MANAGEMENT & HANDEL

DEALER-MANAGEMENT-SYSTEM

,Keine Salamitaktik"

Der Softwareanbieter Loco-Soft feiert in diesem Jahr sein 25. Jubildum. Seiner Grund-
idee, Autohidusern ein Rundum-sorglos-Programm auf reiner Nutzungsbasis anzubie-
ten, ist das Unternehmen treu geblieben. Dennoch hat sich seit 1989 einiges verdndert.

Redaktion: Wie sind Sie vor 25 Jahren auf
die Idee gekommen, eine Softwarefirma
zu grinden?

Wolfgang Borsch: Als ich auf der hohe-
ren Handelsschule war, bat mich mein
Vater, der gerade einen Suzuki-Hind-
lervertrag unterschrieben hatte, um
Hilfe bei seiner Ersatzteilverwaltung.
Ich merkte schnell, dass es dafiir effek-
tivere Methoden als Karteikisten gab,
und entwickelte damals in der Pro-
grammiersprache Basic auf Commo-
dore ein erstes rudimentéres System.
Es erleichterte nicht nur die Ersatzteil-

Ralf Koke (li.) und Wolfgang Barsch sehen noch deutliches Wachstums-

potenzial.

bei der Arbeit hat. Die meisten Mitar-
beiter sind schon seit vielen Jahren bei
uns: 93 Prozent des urspriinglichen
Mitarbeiter-Know-hows sind noch im
Unternehmen.

Sind die Autohauser aktuell offen, in ein
neuves Dealer-Management-System zuin-
vestieren?

Koke: Die Investionsbereitschaft ist
zurzeit leider verhalten. IT-Projekte
haben bei den meisten Betrieben nach
wie vor keine hohe Prioritit. Viele ar-
beiten mit villig veralteten Systemen
und geben Kunden- und Fahrzeugda-
ten wie selbstverstindlich doppelt und
dreifach ein. Gut ein Drittel unserer
Kunden haben noch XP als Betriebs-
system auf ihren Rechnern  weil es ja
noch lduft. Es gibt noch viel zu viele
Autohiuser, die ihre Systeme nicht im
vollen Umfang nutzen. Ein DMS ist
eben nicht nur da, um Rechnungen zu
schreiben, sondern es ist ein effektives
Steuerungsinstrument. Die enorme
Zeitersparnis, die eine moderne Soft-
ware bringt, ist vielen nicht bewusst:
Pro Serviceannahme lassen sich im
Vergleich zu einem veralteten System
bis zu 15 Minuten einsparen.

Birsch: Jede Softwareumstellung ist
ein Ruck, aber er ist relativ schmerzfrei
fiir Handler. Wir iibernehmen die Da-
tenmigration fiir den Hindler ohne
Zusatzkosten. Er muss uns nur die Da-
ten aus dem Altsystem in einer maschi-
nenlesbaren Form liefern.

Welche Projekte stehen bei Loco-Soft als
Nachstes an?
Borsch: Bei uns laufen immer mehrere

Projekte parallel, wir bauen stéindig
1um. Unser Weihnachts-

Fato; Mauritz

verwaltung, sondern erméglichte es
zum Entsetzen des Importeurs auch,
Garantieantriige beim Hersteller ein-
zureichen. Aufbauend auf diesen Er-
kenntnissen war ich Jahre spéter trotz
der zahlreichen Skeptiker fest davon
iiberzeugt, dass es der richtige Weg ist,
Software auf der damals neuen Hard-
ware namens PC zu entwickeln.

Wie ging es weiter?

Borsch: 1987 entwickelte ich ein
Grundkonzept fiir eine Kfz-Software
fiir Fiat/Lancia-Handler. Ein Jahr spé-
ter befragte ich im Rahmen meiner
Diplomarbeit mehrere Fiat-Hindler zu
deren Anforderungen an eine Lager-
verwaltung. Viele stellten die Frage,
wann das Produkt denn verfiigbar sei.
Also nahm ich einen Kredit iiber 10.000
D-Mark auf, mietete mich im Autohaus
meines Vaters ein und erbettelte einen
giinstigen Messestand, um den Protoy-
pen einer Kfz-Betriebsverwaltung auf
der Automechanika vorzustellen. Ich
platzierte einen PC unter eine Glas-
scheibe und verkiindete, dass man
darauf eine Software laufen lassen
kann, die genau die Aufgaben erfiillt,
die ein Betrieb braucht. Auf der néchs-
ten Automechanika hatte ich bereits
eine Vernetzung realisiert mit zwei
Netzwerkkarten und einer Software.
Das Zweiplatzsystem bot ich fiir 228
Mark monatlich an.

Wer war der erste Handler?

Bérsch: Unser erster Hindler nach
dem offiziellen Vertriebsstart von Lo-
co-Soft im Jahr 1989 war das Fiat-Au-
tohaus Fiat Strada Auto GmbH. Dann
ging alles Schlag auf Schlag: Anfang der
neunziger Jahre waren wir bereits die
meistgenutzte Software bei den Suzu-
ki-Héndlern und haben die Impor-
teursempfehlung von Subaru bekom-
men. 1995 haben wir die 1.000. Pro-
grammlizenz gefeiert. Heute haben wir
iiber 2.200 Kunden, von der Einplatz-
anlage bis zur Mehrmarkenautohaus-
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den Herstellersystemen kommuniziert, |
llen Aufwand in den

gruppe mit sieben Betriebsstitten und
300 Monteuren. Heute haben wir Emp-
fehlungen und Zertifizierungen von 18
Marken,

Ralf Koke: Es gibt keinen anderen
DMS-Anbieter im deutschsprachigen
Raum, der so viele Herstellerreferen-
zen hat.

