Bedarf erkannt — Investitionen (noch weiter)

aufgeschoben?

IT-Branche attestiert dem Reifenhandel Nachholbedarf in Sachen EDV

Der letzte richtige ,Investitionsschub® in Sachen Unternehmens-
EDV seitens des Reifenhandels liegt schon einige Zeit zuriick ~
so oder so dhnlich haben die meisten Anbieter entsprechender
Branchenl8sungen eine Umfrage dieser Zeitschrift beantwortet.
Vielfach seien Hard- und Software zum letzten Mal zur Jahrtau-

umal sich in den vergangenen Jahren
Zso einiges im Reifenhandel verandert
hat. Wer hatte zum Beispiel von zehn Jah-
ren gedacht, dass der Einkauf (iber B2B-
Beschaffungsplattformen wie etwa Tyre24,
Gettygo, Tyre100 etc. einmal einen sol-
chen Stellenwert haben wiirde wie heute

oder dass auch das B2C-Geschéft mit Rei-

+Firmen missen im Bereich Kundenbindung und Service
aufriisten, um im Wettbewerb bestehen zu kénnen" sagt
Wermer Riester; Bereichsleiter Trade Solutions bei der KU-

MAvision AG

fen 2009 einen Marktanteil irgendwo zwi-
schen fiinf und zehn Prozent fur sich wiir-
de reklamieren kénnen? AuBerdem enga-
gieren sich mehr und mehr Reifenhandler
im Autoservice und bendtigen daher ein
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EDV-System, das sie auch in diesem Ge-
schéftsfeld unterstiitzt. Spannende Fragen
sind angesichts dessen also unter ande-
rem, ob und wofir der Reifenhandel mit
Blick auf den offenbar durchaus beste-
henden Nachhol- bzw. Investitionsbedarf
tatsachlich Geld in die Hand nehmen soll-
te und wie ihn die Softwareanbieter ange-
sichts der allgemeinen Krisenstim-
mung davon Uberzeugen wollen,
dass gerade jetzt der richtige Zeit-
punktist, eine diesbeziiglich bislang
anscheinend eher abwartende Hal-
tung aufzugeben.

Wir sehen im Reifenhandel der-
zeit erheblichen Investitionsbedarf,
dain den letzten beiden Jahren sehr
wenig in Software investiert wurde,
Gerade aber in Zeiten, in denen die
Geschéftsentwickiung eher negativ
als positiv ist, ist es sehr wichtig,
durch die Verbesserung von inter-
nen Abldufen und Prozessen und
daraus resultierender Fehlervermei-
dung und Steigerung der Ge-
schwindigkeit von Prozessen besser
und effizienter zu werden”, meint Lo-
renz Praefcke, Geschaftsfiihrer der
Manus GmbH. Zudem wiirden von
alteren Softwareprodukten gerade
auch neue Vertriebskanéle und -we-
ge — zum Beispiel Internethandel,
elekironische Anbindung an Indus-
trie und Partnerunternehmen — nicht
optimal oder gar nicht unterstitzt,
.Doch gerade hier besteht ein enormes
Potenzial zur Erweiterung des eigenen
Kundenkreises. Im Gegensatz zu anderen
Branchen wie Autowerkstatten und Auto-
teilehandel, die das eigene Portfolio mehr

sendwende oder im Zuge der Einflihrung des Euro grundlegend
erneuert worden, begriindet beispielsweise Werner Riester, Be-
reichsleiter Trade Solutions bei der KUMAvision AG, warum er ,auf
jeden Fall Investitionsbedarf im Reifenhandel sieht, wenn es um
das Thema der betriebseigenen IT-Ausstattung geht.

und mehr auch in Richtung Reifen erwei-
tern, sind viele Reifenhandler nicht so weit
gegangen, das eigene Portfolio mit weite-
ren Produkten zu ergénzen oder zu erwei-
tern®, sagt er, rechnet gleichwohi aber nicht
mit einer wesentlichen Steigerung der In-
vestitionsbereitschaft in Software seitens
des Reifenhandels.

