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Aweta entwickelt, fertigt und
vertreibt Maschinen zum Sor-
tieren und Verpacken von Obst
und Gemiise. Die Aweta-Anla-
gen sind in iiber 50 Landern zu
finden. Die steigende Komple-
xitit und groflere Vielfalt der
Maschinen machte die Produk-
tionskontrolle immer wichtiger.
Aweta war auf der Suche nach
einer Losung, um den Einblick
in die Margen zu verbessern
und die Angebotsqualitit zu
optimieren. Marcel van Ast
(Commercial -Engineer), Cees
Hooijschuur (Financial Ma-
nager) und Eric Qualm (Leiter
Commercial Engineering)
berichten iiber die Einfiihrung
und die Verwendung von Sofon

bei Aweta.

WWW.SOFON.COM

,Durch einen besseren
Einblick in die Margen
wissen wir, wozu wir
»ja‘ sagen*

v.l.n.r. Marcel van Alst COMMERCIAL ENGINEER,
Eric Qualm LEITER COMMERCIAL ENGINEERING

Aweta optimiert mit Sofon
die Angebotsqualitiat und
den Einblick in Margen

VOLLSTANDIGE VERARBEITUNGSLINIEN

Vor circa 45 Jahren brachte Aweta sein erstes Produkt
auf den Markt: eine Sortiermaschine fiir Gurken.
Inzwischen hat sich vieles gedndert. Qualm: , Aweta
machtheute vollstandige Verarbeitungslinien mit Kom-
ponenten wie Wigesystemen, Qualititssystemen und
Verpackungs-und Palettierungsmaschinen. Wir streben
nach einem stirker integrierten System, mit dem wir

das gesamte Tracking und Tracing steuern kénnen.“

WUNSCH: MARGENUBERBLICK UND
EINHEITLICHE ANGEBOTE

Ein umfangreiches und komplexes Produktfolio ver-
ursacht jedoch auch einen komplexeren Vertriebs-
prozess. Das ist ein Grund fiir Aweta, den Vertriebs-
prozess zu vereinfachen. Hooijschuur: ,Wir wollten
einen besseren Uberblick tiber Kosten und Verkaufs-
preise. Durch das Verfeinern unserer Kosten wiirden
wir unsere Margen besser untermauern und garan-
tieren kénnen. Zudem wollten wir die Angebotsqua-
litdt optimieren. Wir haben gesehen, dass jeder mit
seinen eigenen Texten hantierte bei der Angebots-
erstellung. So wurden zum Beispiel unterschiedliche
Konditionen verwendet, aber auch Fehler aus vorhan-

denen Texten libernommen. Das musste sich dndern.“

IMPLEMENTIEREN BASIEREND AUF INTERNEN
UND EXTERNEN KUNDENWUNSCHEN

Aweta wollte sich der Herausforderung mit Sofon
stellen. Van Ast: ,Nach einem zunichst verhaltenen

Start habe ich Anfang 2010 die Leitung fiir das

Projekt tibernommen. Wir waren uns bewusst, dass
es wichtig ist, die Wiinsche des internen (Enginee-
ring) und externen Kunden zugrunde zu legen. Ich
habe alle Erwartungen und Wiinsche aufgenommen
und danach ging es im rasanten Tempo voran.“
Qualm fiigt hinzu: ,So erhilt der externe Kunde
keine bloRe Auflistung aller Produkte, sondern findet
in seinem Angebot den Weg seines Produkts von A
nach B wieder, die entsprechenden Schritte und eine
Beschreibung der zugehérigen Funktionen. Derinterne
Kunde médchte vor allem Projektspezifikationen und

ein Projektbudget sehen.“

SCHRITT FUR SCHRITT WEITER OPTIMIEREN
Aweta hat derzeit viele Informationen strukturiert in
Sofon hinterlegt, so dass nichts in Angeboten und
Auftrigen vergessen werden kann. Hooijschuur be-
tont: ,Es ist enorm wichtig, die Information in Sofon
richtig festzulegen und auch zu pflegen. Man bené-
tigt eine verantwortliche Person fiir die Datenpflege
in Sofon. Dies kann nicht zwischendurch erledigt
werden. Dariiber hinaus ist es wichtig, Anderungen
sofort durchzufiihren statt diese aufzusparen. Auf
diese Weise kann man das System schrittweise opti-
mieren.“ Auch neue Mitarbeiter profitieren von den
eingepflegten, aktuellen Daten. Vor der Anwendung
mit Sofon betrug die Einarbeitungszeit einige Monate
und auch danach war ihnen nur ein kleiner Teil geldu-
fig. Aufgrund der immer gleichen Fragestellungen in
Sofon, kénnen sie heute relativ einfach und schnell

verschiedene Arten von Maschinen anbieten.



