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veenman

Veenman ist seit jeher ein
zuverlissiger Lieferant von
Druck- und Kopiersystemen
mit Erfahrung im Dokumenten-
management, Prozessoptimie-
rung und digitalen Lésungen.
Mit einem Netz schlagkriftiger
Partner werden Empfehlungen
und Lésungen nach Maf?
angeboten. Durch kundeno-
rientiertes Vorgehen wird die
Qualitit von Unternehmen in
zahlreichen Branchen opti-
miert. Sofon ging kiirzlich bei
Veenman live. Gerard Bruring
(Program Manager) und Arjen
Wildemans (Senior Project-
manager) berichten, warum die

Wahl auf Sofon gefallen ist.

WWW.SOFON.COM

,Die Geschichte von
Sofon schien zu schén
um wahr zu sein.
Aber alle Zusagen

wurden erfullt!“

Sofen

Guided Selling

v.l.n.r. Arjen Wildemans SENIOR PROJECT MANAGER
Gerard Bruring PROGRAM MANAGER

Veenman erstellt mit Sofon
fehlerfreie, professionelle
und einheitliche
Verkaufsdokumente

EINHEITLICHES ERSCHEINUNGSBILD
Vor der Einfiihrung von Sofon arbeitete
Veenman mit einem Kalkulationsprogramm.

Wildemans: , Dieses Programm hatte

eindeutig sein Haltbarkeitsdatum tiberschrit-

ten. Es gab im Unternehmen nur wenige
Mitarbeiter, die wussten, wie das Programm
die Kalkulation machte. Das Programm
war nicht sehr flexibel. Die Durchfithrung
von Anderungen war sehr zeitraubend, weil
wir von einer externen Anbieter abhingig
waren. Auflerdem waren wir stindig damit
beschiftigt, Angebote und Vertrage in

Word einzutippen. Danach mussten diese
Informationen dann auch wieder in unser
CRM-Programm eingegeben werden. Durch
diese Schreibarbeit wurde das Fehlerrisiko
immer grofer. Aus diesem Grund fanden

zusitzliche Kontrollen statt. Die Beteiligung

von so vielen Abteilungen erforderte sehr
viel Zeit.“ Bruring fahrt fort: ,Diese Arbeits-
weise bot der Organisation zu viel Freiheit,
wodurch ein Verkaufer das gleiche Produkt
zu einem ganz anderen Preis anbieten
konnte als ein anderer Verkiufer. So soll es
nattrlich nicht sein. Auch unsere Angebote
hatten kein einheitliches Erscheinungsbild.
Es waren unterschiedliche Vorlagen im Um-
lauf und dadurch waren die ausgehenden
Verkaufsdokumente nicht einheitlich. Wir
wollten selbst ein Programm entwickeln, das
alle diese Punkte l6sen konnte. Wir stief3en
dann auf Sofon. Aus den Gespriachen mit
Sofon ging hervor, dass unsere Probleme
zu |8sen waren. Anfinglich waren wir da
natiirlich skeptisch. Es schien zu schén um
wahr zu sein, aber Sofon hat seine Zusagen

wahrmachen kénnen!“



»Sofon wird voll akzeptiert und geschatzt!“

AKZEPTANZ

Veenman startete mit einem Proof-of-
Concept. Wildemans: ,,Diese Priifung hat
Sofon ohne Weiteres bestanden. In den
darauf folgenden sechs Monaten haben
wir alle Modelle entwickelt und alle unsere
vier Vertriebsregionen sind live gegangen.
Diese Einfuihrung haben wir tiber die
Regionen verteilt und es lief tiberall sehr
gut." Bruring erganzt: ,Am Anfang waren
wir uns sehr wohl bewusst, dass es nicht
fiir alle einfach wiirde, ein neues System
zu akzeptieren. Jede Veranderung bringt
doch Unruhe mit sich. Aus diesem Grund
haben wir alle Ebenen beim Entwurf
einbezogen. Dadurch wird Sofon voll
akzeptiert und geschitzt! Inzwischen
erstellen rund 8o Auflendienst- und 25
Innendienstmitarbeiter ihre Verkaufsdo-
kumente mit Sofon. Unser Innendienst ist
hocherfreut tiber Sofon. Man stellt fest,
dass viel weniger Fehler gemacht werden
und dass unsere Verkaufsdokumente sehr
professionell und einheitlich gestaltet
sind. Das wird auch von unseren Kunden
bestatigt. Dariiber hinaus kénnen wir
Auftragsdokumente sehr ziigig erstellen.
Bei nicht allzu komplexen Auftrige ist das

innerhalb von 5 Minuten erledigt.*
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EINBLICK

Bruring: ,,Es war sehr gut, dass wir das
alte Kalkulationsprogramm abschaffen
konnten. Das war fiir uns wirklich ein
rotes Tuch. Mit Sofon kénnen wir jetzt
auch nachvollziehen, wie eine Kalkulation
zustande gekommen ist. Wir haben somit
tberall Einblick.“ Wildemans erginzt:
,Der Vorzug von Sofon liegt darin, dass
wir ganz am Anfang des Prozesses eine
kaufminnische Kontrolle eingebaut
haben. Damit haben wir die von unseren
Verkiufern erstellten Kalkulationen besser
im Griff. Auerdem kénnen wir das An-
gebot bestitigen, bevor es versandt wird.
Dadurch werden wir im Nachhinein mit

weniger Uberraschungen konfrontiert.“

ZUKUNFTSPLANE

Derzeitig arbeitet Veenman an einer
Schnittstelle mit dem neuen ERP-System
Microsoft Navision. Bruring: , Ziel dieser
Schnittstelle ist es, die Auftrags-und Ver-
tragsdaten an das ERP-System weiter zu
leiten, so dass ein noch héhere Effizienz
im Vertriebsinnendienst erzielt wird.
Sofon soll auch fiir die Begleitung von
Verkaufern bei technischen Inventarisie-
rungen eingesetzt werden. So kénnen wir
dem Kunden genau das anbieten, was am
besten zu seiner Situation passt.“ Genau

darum geht es bei Veenman.

WAS HAT
VEENMAN MIT
SOFON ERREICHT?

. Kalkulationsprogramm innerhalb
von sechs Monaten erfolgreich
ersetzt

« Weniger Fehler in Kalkulationen
und Verkaufsdokumenten

« Verbesserter Einblick in
Kalkulationen

- Weniger Eingabemomente und
weniger Kontrollen durch mehrere
Abteilungen

« Einheitliche Angebote und Vertrige;
einheitliches Erscheinungsbild
nach auen

« Kiirzere Durchlaufzeit der Vertrags-
dokumente

« Einheitliche Arbeitsweise aller

Verkiufer

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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