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why weavers win

Picanol entwickelt, produziert
und vertreibt High-Tech-Web-
maschinen. Diese Webmaschi-
nen werden von Picanol an
Webereien weltweit geliefert.
Auch bietet der Webmaschinen-
riese seinen Kunden Zusatz-
produkte und —dienstleistungen
wie Schulungen, Upgradekits,
Austauschteile und Servicever-
trage. Picanol setzt Sofon schon
seit Jahren fiir die Produktkonfi-
guration und fiir die Angebots-
und Vertragserstellung ein.
Zusammen mit Katelijne
Goethals (Sales Administration
Manager) und Els Havegheer
(Front Office Coordinator)
blicken wir zuriick auf die Ver-
anderungen, die Sofon bewirkt
hat.
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“Mit Sofon
reagieren wir
rascher auf die

Nachfrage aus
dem Markt”
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Picanol zieht der
Konkurrenz davon —

mit Sofon

SCHNELLERE REAKTION AUF DIE NACHFRAGE
AUS DEM MARKT

Picanol wollte gerne schneller auf die Nachfrage
aus dem Markt reagieren. Das war Grund genug,
sich nach einem vertriebsunterstiitzenden System
umzusehen. Bei einer vergleichenden Studie erfiillte
Sofon als einziger Anbieter alle Anforderungen, und
so entschied man sich fiir die Anschaffung. Trotz
anfinglicher Skepsis im Backoffice von Picanol
verlief die Implementierung von Sofon problemlos.
Goethals: “Anfangs hatten wir die Befiirchtung,
dass es unmaéglich sein wiirde, die Komplexitat
unserer Produkte zu verwalten. Denn unsere
Produkte werden kundenspezifisch produziert. Wir
stellen also fast nie genau die gleichen Maschinen
her. Deshalb war eine gewisse Form der Standardi-
sierung auch sehr wiinschenswert, und das ist gut
gelungen!” Havegheer ergénzt: “Wir haben mit der
Speicherung von Know-how fiir einen Maschinentyp
auf englisch begonnen, danach folgten rasch meh-
rere Maschinentypen und auch mehrere Sprachen.
So haben wir den Sofon-Einsatz mit Input aus den
diversen Business Units allmihlich ausgebaut.
Unsere Verkiufer kénnen nun anhand einer Frage-
und Antwortmethode Produkte konfigurieren und
Angebote und Vertrige generieren. Wir benutzen in
der Verkaufsphase eine kaufminnischen Fragenliste
und fiir die Produktionsoptimierung eine Detailfra-
genliste. Nach Beantwortung der Fragen entstehen
kundenspezifische Angebote und Vertrige auf Basis
von — iiberwiegend — vordefinierten Texten. Gleich-
zeitig kann iiber automatische Berechnungen rasch
ein Netto-Preisangebot fiir den Kunden erstellt wer-

den. Dariiber hinaus lduft fiir jedes Angebot eine

‘Hintergrund-’ Berechnung, die dem Management
erlaubt, kurzfristig endgiiltige Preisentscheidungen

zu treffen.”

KEINE FEHLER

Durch den Einsatz von Sofon konnten die Aktivi-
taten im Backoffice von Picanol um 20% reduziert
werden. Technisch geschultes Personal, das sich
frither mit der Vorbereitung von Angeboten beschif-
tigen musste, kann nun effektiv fiir andere Dinge
eingesetzt werden. Die technische Logik und das
maschinentechnische Know-how ist nun in Sofon
gespeichert. Dadurch kénnen sowohl die Verkiu-
fer als auch die Mitarbeiter des kaufmannischen
Backoffice mit Sofon immer ‘machbare’ Produkte
spezifizieren. Goethals: “Sofon ist sehr anwender-
freundlich. Das merken wir am Verlauf der Schu-
lungen. Die Mitarbeiter sind schnell in die Software
eingearbeitet und kénnen rasch mit der Erstellung
von Angeboten beginnen. Natiirlich miissen sie die
Méglichkeiten unserer komplexen Produkte noch
weiter kennenlernen.” Havegheer ergénzt: “Durch
die standige rasche technologische Entwicklung
unserer Produkte ist es wichtig, dass die Angebote
und Vertrage immer nach den aktuellsten Spezifi-
kationen und Preisen konfiguriert werden. Deshalb
wird Sofon taglich von einem Administratorenteam
mit Erfahrung im kaufméannischen und im tech-
nischen Backoffice gepflegt. Diese Mitarbeiter sind
auf dem Gebiet von Produkten und Preisen sehr
‘fit’, haben jedoch keine speziellen IT-Kenntnisse.
Programmierkenntnisse sind also ganz bestimmt

keine Voraussetzung.”



