SIMAR

‘Communicatie met de klant
geintegreerd in bedrijfsproces

Met het Simar Document Informatie Mana-
gement Systeem, kortweg DIMS, kun je alle
informatie en documenten rond een keu-
ken- of badkamerorder simpel bij elkaar
houden, archiveren en voor iedereen in het
bedrijf tegelijk beschikbaar hebben. Deze
‘elektronische klantenmap’ is volledig gein-
tegreerd in de dagelijkse processen. Mark
Sinnige, directeur van automatiseerder
Simar, geeft tekst en uitleg. “We doen met
elkaar steeds meer aan elektronisch ver-
keer. Je kunt niet meer zonder.”

Komst monteur bevestigd per sms

Bij Simar zijn ze voortdurend bezig met het verbeteren en vernieuwen van oplos-
singen als DIMS. Een voorbeeld hiervan is ‘het integreren van een sms-dienst in
onze software’, zoals Mark Sinnige het noemt. “Stel je voor: je zit achter je bureau
en maakt een afspraak om op een bepaalde dag een monteur langs te sturen bij
een klant, voor een servicebezoek. De techniek die wij hebben ontwikkeld maakt
het mogelijk dat je, via je computer. de klant per sms een afspraakbevestiging
kunt sturen. Die klant krijgt dus een dag voordat de monteur op de stoep staat.
een sms’je met het verwachte tijdstip. Handig toch? De techniek zelf is niet nieuw,
wel dat-ie is geintegreerd in een softwarepakket. Zodat bijvoorbeeld het tele-
foonnummer al ingevuld is en je gewoon je normale teetsenbord kunt gebrui-
ken voor het intikken van het bericht. Ook voor het sturen van korte berichtjes
naar de monteurs zelf kan het heel handig zijn. Deze sms-dienst helpt daarbij.”

76 KBl september 2007

ken- en sanitairbedrijven, heeft een filosofie die je

gerust speciaal mag noemen. Zo stelt de onderne-
ming op haar website: ‘Als het nodig is zetten we de
modernste middelen in; zo niet, dan zullen we u niet
meer verkopen dan strikt noodzakelijk is’. Directeur
Mark Sinnige legt uit wat hiermee wordt bedoeld.
“Laatst belde een klant met de vraag: jullie hebben een
boekhoudpakket, he? Ik wil dat pakket graag hebben.
Toen vroeg ik hem: heb je boekhoudervaring? Nee, was
het antwoord. Waarop ik zei: ‘sorry, dan kun je dat pak-
ket eigenlijk beter niet aanschatfen’. Eerst was hij ver-
baasd, maar toen ik het had uitgelegd begreep hij het
wel, Ik vind namelijk dat ik mijn klanten allercerst een
goed advies moet geven.”
Begrijp hem niet verkeerd, natuurlijk wil Sinnige dat
het zijn bedrijf voor de wind gaat. Maar er is meer. “Wij
hebben ons hart in de branche zitten”, zegt hij. Oftewel:
Simar heeft een speciale band met keuken- en sanitair-
bedrijven. “Wij proberen via automatisering als gereed-
schap onze klanten tools in handen te geven waarmee
zij kunnen doen waar ze goed in zijn.”

S imar, gespecialiseerd in de automatisering van keu-

Eén van die tools is DIMS, een softwarepakket
dat al een aantal jaren bestaat en onlangs geheel is ver-
nieuwd. “Met DIMS kun je alle informatie rond een
keuken- of badkamerorder elektronisch opslaan. Een
elektronische klantenmap, als het ware. In de ‘oude’
versie scanden we papieren documenten en archiveer-
den deze; het ‘nieuwe’ DIMS omvat alle communicatie
rond een klantenorder, zowel met de klant als leveran-
ciers en in welke vorm dan ook. Dat is veel breder.”

Maar zulke oplossingen zijn toch al op de markt? “Dat
klopt. Het is ook niet zo dat wij het wiel opnieuw wik
len uitvinden, maar we gaan wel veel verder in de toe-
passing, Wat wij doen is: we integreren de software in
onze al aanwezige KIMS en SIMS software en daarmee
in het dagelijkse bedrijfsproces, de zogenoemde work-
flow. Naast archiveren van documenten is nu ook het
communiceren van informatie, het iedereen goed en op
tijd informeren, een belangrijke functie van DIMS.”

“Ik zal een voorbeeld geven. Stel, een keukenzaak
stuurt een bestelling naar een fabrick en krijgt ees
orderbevestiging terug. In DIMS gebeurt dan het vols
gende: het document komt per e-mail binnen (als pdfi
en degene die de mail op dat moment behandelt, sleeps
het mailtje naar de ‘ontvangen-mail-button’ van @&
klantenmap. Laten we zeggen dat het voor klant Pies
tersen bestemd is. Iedereen in het bedrijf heeft toegans
tot die virtuele klantmap. Het mooie is dat DIMS a8
automatisch bij de medewerker die de orderbevestigine
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automatiserin

Hij geeft een ander voorbeeld. “Waar zit de grootste
geldbesparing als je praat over het verkopen van keu-
kens? In de faalkosten. Als iemand een keuken bestelt,
kan er tot het moment van levering nog heel veel ver-
anderen. Andere kleur, hoger aanrechtblad, andere
kastjes, noem maar op. Een monteur beschikt op het
moment dat de keuken geleverd wordt niet altijd over
de meest actuele gegevens. Met DIMS heb je dat pro-
bleem niet, alle mutaties zijn tot op het allerlaatste
moment verwerkt. Dat kan je een hoop geld schelen.”
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Hij zet de voordelen nog eens op een rijtje. “Minder
faalkosten. Tijdbesparing. Efficiént(er) werken. Beper-
king van opslagruimte. Naast klantmappen kun je trou-
wens ook persoonlijke mappen opzetten. Het pakket
heeft dus een tweeledige functie: enerzijds is het een
bewaar-, zoek en mutatieprogramma voor persoonlijke
Het voltallige personeel van Simar tijdens de viering zaken, anderzijds zorgt het ervoor dat je het hele com-
van haar 20-jarig bestaan. Uiterst rechts Mark Sinnige. municatieproces rond je klanten op orde hebt. Verder
is het ook geschikt voor bedrijven met meerdere filia-
len. Stel dat iemand een keuken koopt in filiaal A, ter-
wijl de klantmap op het hoofdkantoor ligt, dat elders is
gevestigd. Normaal gesproken heb je dan een probleem,
gen moet controleren, meldt dat er een nieuwe order- maar met DIMS bestaat dat hele probleem niet.”
bevestiging binnen is die hij moet bekijken.”

Hij vervolgt: “Wanneer er iets niet klopt in de orderbe-
vestiging, moet het keukenbedrijf actie ondernemen.

Dat gaat zo: met een soort Post-it briefjes kun je in het Document Informatie Management Systeem (DIMS):
pdf-document opmerkingen maken en het daarna alle informatie en documentatie rond een order direct
terugsturen naar de fabriek. Tegelijkertijd maak je voor beschikbaar voor iedereen.
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