,Durch einen besseren Einblick in die
Margen wissen wir, wozu wir ,ja“ sagen®

EINFACH UND SCHNELL EINHEITLICH
ANGEBOTE ERSTELLEN

Inzwischen erstellen wir alle Angebote mit Sofon.
Van Ast: ,Jetzt, wo wir mit einem System arbeiten,
gibt es kein Platz mehr fiir Fehler und unterschied-
liche Interpretationen. Angebote sehen einheitlich
und strukturiert aus, sowohl in Form als auch in
der Preisgestaltung. Unabhiangig davon, ob es
sich nun um ein Projekt in Korea, Russland oder
Frankreich handelt.“ Qualm fugt hinzu: , Jetzt wo
wir viel schneller und einfacher Angebote erstellen
kénnen, reagieren wir sogar 6fter auf Angebote
aus verschiedenen Landern. Die Effekte ergeben
sich zwar nicht direkt, aber manchmal kann spi-
ter davon profitiert werden. Ohne Sofon hitten

wir auf diese Angebote erst gar nicht reagiert.“

BESSERER EINBLICK IN MARGEN UND
EINFACHERER GENEHMIGUNGSPROZESS
Auch die Preisberechnung ist dank Sofon genauer
geworden. Hooijschuur: , Friiher hatten wir nur eine
groben Kosten-tiberblick pro Maschinengruppe.
Jetzt wissen wir besser, wozu wir ,ja“ sagen. Es ist
klar was wir weggeben und was nicht. Hierdurch
hat sich zudem der Genehmigungsprozess
vereinfacht.“ Qualm fiigt hinzu: ,Eine Auftragsbe-
stitigung wird erst nach Genehmigung durch das
Management verschickt. Wir kontrollieren dann
vor allem die Risiken und Margen, auch im Bereich
Installation und Transport. Wir achten auf eine
korrekte Durchfiihrung, denn in unterschiedlichen

Landern gelten unterschiedliche Vorschriften.“

STANDARDISIERUNG UND SOFON
VERSTARKEN SICH

Sofon hat auch auf dem Gebiet der Standardi-
sierung eine Rolle gespielt. Vor dem Erwerb

von Sofon hat Aweta hier bereits einen Anfang
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gemacht. Qualm: ,Wir haben eine Entwicklung
durchgemacht, wobei wir aus verschiedenen
Entwiirfen eine Produktfamilie gebildet haben
und wir haben die Erfahrung gemacht, dass die
Produktionsstandardisierung und die Einfithrung
der Sofon-Software sich gegenseitig verstarkt
haben. Die Vielfalt ist jedoch immer noch sehr
grof3. Mit Sofon tiberwinden wir zunehmend
diese Vielfalt. Auch wenn es komplexer wird, mit

Sofon bleibt es tiberschaubar.“

ZUSAMMENARBEIT MIT PDM UND ERP

Aweta hat mit Blick auf die relativ begrenzte
Anzahl von erteilten Auftrigen an eine automati-
sierte Bestellintegration mit dem ERP- oder PDM-
System keinen Bedarf. Sofon produziert jetzt ein
Auftragsformular mit einer Verkaufsstiickliste.
Nachdem diese im PDM-System aufgezeichnet
ist, wird die Produktionsstiickliste automatisch

erzeugt und vom PDM zum ERP gesendet.

ZUKUNFTSPLANE

Die Einfithrung eines CRM-Systems ist noch

in der Planungsphase. Qualm: ,Wir méchten

in Zukunft noch einfacher nach verschiedenen
Kennzeichen von Angeboten suchen und wir
méchten weitere Informationen, wie zum Beispiel
Deadlines, hinzufiigen. Dies méchten wir mit der
Einfihrung des CRM-Systems realisieren. Hierbei
ziehen wir auch den Sofon Sales Organizer in
Betracht. Dariiber hinaus méchten wir unsere
Angebotserstellung noch weiter verbessern, in
dem wir méglichst aus Kundensicht operieren.
Dies ermdglicht es uns auch, unsere Werte besser
zur Geltung kommen zu lassen.“ Hooijschuur
figt hinzu: ,Wir werden weiterhin Know-How
hinzufiigen, so dass wir mehr und mehr Entschei-

dungen mit Sofon unterstiitzen kénnen.“

WAS HAT AWETA
MIT SOFON
ERREICHT?

« Alle Angebote werden mit Sofon
generiert

« Genaue Kalkulation der Kosten

 Besseres Margen-Verstindnis

« Angebote sind einheitlich und
vollstindig

o Ausschreibungen werden hiufiger
beantwortet

« Besserer Angebotsgenehmigungs-
prozess

+ Bessere Managementeinsicht in
Angebote

- Vollstindige Projektspezifikation
und genaues Projektbudget

« Steigende Produktkomplexitat
bleibt tiberschaubar

- Einarbeitungszeit fiir neue

Mitarbeiter von Monaten auf zwei

Wochen reduziert

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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