésungen wihlt, dann weiR er, dass
sein Wunsch speziell entwickelt werden
muss und dass das Mehrkosten verursacht.“

KOSTENEINSPARUNGEN

Broshuis konnte somit eine deutlich kos-
tensparende Standardisierung einfiihren.
Trotzdem sind die Angebote immer fehlerfrei
und die angebotenen Produkte immer mach-
bar. Vorsteveld: “Eine zusitzliche Kontrolle

ist nicht mehr nétig. Wir wissen, dass ein

mit Sofon konfigurierter Auflieger machbar
ist. Das bietet langfristig einen enormen
wirtschaftlichen Vorteil.” Hekker ergénzt: “Die
Kosteneinsparungen sind schon jetzt sichtbar.
Durch den Einsatz von Sofon kennt ein Ver-
kaufer nun die Standardlésungen. So vermei-
den wir unnétige und teure Abweichungen.
Dies kommt dann auch wieder der Kommu-
nikation zwischen Verkauf und Technik und
auch der Kommunikation mit dem Kunden

zugute. Zukiinftig méchten wir unsere Verkiu-

fer mit einem iPad ausriisten, damit sie beim
Kunden vor Ort mit Sofon auf dem iPad einen

Auflieger zusammenstellen kénnen.”

WAS HAT
BROSHUIS MIT
SOFON ERREICHT?

« Innerhalb eines halben Jahres
vollstidndig in Betrieb mit wenig
Beratung (insgesamt g Beratungs-
tage)

« Mit Sofon werden die meistver-
kaufte Produkte angeboten

+ Angebote sind fehlerfrei und Auf-
trage sind machbar; keine zusatz-
liche Kontrolle mehr

« Kostensparende Standardlésungen

« Verbesserung der Kommunikation
zwischen Verkauf, Technik und
Kunde

« Kompletter Verkaufsprozess im
Blick; besseres Follow-up bei Ange-
boten

« Erledigung von Helpdesk-Anrufen

besser messbar

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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