Loco-Soft

,Das Gesamtpaket stimmt”

Geschaftsfiihrer Ralf Koke verrat das Erfolgsrezept des Lindlarer Softwareanbieters

Redaktion: In einem stagnierenden Markt
hat Loco-Soft im letzten Jahr 200 Auto-
hauser als Neukunden gewonnen. Wie ist
Ihnen das gelungen?

Ralf Koke: Das ganze Paket muss stimmen:
Preis, Betreuung, Starthilfe — all das ergibt
ein Angebot, das die Handler iberzeugt,
sodass wir uns zum zweitgréf3ten DMS-
Anbieter fiir markengebunden Betriebe in
Deutschland entwickelt haben. Produkt-
seitig konnen wir sicher mit unseren zahl-
reichen Herstellerschnittstellen punkten.
Wir unterscheiden uns aber vor allem
durch unsere besondere Philosophie von
anderen Anbietern: Wir agieren als Dienst-
leister auf Augenhohe mit dem Handel
und legen groen Wert auf einen fairen
Umgang miteinander. Beispielsweise ha-
ben die Handler, die sich fiir unsere Soft-
ware entscheiden, ein 30-tagiges Ruick-
gaberecht. Statt Knebelvertragen gibt es
bei uns jederzeit eine 90-tagige Kiindi-
gungsfrist und einen offenen Daten-
export. Nicht nur der Vertrieb hat sein Ohr
nah am Kunden, sondern auch die Ent-
wickler, die allesamt in Lindlar sitzen, ver-
stehen die Anforderungen der Handler.

Wir konzentrieren uns auf
inhabergefiihrte Auto-
handelsunternehmen.”

Wie schaffen Sie es, trotz der Vielzahl an
neuen Kunden lhren guten Service auf-
rechtzuerhalten?

Wir sorgen immer fiir guten und mitden-
kenden Zuwachs in unseren Reihen. Mit
dem Entwicklerteam, das in eine eigene
Gesellschaft ausgegliedert ist, beschafti-
gen wir insgesamt 45 Mitarbeiter. Von den
18 Auszubildenden, die mittlerweile ihre
Lehre bei uns durchlaufen haben, sind
noch 16 bei uns beschaftigt. Eine Beson-
derheit ist sicherlich, dass die Auszubil-
denden das Geschaft bei uns wirklich von
der Pike auf lernen  unter anderem ab-
solvieren sie auch ein Praktikum im Auto-
haus und fahren zu Installationen mit.
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Loco-Soft-Geschiiftsfiihrer Ralf Koke nennt den fairen Umgang
mit den Hdndlern als Erfolgsrezept seines Unternehmens.

Unsere Vertriebsmitarbeiter sind ebenfalls
bei einer Installation mit vor Ort. Und weil
zufriedene Mitarbeiter bekanntlich fir
zufriedene Kunden sorgen, ist die Arbeit
fir unser Team nicht alles: Beispielsweise
gibt es bei uns ein Lauf- und ein Schwimm-
team.

Bei welchen Fabrikaten haben Sie im ver-
gangenen Jahr besonders viele Neukunden
gewonnen und wo sehen Sie die groBten
Wachstumschancen?

Im vergangenen Jahr haben wir besonders
viele Peugeot- Citroén- Nissan- und Hon-
da-Handler gewonnen. Dort sehen wir
kiinftig unsere groBten Wachstumschan-
cen. Fest steht: Wir wollen uns auch kiinf-
tig weiter auf inhabergefiihrte Autohauser
konzentrieren und nicht auf Herstellernie-
derlassungen oder groe Autohandels-
gruppen mit mehreren Hundert Usern.
Diese passen von den Strukturen her ein-
fach nicht zu uns.

Welche Projekte stehen bei Ihnen an?
Im Vertrieb konzentrieren wir uns aktuell
auf die SKR-51-Schulungen. In der Ent-

wicklung bombardieren uns
die Hersteller zurzeit formlich
mit Anderungen. Kleine Anbie-
ter konnen die Ressourcen, die
fiir die Schnittstellenanpassun-
gen nétig sind, kaum noch
bereitstellen: Die Garantie-
schnittstelle von Ford bei-
spielsweise hat uns sechs
Monate Entwicklungszeit ge-
kostet. Unsere Schnittstellen
sind Ubrigens anders als bei
manchem Wettbewerber be-
reits im Software-Preis enthal-
ten.

Erfordert jede neue Schnittstel-
le den Besuch eines Seminars?
Wir bieten fiir diese Falle
Webinare an - natiirlich au-
Berhalb der klassischen StoB-
zeiten. Die Autohausmitarbei-
ter miissen das Autohaus nicht
verlassen und brauchen nur
einen Internetanschluss sowie einen PC
mit Lautsprechern. Wie bei einem klassi-
schen Seminar konnen die Teilnehmer
Fragen stellen. Am Ende der Veranstal-
tung erhalten sie einen Link, (iber den das
Webinar als Film abrufbar ist. Die Reso-
nanz ist enorm: Kirzlich haben wir ein
Lagerwebinar mit iber 120 Teilnehmern
veranstaltet. Wenn man bedenkt, dass die
Seminarteilnehmer im Durchschnitt 250
Kilometer anreisen, ergibt das in Summe
eine Ersparnis von 500.000 Kilometern!
Pro Webinar berechnen wir eine Bu-
chungspauschale von 25 Euro - dafiir
konnen beliebig viele Mitarbeiter im
Autohaus daran teilnehmen.
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