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deskundige noemen. Zijn bedrijf
bestaat in oktober twintig jaar.
Terugblikkend: ‘Ik werkte destijds in de
keukenbranche waar ik regelmatig werd
geconfronteerd met automatiserings-
vraagstukken. Daar wilde ik iets mee
doen. Een vriend van me, Henk Wester-
hof, de huidige technisch directeur en
mijn compagnon, kon goed program-
meren en van het een kwam het ander.
We zijn begonnen in de keukenmarkt,
omdat daar onze kennis lag. Daarna is

het langzaam gegroeid.’
Anno 2007 opereert Simar, met vesti-
gingen in Amsterdam en Tilburg, op de
markt van keukens, sanitair, tegels en
—sindskort- haarden. Er werken 27 men-
Mark Sinnige; ‘Automati-  sen. Sinnige is verantwoordelijk voor algemene en com-
sering is gereedschap, merciéle zaken, Westerhof voor het technische gedeelte.
gebruik het goed” ‘Onze kracht is dat we totaaloplosser zijn. Veel collega’s
zijn actief in badkamers of keukens of tegels, wij ver-

Automatisering is de rode draad in je zorgen het totale plaatje. Ons bedrijf omvat grofweg vier

. . P takken van sport: hardware (inclusief installatie en
bedrijfsvoering, meent Mark Sinnige. En onderhoud), software (breed aanbod), het bijhouden

S innige mag je gerust een ervarings-

dat zegt hij niet alleen omdat hij nou toe- van bestanden en dienstverlening. De dienstverlening

vallig de baas is van een succesvol automa- bestaat uit het geven van trainingen, consultancy en
g e i . implementatie.’

tiseringsbedrijf. Betmkke_n en enthousiast _ ‘Met het bijhouden van bestanden bedoelen we het vol-

breekt de directeur van Simar, een onder- gende: stel, jij verkoopt als keukenvakhandel een keu-

; oo . 4 . ken. Zo'n keuken bestaat unit een groot aantal
m 1 ma- SRR 2
neming die is gespec aliseerd in de automa onderdelen, die zijn gekoppeld aan artikelnummers en

tisering van keuken- en sanitairbedrijven, andere gegevens. Al die gegevens moeten worden inge-
een lans voor zijn vakgebied. De kern van voerd - en dat invoeren en bijhouden van data doen
de boodschap: ‘Met een goede administra- wij. Voor zo'n 130 keukenmerken verzorgen we dage-

lijks een update.’

tieve organisatie kun je geld verdienen’. : .
Hij kan niet begrijpen dat er nog steeds bedrijven zijn
die aanhikken tegen de kosten van automatisering.
‘Jammer dat het belang ervan zo marginaal wordt inge-
schat’, klinkt het diplomatiek. ‘Teder bedrijfsonderdeel,

12 K81 2prit 2007



G BESTAAT TWINTIG JAAR

DEE&T® 10308
1emece |

RES T FRE*>

" G
o T

“=ioix)
=
it | g | Kot [FEATER | Gt an tivart omsr | Meidoom | Francies! | Plormirg | Eata veien |
[T ey —— Bl Bere A B Rm Ldae
3 e S0 VRS (e T o M T
Kedemme MIT  SAINE 1 TISTH Hopmah e
wbelen  MAT  CHDU 1 LTSI Hoeomtmkeiwa o
grrageode
S,
NOLT usax 1 TISTU  Ondobas met Jlwdenen 1 T
ninde
MLI  SIOWD 1 U157 Sposdesded e
e
WAT W08 1 UTISIM Gndekatne dookoons Hoe
NAT BB 1 TISTM  Bemkiedigeerine e
WLT  REE 1 (157 Cdovelstsdws ee
e o i
NOLT HGI05 1 LTISTM  Bowerbas et Tiee
MLT ST 1 UTISIH Beekadeet e
LT 23 T Lottt e =
==

of het nu gaat om de workflow, bestellen of voorraad-
beheer, kun je automatiseren. Kosten zijn altijd relatief.
Ga maar na: wanneer je administratie niet of nauwelijks
geautomatiseerd is, vergt het administratieve proces veel
tijd. Als je alleen maar kunt draaien op de kennis en/of
kunde van je medewerkers, heb je een probleem. Ver-
der neemt de kans op fouten toe en zijn de faalkosten
hoger. In een goed geautomatiseerde onderneming lig-
gen de faalkosten zo'n acht procent lager dan elders. Ik
kan bovendien garanderen dat je de investeringskosten
binnen een jaar hebt terugverdiend. ’

