ROLLLADEN / SONNENSCHUTZ

bauelemente bau im Gesprich mit Fabian Rieder, Joleka,
und Johannes Fuhrmann, Warema

.Die Zeitersparnis
ist immens”

Die joleka GmbH & Co. KG aus der Eifel gehort zu den Pilotkun-
den, die als erste die Moglichkeit hatten, die myWarema-System-
integration in Form einer Schnittstelle zur Fensterbau-Software
3E-Look zu testen. Fabian Rieder, Geschiftsfiihrer des Unterneh-
mens, berichtet im Gesprich iiber seine Erfahrungen mit der L6-
sung. Johannes Fuhrmann, Leiter Business Development Wohnbau
bei Warema, erldutert die diversen Vorteile der Angebots- und Be-
stelilschnittstelle.

Herr Rieder, kdnnten Sie zum Einstieg unseren Lesern schildern,
wie friiher die Bestellung von Warema-Produkten abgelaufen ist?
Rieder: Friiher mussten wir neben den Fenstern und Tiiren auch

noch die Stammdaten fiir die Warema-Produkte anlegen und pfle- |

gen, um aktuell zu bleiben. Das war nicht nur mit einem hohen Zeit-
aufwand verbunden, sondern auch fehleranfillig. Gleiches gilt fir
das Erfassen von Auftrigen, da die Daten mehrfach erfasst werden
mussten. Das Ubermitteln an Warema erfolgte {iber eine PDF-Datei,
die von uns erstellt wurde.

Was bringt die Einfiihrung der Schnittstelle zwischen lhrem ERP-

System 3E-Look und myWarema?
Rieder: Sie bringt zundchst einmal eine immense Zeitersparnis,
weil wir nur noch die Halfte der Zeit benétigen. Damit waren un-
sere Techniker gebunden, jetzt haben sie Zeit flir andere wichtige
Titigkeiten. Einen noch gréReren Effekt erreichen wir durch die
Fehlerreduktion. Wenn wir nicht mit dem falschen Produkt auf die
Baustelle fahren oder Teile fehlen, dann schont das die kostbaren
Montagekapazitdten.
Fuhrmann: Die Fehlerminimierung erreichen wir durch eine au-
tomatisierte Plausibilitatspriifung. Dem Nutzer bleibt die Stamm-
datenpflege fiir Sonnenschutzprodukte erspart, Fenster-Auftrdge
kénnen samt Sonnenschutz in der vertrauten Software-Umgebung
erstellt werden. Fiir das Auslésen der Bestellung iiber die Online-
Schnittstelle geniigen zwei Klicks. Der Onlineabruf sichert standig
aktualisierte Produktdaten und die grafische Darstellung der Son-
nenschutz-Produkte im ERP-System des Fensterbauers.

Herr Fuhrmann, filr welche Software-Losungen stehen heute
schon Schnittstellen zur Verfiigung? '
Fuhrmann: Neben 3E sind das Klaes und ProLogic, Adulo soll noch
im vierten Quartal hinzukommen, in 2023 soll mit Orgadata die L&~
sung auch fiir Metalibauer zur Verfliigung stehen. Zudem wird Klaes
kiinftig auch die Moglichkeit bieten, aus dem 3D-Programm heraus
CAD-Pldne fiir Sonnenschutzprodukte zu erstellen.

Wie lange ist die Losung jetzt im Einsatz und welche Erfahrungen
Wurden damit gemacht?
Rieder: Gestartet sind wir vor eineinhalb Jahren. In diesem Zeitraum
haben die Programmierer die Schnittstelle und die Software immer
Wieder {iberarbeitet, dabei sind sowohl die Zuverldssigkeit als auch
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Fabian Rieder: , Die Moglichkeit
einer deutlich vereinfachten An-

Johannes Fuhrmann:

,Flir interessierte Kunden
werden wir demndchst auch
einen Testserver bieten.”

gebotserstellung und Bestellung
hat uns zum Wechsel zu Warema
bewogen.” Foto: jJoleka Foto: Warema
der Komfort, was die Bedienung angeht, gestiegen. Die Lieferzuver-
Idssigkeit liegt bei 100 Prozent, sprich nichts wurde falsch geliefert.
Auch die Kalkulation passt hervorragend, es werden die von uns ge-
wiinschten Aufschldge beriicksichtigt.

Fuhrmann: Mit jedem Kunden und jedem Softwareupdate durch die

Softwareanbieter werden wir besser.

Herr Fuhrmann, wie viele Kunden nutzen heute schon die myWa-
rema-Systemintegration?
Fuhrmann: Mittlerweile sind es mehrere 100 Kunden, die die
schnittstelle zwischen myWarema und ihrem ERP System nutzen.

Herr Rieder, wie hoch ist der zeitliche und finanzielle Aufwand fiir
Joleka fiir die Einrichtung dieser Losung?
Rieder: Auf der Seite des ERP-Systems zahlen wir eine einmalige
Pauschale fiir die Einrichtung der Schnittstelle im niedrigen dreistel-
ligen Bereich, sowie einen monatlichen Beitrag, ebenfalls im nied-
rigen zwei- bis dreistelligen Bereich. Das ist kein Vergleich zu den
Kosten, die der Aufwand fiir die Bestellung friiher verursacht hat.

Herr Rieder, Sie haben Sonnenschutzprodukte frither von einem

anderen Anbieter bezogen, war myWarefna fiir Sie ein Grund, zu

Warema wechseln?
Rieder: Ja, dem ist so. Die deutlich vereinfachte und schnellere Be-
stellung tiber die Schnittstelle hat den Ausschlag gegeben, zu Warema
zu wechseln. Heute beziehen wir die bendtigten Sicht- und Sonnen-
schutzprodukte zu g5 Prozent bei Warema. Damit begeben wir uns
zwar in eine gewisse Abhéngigkeit, denn ein Wechsel ware mit mehr
Aufwand verbunden, aber die Vorteile iiberwiegen ganz klar.

Herr Fuhrmann, welche weiteren Schritte sind bei myWarema ge-
plant?
Fuhrmann: Wir planen, einen Testserver fiir interessierte Kunden
aufzusetzen, damit diese sich mit der Lésung vertraut machen kén-
nen. Nach der Registrierung erhalten die Nutzer einen Testzugang.
Uber VPN konnen sie sich dann einwdhien und Angebote und Be-
stellungen erstellen.

Herr Rieder, Herr Fuhrmann, wir bedanken uns bei lhnen

fiir das Gesprich! W www.joleka.de - www.warema.de
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