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Die Langguth GmbH aus dem
westfilischen Senden ist ein
mittelstdndischer Hersteller
von Maschinen fiir kunden-
spezifischen Losungen fiir die
Etikettierung von Produkten
jeglicher Art. Am Standort
Senden beschiftigt das
traditionsreiche Unternehmen
mehr als 100 Mitarbeiter.
Langguth will weiter wachsen
und hat erkannt, dass hierfiir
eine Umstrukturierung unum-
génglich ist. Wir sprachen mit
Klaus Pekruhl (Geschiftsfiihrer),
Ulrich Klempert (ehem. Ver-
triebsleiter, jetzt verantwortlich
f. A-Kunden in Deutschland
mit dem Schwerpunkt Lacke
+ Farben) und Mathias Rauen
(Vertriebsmitarbeiter mit dem
Schwerpunkt Sofon) welchen

Beitrag Sofon hier geleistet hat.
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»Sofon garantiert
uns zu jederzeit den
Zugriff auf richtige
und aktuelle Daten*“
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Sofon hilft Langguth
Know-how dauerhaft im
Unternehmen zu sichern

WACHSTUM IM EXPORT

Langguth’s Produkte werden in die vier
Produktlinien Haftetiketten, Nassleimetiketten,
HeiRleimetiketten und Sleeve-Etiketten unter-
teilt. Das Unternehmen ist auf dem deutschen
Markt bereits stark vertreten. Pekruhl: ,Mehr
als 50% unserer Produkte werden allerdings
fiir den Export produziert. In diesem Be-

reich sehen wir auch zukiinftig die gréften
Wachstumsmaglichkeiten.“ In Deutschland
stellt der Vertriebsprozess fiir Langguth noch
kein Problem dar, weil das Unternehmen

das Engineering komplett selbst tibernimmt.
Pekruhl: ,,Probleme bekommen wir, wenn wir
in weiteren Landern aktiv sein wollen. Dann
setzen wir Handelsvertreter ein, die Zugriff auf
unser Know-how haben miissen, aber oft nicht
tiber das technische Verstindnis verfiigen.
Auferdem sollen die Vertreter jederzeit mit ver-
ninftigen Unterlagen und Angeboten arbeiten
kénnen.“ In der Vergangenheit setzte Langguth
ein selbstentwickeltes Programm ein, um den
Angebotsprozess zu lenken. Pekruhl: , Diese
Insellésung ist mittlerweile 15 Jahre alt und

hat jetzt einfach seine Grenzen erreicht. Mit
Sofon wollten wir mehr Struktur in den ganzen
Prozess bringen und den Vertriebsmitarbeitern

die Arbeit erleichtern, weil sie den Kunden so

viel einfacher unsere Produkte niher bringen

kénnen.“

IMPLEMENTIERUNG

Bei Langguth beschiftigen sich zwei Mitar-
beiter mit dem Thema Sofon. Pekruhl: ,Zum
einen betreut Herr Klempert, der seit 50
Jahren im Unternehmen titig ist und tber ein
enormes Fachwissen verfiigt, die technischen
Aspekte des Projekts. Zusitzlich haben wir
noch Herrn Rauen eingestellt, um das ganze
Langguth-Know-how in Sofon festzuhalten.“
Bis zum heutigen Tag sind bereit 80% der
Langguth-Produkte in Sofon hinterlegt. Rauen:
»Zu Anfang wurden wir durch einen Sofon-
Consultant geschult, damit uns deutlich
wurde, was Sofon fiir Méglichkeiten fiir uns
bereitstellt. Schnell haben wir erkannt, das

wir unsere Produkt- bzw. Modulstruktur
tberdenken miissen.“ Klempert erganzt: ,In
der Vergangenheit haben wir 57 verschiedene
Maschinentypen gehabt, allerdings benétigen
viele Maschinen ahnliche Bauteile. Die Heraus-
forderung war jetzt, die Anzahl der Maschinen-
typen zu verringern, ohne dass unsere Kunden
auf Funktionalititen verzichten missen. Sofon
wies uns darauf hin, das eine Verringerung der