Vor diesem Hintergrund scheint aller-
dings die UnternehmensgréBe eine ge-
wisse Rolle zu spielen, wie man den Wor-
ten von Ralf Weinmann entnehmen kann.
,2008 war die Investitionsneigung des Rei-
fenhandels — wobei dies eher fiir die gro-
Beren Betriebe gilt ~ nach wie vor unge-
brochen. Die Erkenntnis, auf aktuelle
Trends und Tendenzen im Markt proaktiv
zu reagieren und damit zu investieren, ist
bei einem Uberwiegenden Teil der Bran-
che vorhanden*, konstatiert der Leiter Mar-
keting und PR bei der Cormeta AG, die mit
JTradesprint” eine LosUrig Tur den Kfz-Tei-
le- und Reifenhandel zu ihrem Produkt-
portfolio zdhit. Nachholbedarf sieht man
bei der GDI Gesellschaft flir Datentechnik
und Informationssysteme mbH ebenso vor
allem bei den kieinen und mittleren Rei-
fenhandlern. ,Hier wird noch haufig auf
veralteten Systemen gearbeitet und eine
.echte’, auf den Reifenhandel zugeschnit-
tene Software, nur bedingt genutzt”, weiB
Sabine Jost, die bei GDI den Bereich Ver-
trieb/Marketing verantwortet, von ihren Er-
fahrungen zu berichten.

Nichtsdestotrotz seien im Reifenfach-
handel die Investitionen in neue Software
2008 ,etwas zuriickhaltender* gewesen
als in den Vorjahren und im Zusammen-
hang mit ihren diesbeziiglichen Erwartun-
gen fur das laufende Jahr, hat Jost das Bild
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von einer ,angezogenen Handbremse* vor
dem geistigen Auge. Und auch Weinmann
meint, eine ,deutlich abwartende Haltung"
wahrend der bisherigen Monate des lau-
fenden Jahres erkennen zu konnen. ,Es
wird weiterhin auf breiter Front abgewartet.
Eine Zurlckhaltung bei den Investitionen
in ERP-LOsungen ist im Reifenhandel
deutlich splrbar. Einerseits schlagt auch
hier die ablehnende Haltung von Banken
und Leasingfirmen durch, andererseits
verschieben selbst investitionsbereite In-
teressenten die Einflhrung zeitlich immer
mehr nach hinten", macht Werner Riester
daflr nicht allein rlicklaufige Umséatze im
Reifenhandel oder dessen mangelnde Ri-
sikobereitschaft daflir verantwortlich. Man-
ches Unternehmen wolle investieren, er-
halte aber zu wenig Unterstiitzung von
den Banken, sagt er. ,Die Finanzierungs-
zusage fur eine neue ERP-Lésung wird
derzeit von den Instituten extrem kritisch,
um nicht sogar zu sagen — Uberzogen —
gepruft und erstreckt sich dadurch oft Gber
ein Vierteljahr oder langer. Das war in der
Vergangenheit erheblich einfacher®, so
Riester.

Anfragen und Kundenkontakte zeigten
durchaus eine gewisse Bereitschaft des
Reifenhandels, in seine EDV-Ausstattung
zu investieren — doch die Unternehmen
wollten dies ,gezielter und nach indivi-
duellen Anforderungen®tun, sagt Uwe Pla-
te, Geschaftsfihrer Vertrieb der Anfang
des Jahres gegriindeten ypsystems
GmbH. ,Grundsatzlich erfahren wir im
Markt ein groBes Interesse, da gezielte In-
vestitionen in diesem Bereich das Tages-
geschaft des Reifenhéndlers enorm ent-
lasten. Trotz dieser sehr guten Ausgangs-
basis werden Entscheidungen jedoch oft
zGgerlich getroffen. Dies gilt allerdings oft
flr Betriebe, die seit (iber fiinf Jahren kei-
ne Investitionen getatigt haben®, so Plate,
der zusammen drei weiteren ehemaligen
Mitstreitern bei der Schaal Informatic
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GmbH zeitgleich mit der Griindung des
neuen Unternehmens die Lizenzrechte an
der ,Propar" genannten Reifenhandels-
software bernommen hat (siehe Kastent-
ext), als sein vorheriger Arbeitgeber sich

von seiner Reifensparte trennen wollte.
~or allem Unternehmen, die bisher ihre
EDV-Landschaften vernachldssigt haben,
sind nun gefordert", sagt der Geschéfts-
flhrer, der flir das Zogern so manchen