Mit Sofon reagieren wir rascher auf die
Nachfrage aus dem Markt

WELTWEITER EINSATZ VON SOFON

Picanol setzt Sofon weltweit ein, um so die
zentralen Aktivitdten zu Gunsten einer direkten
Dienstleistung am Kunden einzuschranken.
Havegheer: “Selbstverstindlich lduft Sofon in
unserer Zentrale in leper (Belgien), zudem in
unseren Vertriebsbiiros in der Tiirkei, in Amerika,
Brasilien, China (auch Produktionsstandort),
Italien und Indien. Unsere lokalen Verkaufer
haben Sofon auf ihrem Laptop installiert. Der
Verkaufer kann alle Produkte zeigen und fir
Lésungen, die auf die Wiinsche des Kunden zu-
geschnitten sind, zeitnah Angebote und Vertrige
erstellen sowie konkret tiber die Moglichkeiten
verhandeln. Dazu gehdren auch alle Lieferbedin-
gungen wie Finanzierung, Transport, Lieferung
und Zahlungsbedingungen.” Goethals erginzt:
“Eine Vermittlung durch unsere Zentrale in leper
ist nicht mehr erforderlich. Dadurch konnte die
Reaktionszeit enorm verkiirzt werden. Angebote
und Vertrage, die frither in der Zentrale in leper
eine Bearbeitungszeit von gut und gerne einer
Woche in Anspruch nahmen, kénnen nun durch
den Verkdufer vor Ort innerhalb weniger Stunden
erstellt werden. Das ist fiir uns von strategischer
Bedeutung. Eine Kaufentscheidung geht mit
einer langen Anlaufphase einher, in der unter
anderem die Finanzierung und die Lizenzen
geregelt werden miissen. Wenn wir in dieser
Phase rasch und richtig reagieren, ist dies zu
unserem Vorteil. Eventuell kénnen wir ein Ange-
bot auch noch beim Kunden anpassen und so
dafiir sorgen, dass es mit seinen Anforderungen

libereinstimmt.”

EINHEITLICHE ANGEBOTE IN DER SPRACHE
DES KUNDEN

Inzwischen hat Picanol unternehmensintern
weltweit rund 100 User. Goethals: “Um guten
Service bieten zu kénnen, muss man die Sprache
und die Kultur des betreffenden Landes kennen.

Deshalb arbeiten wir in den fiir uns strategischen

Sofcn

Guided Solutions

Mirkten vorzugsweise mit lokalen Mitarbeitern.

Auch Angebote und Vertrige werden in der Spra-

che des Kunden erstellt: Chinesisch, Tiirkisch,
Italienisch, Deutsch, Spanisch, Niederlandisch,
Franzésisch, Englisch. Dokumente in chine-
sischer, tiirkischer und italienischer Sprache
haben dariiber hinaus eine englische Uberset-
zung. Diese Ubersetzung dient zur Kontrolle.
So kénnen Probleme vermieden werden, wenn
die Parteien einander nicht richtig verstanden
haben.”

Angebote und Vertrige werden mit Sofon welt-
weit auf die gleiche Weise erstellt. Goethals:
“Fur die Festsetzung von Lieferbedingungen
wurden frither individuelle Texte und Formulie-
rungen verwendet. Nun ist das alles genormt.

Das Schéne daran ist, dass Umfragen ergeben

haben, dass unsere Kunden dies enorm zu schit-

zen wissen. Sie finden unsere Angebote sehr
klar und strukturiert. Und aulerdem sind sie mit
der Reaktionszeit fiir Angebote sehr zufrieden.
Damit haben wir immer einen Vorsprung vor der

Konkurrenz.”

ZAHLREICHE MOGLICHKEITEN

Picanol sieht noch viel mehr Moglichkeiten fur
Sofon. Havegheer: “Wir erweitern die Nutzung
von Sofon laufend. Wir haben zum Beispiel

entdeckt, dass sich Sofon nicht nur fiir die Erstel-

lung von Angeboten und Vertragen eignet, son-

dern dass damit auch sehr gut andere Dokumen-

te wie etwa Handbiicher fiir die Webmaschinen
erstellt werden kénnen. Von der Konfiguration in
Sofon heraus produzieren wir nun maschinen-
spezifische Handbiicher, die wir unseren Kunden
bereits vor der Aufstellung anbieten kénnen

— die ideale Vorbereitung fiir den Kunden auf die
effektive Installation.” Goethals erginzt: “Die
Visualisierungsmaglichkeit von Sofon bietet uns
neue Zukunftsperspektiven. Aber auch die Evalu-
ierung des CRM-Pakets steht auf der Tagesord-
nung. Kurz gesagt: geniigend Pline!”

WAS HAT PICANOL
MIT SOFON
ERREICHT?

« Vorsprung vor der Konkurrenz

« Schnellere Reaktion auf die Nach-
frage aus dem Markt

« Null Fehler in Angeboten und
Vertrdgen

« Verkiirzung des Angebots- und Ver-
tragsprozesses von einer Woche auf
einige Stunden

« Technisches Personal vom Back-
office kann anderweitig eingesetzt
werden

« Effizienz Backoffice um 20%
gesteigert

« Mainframekosten drastisch gesenkt

« Mehr Autonomie fiir lokale Verkaufs-
organisationen

+ Angebote in der Sprache des Kunden

« Erstellung der unterschiedlichsten
Dokumente, u.a. Maschinenspezi-
fische Handbiicher

« Berechnungen sowohl von Net-
to-kostenvoranschlagen fiir den
Kunden als auch Interne Kosten- und
Ergebnisberechnungen, automatisch
generiert (einschliesslich Berech-
nung von Provisionen, Installations-,

Transport-, Zins- und anderen Finan-

zierugskosten)

Fiir weitere Informationen: info@sofon.com
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