unterschiedlichen Maschinentypen méglichist.“



,Sofon garantiert uns zu jederzeit den
Zugriff auf richtige und aktuelle Daten*

UMDENKEN

Veranderungen sorgen immer auch fiir
Skepsis, dies war bei Langguth auch der Fall.
Klempert: ,Anfangs wurde die Umstrukturie-
rung, die nétig war, eher verhalten aufge-
nommen. Es musste innerhalb des Vertriebs-
prozesses ein Umdenken stattfinden und das
ging nicht von heute auf morgen, sondern
nur in kleinen Schritten. Je langer wir uns mit
Sofon beschiftigten, desto klarer wurden

die Vorteile, die das Programm bietet. Der
grofte Vorteil fiir uns ist, dass es fast nicht
méglich ist Fehler zumachen, weil man durch
den kompletten Prozess gefiihrt wird. Sofon
gibt dem Anwender immer alles vor und man
vergisst garantiert nichts. Sofon hilft uns
auch dabei, Zeit zu sparen, da alle Daten nur
einmal eingeben werden mussen und nicht
wie in der Vergangenheit, zwei- oder sogar

dreimal in allen beteiligten Systemen.“

INHALTLICHE UND OPTISCHE QUALITAT
Angebote sind bei Langguth inhaltlich

und optisch nun viel hochwertiger. Rauen:
»Heutzutage reicht es nicht mehr aus, ein
inhaltlich korrektes Angebot zu erstellen,
sondern auch optische Gesichtspunkte sind
ein Unterscheidungsmerkmal. Mit wenigen
Handgriffen kénnen wir nun Angebote mit
lllustrationen und tabellarischen Darstel-
lungen aufwerten.“ Sofon liefd sich in die
bestehenden Systeme bei Langguth einfach

integrieren. Rauen: ,,Unser ERP-System
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wurde iiber die Sofon-Schnittstelle mit Sofon
verbunden. Wir wollten nicht wieder eine
Insellssung haben, deshalb ist die Integra-
tion von Sofon in unseren bestehenden
Systemen eine Sache, die wir noch weiter
vorantreiben werden. Sofon soll als internes
Kommunikationsmittel genutzt werden, das
jedem Mitarbeiter den Zugriff auf aktuelle

|.u

Daten bieten soll.“ Sofon wird ebenfalls bei
Langguth im Vertrieb, in der Produktion
und im Kundendienst eingesetzt, um alle
wichtigen Informationen tiber den Kunden

zu hinterlegen.

AUSBLICK

Langguth méchte den Einsatz von Sofon
zukiinftig noch weiter ausbauen. Klempert:
L,Wiinschenswert wire es, wenn wir direkt
aus den konfigurierten Baugruppen
passende Stiicklisten, Arbeitsplidne und
Routings erstellen kénnen, die wir dann
direkt in die Fertigung geben wiirden.

Dies ist mit Sofon méglich.“ Das Thema
Wissenstransfer und Wissenssicherung wird
Langguth noch weiter verfolgen. Rauen:
»Wenn jemand 50 Jahre bei Langguth
gearbeitet hat, ist ein enormes Wissen
vorhanden. Wenn so jemand dann das
Unternehmen verlisst, geht natiirlich viel
Know-how verloren. Deshalb werden wir
zukiinftig noch mehr Wissen in Sofon
speichern, damit Erfahrungen und Kennt-

nisse dauerhaft im Unternehmen verbleiben.“

WAS HAT
LANGGUTH MIT
SOFON ERREICHT?

« Speicherung von Know-how

« Optisch ansprechende und
inhaltlich korrekte Angebote

« Verkniipfung mit bestehendem
ERP-System; Abschaffung von
Insellésungen

- Einsatz als internes Kommuni-
kationsmittel: Erméglicht zu jeder
Zeit den Zugriff auf aktuelle Daten

o Vertriebsmitarbeiter kénnen dem
Kunden die Produkte einfacher
néherbringen

- Verringerung der Maschinen-
typenanzahl, ohne das Kunden auf

Funktionalititen verzichten miissen

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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