Was unterscheidet Loco-Soft von seinen
Wettbewerbern ?

Birsch: Generell haben wir uns nie mit
der Konkurrenz beschéftigt. Wir haben
immer nur den Blick auf unsere Kun-
den gerichtet und unseren Fokus dar-
auf gelegt, ihnen mehr zu bieten, als
sie erwarten. Einige Kunden spiegeln
uns sogar wider, dass die Software zu
viel kann. Unsere Kunden schiitzen vor
allem den guten Support und unsere
Freundlichkeit sowie einen fairen Um-
gang miteinander. Wir halten nichts
von einer Salamitaktik mit versteckten
Kosten. Fiir 118 Euro im Monat bekom-
men unsere Kunden eine Zweiplatz-
version mit allen Funktionen, inklusive
Buchhaltung. Alle Erweiterungen und
Updates sind kostenlos. Auch wenn ein
Autohaus ein Fabrikat hinzunimmt,
zahlt es nicht mehr. Wir legen grofien
‘Wert darauf, Schnittstellen sehr zeit-
nah umzusetzen und stellen sicher,
dass sie auch funktionieren.

Warum haben Sie sich fir ein Miet- und
nicht filr ein Kaufmodell entschieden?
Borsch: Loco-Soft ist als Ein-Mann-
Unternehmen gestartet ich wollte
damit das Investitionsrisiko filr die Be-
triebe minimieren. Das Kunden-Feed-
back war so positiv, dass wir bis heute
bei diesem Modell geblieben sind, in-
klusive eines 30-tigigen Riickgabe-
rechts und einer 90-tigigen Kiindi-
gungsfrist,

Wie viele Mitarbeiter haben Sie?
Bérsch: Gut 50. wir sind ein kleiner,
schlagkriftiger Haufen, der viel Spaf8

geschenk 2013 war die kostenfreie In-
tegration vomn Asa-Network in unser
DMS, Aktuell steht die Renault-Zertifi-
zierung nach einer neunmonatigen
Entwicklungszeit kurz vor dem Ab-
schluss. Die Schnittstelle ist top ge-
schrieben, und der Hersteller hat uns
stark unterstiitzt. Das ist leider nicht
immer der Fall.

Koke: Die Hersteller merken aber lang-
sam, dass es Mehrmarkenautohéuser
gibt und dass sie sich tffnen miissen.

Unterstitzt Loco-Soft auch die mobile
Direktannahme?

Birsch: Dabinich sehr zuriickhaltend.
Die Innovationsgeschwindigkeit der
Geriite ist enorm hoch, es gibt sehr vie-
le verschiedene mobile Endgerdte auf
dem Markt, und die
Hersteller entwickeln
immer mehr eigene
Systeme und Repara-
turannahmen. In
nichtallzu ferner Zu-
kunft wird sich ein
Monteur ins Auto
setzen und {iber die
On-Board-Diagnose
direkt im Auto Repa-
raturauftriige schreiben. Als DMS-An-
bieter werden wir aber niemals bei-
spielsweise auf die Motorsteuerung
zugreifen konnen. Ich sehe unsere
Verantwortung nicht in Spezialberei-
chen, die fiinf Prozent der Hindler
haben wollen. Wichtig ist fiir uns, den
Hindlern ein gut funktionierendes Sys-
tem bereitzustellen, das fehlerfrei mit

.93 Prozent des
urspringlichen Mitar-
beiter-Know-hows
sind noch im Unter-
nehmen.”

Wolfgang Borsch, Loco-Soft

Betrieben minimiert und mit dem man
feine Sachen machen kann. Dazu ge-
hiren beispielsweise die Anbindung
an die Telef lage, die ische
Erkennung von eingehende Anrufen,
das direkte Verzweigen auf die Kun-
denakte oder das direkte Versenden
von Einzel- oder Serien-SMS.

Wo sehen Sie Loco-Soft in finf Jahren?

Borsch: Ich sehe uns ganz weit vorne.
Ich gehe davon aus, dass sich noch ei-
nige DMS-Anbieter verabschieden
werden. Durch die gestiegenen Anfor-
derungen der Hersteller lohnt sich das
Geschiift fiir viele kleine Anbieter nicht
mehr. Man braucht mindestens 100
Kunden, damit sich die Investitionen
lohnen. Auch wenn die Investitionsbe-
reitschaft aktuell verhalten ist, sind
unsere Vorliufe ganz
gut. Ich wiisste nichr,
was uns aus dem
Rennen boxen sollte.

Koke: Ich gehe davon
aus, dass wir bis da-
hin 2.500 Anwender-
betriebe haben. Es
kénnten  deutlich
mehr sein, aber lei-
der steigt die Zahl der Kunden, die ih-
ren Betrieb mangels Nachfolger schlie-
Ben. Frither waren es zehn im Jahr, jetzt
sind es 20 bis 25. Diese Liicken miissen
wir erst einmal schliefien. Wir korrigie-
ren unsere Prognosen lieber nach oben
als nach unten.
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ZUR PERSON

Wolfgang Borsch (50)
Gronder des Soft-
wareunternehmens
Loco-Soft im Jahr 1989;
heute ist Wolfgang
Borsch schwerpunkt-
maBig fir die Herstel-
lerkommunikation
verantwortlich.

Ralf Koke (44)

Geschaftsfihrer bei
Loco-Soft; ins Unter-
nehmen eingestiegen
war Ralf Koke im Jahr
1999, zuerst als freier
Mitarbeiter.