Het is geen grootspraak maar realiteit, weet Sinnige, die
volgens eigen zeggen tegenwoordig meer dienstverlener
dan automatiseerder is. Service wordt steeds belangrij-
ker. ‘Tk zal een voorbeeld geven. We zijn met een
nieuwe klant bezig die zegt: ik ben goed in het ver-
kopen van mijn producten, de rest wil ik uitbesteden.
En met de rest bedoelen ze ook de rest. Dat gaat heel
ver en betekent bijvoorbeeld dat wij bij de medewerkers
van die klant inventariseren wat ze wel en niet kunnen
en hoe ze het beste met bepaalde gereedschappen om
kunnen gaan.’

Op dit moment is het automatiseringshedrijf bezig met
de uitrol van nieuwe administratieve software. Het is
‘de nicuwste versie van twintig jaar hard werken’, zoals
Sinnige het noemt, en telt liefst tachtig verbeterpunten
ten opzichte van de vorige versie. ‘Dat geeft wel aan hoe
snel de ontwikkelingen gaan en dat producten in deze
markt nooit uitontwikkeld zijn. Er is genoeg te doen.
We hebben een wensenlijst gemaakt, naar aanleiding
van vragen van klanten, en die is goed gevuld. Om een
idee te geven: op onze helpdesk werken acht mensen
die 150 klantencalls per dag athandelen en daarbij krij-
gen we ook veel gebruikerservaringen.’

Mark Sinnige licht de
nieuwe elementen in de
software toe.

door Jaap van Ekeris

Het thema van de nieuwe software is gebruiksgemak.
‘De gebruiksvriendelijkheid is verder vergroot. Denk
aan uitbreiding van het orderinfoscherm (er kan nog
meer informatie over een klant worden vastgelegd) of
de agenda: afspraken over levertijden kunnen per brief,
sms of e-mail worden bevestigd.” De administratieve
producten zijn bedoeld voor zowel de keuken- als de
sanitairbranche. Ze dragen de namen KIMS, wat staat
voor Keuken Informatie Management Systeem, en
SIMS, oftwel Sanitair Informatie Management Systeem.
‘Beide systemen omvatten het traject tussen offerte en
managementinformatie en alle stappen daartussen, plus
diverse modules. Overigens volgt dit jaar ndg een ver-
sie, met opnieuw een aantal verbeterpunten.’

En daar blijft het niet blij, zegt Sinnige. ‘Tk verwacht dat
we steeds meer elektronisch gaan doen (lees: zonder
tussenkomst van mensenhanden). Er is al ondersteu-
ning in het programma voor elektronisch bestellen van
apparatuur bij AEP en Tradeplace en van werkbladen
bij Erbi. Voor sanitair kunnen we bij de meeste groot-
handelaren elektronisch bestellen. Daar zullen snel
andere leveranciers bijkomen. Wat onszelf betreft, ver-
wacht ik dat we het thema gebruiksgemak verder zullen
uitbreiden. Anders gezegd: niet méér schroefjes en
boutjes, maar meer doen met dezelfde middelen.’
Heett hij een tip voor fabrikanten en detaillisten? ‘Laat
automatisering voor je werken. Technisch kan er heel
veel, maar er wordt nog zo weinig gebruik van gemaakt.
De fase van de toverdoos zijn we allang voorbij. Auto-
matisering is gereedschap, gebruik het goed!’
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