sPropar‘-Lizenzinhaber ist jetzt die ypsystems GmbH

Nachdem Ende des vergangenen Jahres
feststand, dass sich die 1983 gegriindete
Schaal Informatic GmbH von ihrer Rei-
fensparte und damit auch von ihrer ,Pro-
par® genannten Warenwirtschaftslosung
far den Reifenhandel trennen wiirde, ha-
ben vier Mitarbeiter des Unternehmens die
ypsystems GmbH gegriindet, die nunmehr
Lizenzinhaber der Software ist und folglich
flr deren Vermarktung und Weiterentwick-
lung verantwortlich zeichnet. ,Wir haben
die Moglichkeit gesehen, mit neuen, fri-
schen Ideen an den Markt zu gehen und
,Propar’ dabei mit innovativen Features
weiterzuentwickeln. Unsere ca. 250 Be-
standskunden haben die Trennung von
Schaal Informatic dabei sehr positiv auf-
gefasst”, wei Uwe Plate (51), Geschéfts-
tlihrer Vertrieb bei ypsystems, zu berichten. Zu seinen Mitstreitern bei der am 2. Ja-
nuar gegriindeten ypsystems GmbH gehdren mit Ingo Wirths (46), Leiter Anwen-
dungsentwicklung und einer der geistigen Vater von ,Propar”, Swen Vogel (25), Chef
der Systementwicklung, sowie Stefan Meuer (34), verantwortlich fir den Bereich Tech-
nik und Support, drei weitere ehemalige Schaal-Mitarbeiter.

.Durch diesen Verbund sind wir fir die Zukunft optimal aufgestellt®, ist Plate (iber-
zeugt. Schon jetzt mache sich dies in dem Leistungsportfolio bemerkbar, wobei
elektronische Signaturen, Webentwicklungen, Virtualisierungen und Netzwerkopti-
mierung als ,erste innovative Kennzeichen" des noch relativ jungen Unternehmens
genannt werden. ,Wir wollen den Unternehmen zeigen, wie sie durch effizienten Ein-
satz von Hard- und Software bares Geld sparen sowie ihre Prozessleistungen steigern
kdnnen und sehen uns hier in gewisser Weise auch ein wenig als Unternehmensbe-
rater”, sagt der Vertriebsgeschaftsfiihrer. Auch die Leistungen fiir Bestandskunden sind
seinen Worten zufolge dariiber nicht in Vergessenheit geraten, sondern bereits er-
weitert worden. Bessere Erreichbarkeit, ein schnelleres Reagieren auf Anfragen sowie
eine attraktive Angebotserstellung fallen Plate in diesem Zusammenhang als Beispiele
ein. ,Durch eine Vertriebskooperation mit dem Hardwarehersteller Sun Microsystems
ist es fiir uns méglich, Paketpreise zu schnliren, die ihresgleichen suchen®, ergénzt er.

cm

Uwe Plate ist Geschaftsfiihrer Vertrieb bei der
Anfang des Jahres neu gegrtindeten ypsystems
GmbH
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Handlers aber durchaus ein gewisses Ver-
stdndnis aufbringen kann, stelle die Um-
ristung auf neue IT-Systeme fiir einige
Betriebe mitunter doch einen ,groBen Ein-
schnitt" dar.

Das alles bedeutet Weinmanns Worten
zufolge jedoch nicht, dass in diesem Jahr
bis dato keine Projekte beauftragt wurden.
»Allerdings werden — was auch gut so ist
— Investitionen genauer hinterfragt, mehr
Vorarbeiten geleistet (zum Beispiel detail-
liertes Pflichtenheft) oder die Projekte in
Phasen beauftragt’, erklért er und lasst zu-
gleich keine Zweifel daran aufkeimen, dass
er es aus seiner Sicht nach wie vor und ge-
rade auch jetzt als notwendig fiir den Rei-
fenhandel erachtet, in ,méglichst effektive
und flexibe! anpassbare Geschéftsabldu-
fe, Strukturen und Systeme zu investieren®,
Gerade junge, aufgeschlossene Reifen-
héndler hdtten erkannt, wie wichtig es ist,
sich den Anforderungen des Marktes an-
zupassen und in neue Systeme und Soft-
ware zu investieren, meint Sabine Jost da-
zu. ,Denn Onlineanbindungen an die In-
dustrie und zu anderen Internetpattformen
werden immer wichtiger. Das funktioniert
nur rationell und effektiv mit geeigneter
Soft- und Hardware®, begrindet sie, warum
man bezliglich der diese Anspriiche ab-
deckenden GDI-Reifenhandelssoftware

