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JéWeRet ist ein europiischer
Grof3hdndler und Hersteller
von iiberwiegend holzbasierten
Do-it-yourself-Produkten fiir
Losungen im Haus. Beim Kon-
figurieren von Einbauschrinken
und Ordnungssystemen der
Marken Stanley, Raffito und
Storemax kommt Sofon
Guided Selling zum Einsatz.
Bei JéWéRet wird Sofon nicht
nur intern fiir die Auftrags-
erfassung im Vertriebsinnen-
dienst genutzt, sondern auch
fiir die Angebots- und Auftrags-
erfassung bei den Vertrags-
hindlern, den Baumaérkten.
Paul de Jager (IT Manager) und
Dirk Bergman (Managing
Director) erliutern, welche
Verinderungen Sofon herbei-
gefiihrt hat.

WWW.SOFON.COM

,Sofon hilft uns
Traumschrianke

zu verkaufen*

Sofen

Guided Selling

v.l.n.r. Dirk Bergman MANAGING DIRECTOR
Paul de Jager IT MANAGER

Kunden und Baumarktmitarbeiter
kénnen JéWéRet-Schranke selbst

konfigurieren

UNENDLICH VIELE MOGLICHKEITEN

Die Schrinke, die JéWéRet herstellt, sind in fast
jeder gewlinschten Kombination erhiltlich. Der
Kunde hat die Wahl aus unendlich vielen Mafen,
Farbgebungen und Tiirgriffen. Aber auch bei
anderen Variablen gibt es Auswahlméglichkeiten,
wie etwa bei Garderobenliften, Kleiderbiigeln,
Krawattenhaltern und Beleuchtungen. De Jager:
,Es ist natiirlich schén, dass ein Kunde eine so
grofle Auswabhl hat, aber wenn das nicht richtig
organisert wird, kann schnell etwas schief gehen.“
Bergman erginzt: ,Genau das passierte auch.
Bisher haben unsere Hindler Auftragsformulare
von Hand ausgefiillt oder einen Ausdruck mit
unserem alten Konfigurator erstellt. Anschliefend
wurde dann das Bestellformular an uns gefaxt und
von unserem Vertriebsinnendienst abgetippt. Es
gab also durch die manuelle Verarbeitung reichlich
Gelegenheiten Fehler zu machen. Es bestand die
permanente Gefahr, dass diese Fehler mit in die
Produktion tibernommen wurden. Das Beheben
dieser Fehler kostete unnétig viel Zeit und Geld*.
De Jager : ,Die Hindler von JéWéRet setzten fiir die
Zusammenstellung der Produkte einen Konfigura-
tor ein. Dieses Tool passte jedoch nicht zu unserem
internen System, das bereits vom Vertriebsinnen-
dienst und Produktion eingesetzt wurde.“ De Jager:
,Unser internes System wurde zwar in unserem
Haus gepflegt, aber mittlerweile war es doch sehr
veraltet. Das Programmieren war sehr zeitintensiv
und das fiihrte oft zu Verzégerungen bei Produkt-

innovationen. Deshalb wollten wir die Produktein-

fiihrungszeit unbedingt verbessern. Beim alten
Konfigurator waren wir auflerdem von einem ex-
ternen Unternehmen abhingig. Diese spezifischen

Anpassungen wollten wir absolut nicht mehr.*

TRAUMSCHRANKE VERKAUFEN

Die Suche nach einem neuen Konfigurator stellte
sich als wahrer Auswahlmarathon heraus, als JéWé-
Ret die verschiedene Lésungen begutachtete. De
Jager: ,,Die Wiinsche aus verschiedenen Bereichen
wurden kombiniert. Wir wollten ein System, das
bedienerfreundlich ist, in dem keine Fehler mehr
méglich sind, das uns Zeitersparnis bringt und in
dem wir den Schrank wihrend des Zusammenstel-
lens visuell darstellen kénnen. Kurzum: Ein System,
das uns hilft, kundenspezifische Traumschrinke

zu verkaufen.“ Aber was genau beinhaltet dieser
Traum? Bergman: , Die Kunden sind bereit, fiir
unsere Schranksysteme mehr zu bezahlen als fiir ei-
nen Standardschrank. Das ist nur logisch, denn un-
sere Kunden kénnen sich ihr Schranksystem selbst
zusammenstellen: Ein echter Traumschrank eben.
Der Kunde muss allerdings das Vertrauen vermittelt
bekommen, dass er unsere qualitativ hochwertigen
Schranksysteme im Baumarkt kaufen kann. Gerade
deshalb muss das Angebot gut aussehen und eine

optisch ansprechende Visualisierung bieten.“

PROZESS OPTIMALISIEREN
Sofon Guided Selling schien den Wiinschen von
JéWéRet zu entsprechen und wurde aus diesem