,Radius” schon wieder einen — wie sie es
formuliert ~ ,leichten Aufwind" spirt. ,Zu-
sétzlich bieten immer mehr Reifenhandler
auch Inspektions- und Reparaturdienste
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an, um die Kundenbindung
zu steigern und Zusatzge-
schéfte zu generieren. Auch
hierflr ist mehr denn je eine
passende Software notwen-
dig*, erganzt Jost unter Ver-
weis etwa auf die Einbindung
von Kfz-Teilekatalogen in die
Programme.

Dass viele Betriebe der
Branche sich schon lange
nicht mehr auf den reinen
Reifenhandel beschréanken,
kann Riester nur bestéatigen.
Viele Unternehmen haben
erfolgreich Wege gefunden,
um auch in der Zwischensai-
son den Grundumsatz zu er-
reichen bzw. sogar zu stei-
gern. Die Bandbreite reicht
von kleineren Reparaturen
Uber Auspuff- und StoB-
démpferservice bis hin zum
Fahrzeugtuning. Die einge-
setzte ERP-Losung muss
auch diese Prozesse trans-
parent abbilden kénnen", leitet er daraus
als Anspruch an eine wie ,BSSitire“ als
EDV-Ldsung fir den Reifenhandel positio-
nierte Software ab. Die Onlineanbindung
von Teilehdndlern bzw. deren Teilekatalo-
gen helfe den Reifenhandlern, schnell und
kostengiinstig zu arbeiten. Dies gelte ana-
log dazu genauso flr die Onlineanbindung
an Webportale, die Verwaltung und Ab-
wicklung des Flotten-
geschéfts, Onlinere-
servierung von Termi-
nen etc, werden von
ihm noch weitere Auf-
gabenstellungen er-
wahnt, die eine mo-
derne Branchensoft-
ware abdecken mus-
se. ,Firmen miissen
im Bereich Kunden-
bindung und Service

JDerzeit sind die Themen
Beschaffung und Logistik
sicherlich die beiden
Kernthemen im Zu-

sammenhang mit Reifen-
handelssoftware", meint
Ralf Weinmann, Leiter
Marketing und PR bei der
Cormeta AG

—\_

Rechnet nicht mit einer wesentlichen Steigerung der Investitionsbe-
reitschaft des Reifenhandels, wenn es um das Thema EDV/Software
geht - Lorenz Praefcke, Geschéftsfiihrer der Manus GmbH, bei der
»manusReifen" zum Produktportfolio zéhit

aufristen, um im Wettbewerb bestehen zu
konnen", verleiht Riester seinem Stand-
punkt angesichis dessen unmissver-
sténdlich Nachdruck.

Eine ausgereifte, branchenspezifische
Unternehmenssoftware wird bei der Cor-
meta AG genauso als Schliissel fir einen
langfristigen Erfolg gesehen, zumal die
Einfuhrung einer integrierten EDV-Lésung
mithilfe eines branchenerfahrenen Part-
ners zugleich auch immer die Chance bie-
te, bestehende Prozesse zu priifen sowie
gegebenenfalls anzupassen und zu opti-
mieren. Neben solchen ,neuen Technolo-
gien" wie der B2B- und B2C-Onlinehan-
del, der Anbindung von Teilekatalogen
oder der Unterstitzung, die moderne I1T-
Systeme in Bezug etwa auf Customer Re-
lation Management (CRM) mitbringen,
lenkt Ralf Weinmann den Blick aber noch
auf einen ganz anderen Aspekt. ,\Wichtig
ist auch, dass man mit der vorhandenen
Lésung in der Lage ist, neue strategische
Entscheidungen — Internationalisierung,
neue Produkt- und Dienstleistungsange-
bote etc. — zeitnah umzusetzen und zu
,controllen’. Dabei ist auch entscheidend,
dass die Losung kontinuierlich weiterent-
wickelt und gewartet wird", gibt er zu be-
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