Grund gewihlt. Bergman: ,Wihrend der Imple-



,2Unsere Handler kénnen Bestellungen
direkt abschliefen oder dem Kunden
ein tolles Angebot mitgeben*

mentierung mussten wir das ganze Wissen
festlegen, um so den Frage-Antwortansatz des
Konfigurators zu fiittern. Das bedeutete, dass
wir alle angewandten Methoden standardisieren
mussten. Man wird von Sofon also gezwungen,
Abliufe zu tiberdenken. Das war natiirlich mit
sehr viel Aufwand verbunden, weil viele Mit-
arbeiter daran beteiligt waren.“ De Jager ist froh,
das die Energie fiir die Uberpriifung der Ablaufe
aufgebracht worden ist: ,, Dank Sofon konnten
wir die Prozesse optimalisieren, sie sind nun
sehr viel klarer. Alle haben den gleichen Wissens-
stand und arbeiten nach der gleichen Methode.
Unsere Zusammenarbeit hat sich dadurch deut-
lich verbessert und Produkteinfiihrungen lassen

nicht mehr so lange auf sich warten.“

ZIEL ERREICHT

Inzwischen hat JéWéRet mit Sofon sein Ziel
erreicht. Bergman: , Friiher waren Fehler méglich
— vor, wihrend und nach der Produktion. Bei
der Auftragserfassung liuft nun viel weniger
manuell, was zu einer beachtlichen Senkung der
Eingabefehler gefiihrt hat. Auch in Produktion
und Logistik ist die Fehlerquote stark gesunken,
weil z.B. Stiicklisten nun immer korrekt sind.
Die Retouren haben sich inzwischen halbiert
und werden natiirlich noch weiter sinken, sobald
mehr Hindler mit Sofon arbeiten. Schon jetzt hat
sich gezeigt, dass die Qualitit unserer Produkte
besser gworden ist. Wir produzieren nach Maf3,
vollstandig auf Kundenwiinsche zugeschnitten.”
Wie wird Sofon von den Mitarbeitern erlebt?
Bergman: ,,Unsere eigenen Mitarbeiter und die
Mitarbeiter unserer Handler sind von Sofon
begeistert. Sie finden das das Arbeiten mit Sofon
leichter und schneller ist und sie machen einfach

weniger Fehler.“ Auch die Einarbeitungszeit hat
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sich verkiirzt. De Jager: ,,Ein neuer Mitarbeiter im
Vertriebsinndienst kann nach einer Einarbeitungs-
zeit von nur zwei Stunden an die Arbeit. Das ist
der Vorteil von festgelegtem Wissen.“ Bergman
ergénzt: ,Auch unsere Hindler kénnen schnell
geschult werden. Nach einer Schulung kénnen sie
bereits innerhalb von 48 Stunden aktiv werden.
Sie kénnen Bestelllungen direkt abschlieffen oder
dem Kunden ein tolles Angebot mitgeben. Fiir
den Kunden ist das auch sehr angenehm. Sie
stellen nun den Schrank mit dem Mitarbeiter des
Baumarktes selbst zusammen. Der Kunde oder
die Kundin sieht bereits wihrend der Konfigura-
tion, wie der Schrank spiter aussehen wird und
somit auch, wie sich der Schrank durch Hinzu-
fiigen oder Entfernen eines Elements verindert.
Dadurch wird die Schwelle fiir die Kaufentschei-
dung merklich gesenkt. Der Handler kann den
Auftrag falls gewiinscht sofort abschliefen oder

dem Kunden ein tolles Angebot mitgeben.“

JE MEHR DIGITALE AUFTRAGE, DESTO BESSER
Inzwischen arbeiten 45% der Hindler mit Sofon
und 30% der gesamten Auftrige gehen digital,
per E-Mail, ein: Der Handler nimmt die Konfigu-
ration in Sofon vor, worauf Sofon eine E-Mail an
den Vertriebsinnendienst von JéWéRet sendet.
Diese E-Mails werden von einem Roboter
gescannt und verifiziert, worauf der Auftrag ver-
arbeitet wird. De Jager: ,Je mehr digital geschieht,
desto weniger Fehler kénnen gemacht werden.
Wir sind deshalb bestrebt, noch mehr Auftrige
digital zu erhalten.“ Bergman ergénzt: ,Momentan
arbeiten vor allem die Do-it-yourself-Fachge-
schifte mit Sofon, aber auch von den grofien
Baumdrkten wird Sofon aller Wahrscheinlichkeit
nach eingefiihrt werden. So kénnen noch mehr

Kunden von den Vorteilen von Sofon profitieren.“

WAS HAT JEWERET
MIT SOFON
ERREICHT?

« Geringere Fehlerquote bei den
Auftragserfassung durch weniger
manuelle Eingaben

+ Retouren — bereits jetzt — halbiert
durch geringere Fehlerquote in der
Produktion

« Generierung komplexer,
fehlerfreier Anbebote einschlief3lich
Visualisierung

« Lieferung enthilt genau das, was
der Verbraucher bestellt hat

« Jeder Mitarbeiter verwendet die
gleiche Arbeitsweise

« Prozesse verlaufen optimal

« Wissen ist gespeichert, wodurch
schnellere Schulung von Personal
mdoglich ist:

« Internes Personal bereits
innerhalb von 2 Stunden aktiv

« Personal in Baumarkten bereits
innerhalb von 48 Stunden aktiv

« Zeitersparnis; Angebote sind
fehlerfrei und vollstindig, wodurch
Anderungen nun ebenso wenig
nétig sind wie Nachfragen beim

Kunden oder Handler

- Kiirzere Produkteinfiihrungszeit

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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