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Dealer-Management-Systeme

Keine Wahl ohne Qual?

Hinweise fiir eine reibungslose Umstellung auf eine neue Unternehmenssoftware

Foto: Chip

Die Wahl, welches EDV-Sys-
tem fir das Unternehmen
kiinftig das Richtige ist, be-
reitet hdufig eine echte Qual.
An Angeboten mangelt es
zwar nicht, doch sind sie oft
kaum vergleichbar. Die Ver-
kdufer und Systemberater der
Softwarehersteller ~ berufen
sich auf Hersteller- und Im-
porteursempfehlungen und
versprechen zumeist, dass ihr
System selbstverstandlich die
Anforderungen erfille.

Doch kann man sich auf
diese Aussagen immer verlas-
sen? Sicher nicht. So ist die
Frage zu stellen, ob der Ver-
kdufer die geplante strategi-
sche Ausrichtung des Kunden
wirklich einschdtzen kann.
Fundierte Kenntnisse dariiber
sind zwingend erforderlich,

um die Anforderungen, die
das Dealer-Management-Sys-
tem erfillen muss, einschat-
zen und das richtige Pro-
gramm anbieten zu kénnen.

Jedes Produkt bedeutet
zwangslaufig in irgendeiner
Form einen  Kompromiss.
Jedes auf dem Markt befind-
liche EDV-System hat Stérken
und Schwachen. Daher sind
nur diejenigen auf der richti-
gen Seite, die sich (iber die
Struktur ihres Unternehmens
Klarheit verschafft und seine
strategische Ausrichtung fest-
gelegt haben.

Die Systeme erledigen
mehr oder weniger komforta-
bel vielfaltige administrative
Aufgaben im Autohaus und
in der KfzWerkstatt. In den
Fokus wandert immer haufi-
ger die Aufgabe, betriebswirt-
schaftliche Zusammenhange
abzubilden. Dies zwingt Un-
ternehmer, sich mit strate-
gischem Weitblick gleicher-
maBen auf die handwerklich-
technische und die kaufman-
nisch-betriebswirtschaftliche
Sdule zu stiitzen.

Struktur bekannt?

Einer der groBen Trends der
Branche ist, dass Vertrags-
handler mit mehreren Her-
stellern  bzw. Importeuren
zusammenarbeiten. Das stellt
neue, groBe Herausforderun-
gen an das EDV-System.

Um ein qualifiziertes Ange-
bot erstellen zu kénnen, muss
das Softwarehaus wichtige
Informationen zur Unterneh-
mensstruktur, zur Betriebs-
konstellation (Haupt-, Neben-
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und Filialbetrieb) und zum
Vertragsstatus der einzelnen
Marken kennen.

Eine der grundlegenden
Anforderungen an ein Dealer-
Management-System ist, dass
es Uber alle Marken und
Standorte hinweg auf densel-
ben Datenstamm zugreifen
kann. Beim Datenzugriff darf
das Programm keine Unter-
schiede zwischen Verkauf und
Service machen.

Zur Mehrmarkenfahigkeit
gehoért auch, das samtliche
Prozesse im System sowohl
fachlich als auch anwender-
freundlich an das jeweilige
Fabrikat  gekoppelt sind.
Schnittstellen zu Herstellern
und  Importeuren  allein
geben dafiir keine Garantie.

Um einen gewissen Anteil
an Sicherheit bei der Auswahl
zu schaffen, sollte ein Unter-
nehmen ein Anforderungspro-
fil an das EDV-System erstel-
len. Es ist zu definieren, wel-
che Funktionen und Bereiche
die Software abdecken soll
und muss. Um die Anforde-
rungsliste vollstandig erstel-
len zu kénnen, ist jeder Mit-
arbeiter wichtig. Denn je
mehr Informationen vor dem
Kauf und der Umstellung zu-
sammengetragen sind, desto
reibungsloser klappen dann
die weiteren Schritte.

Ein weiteres wichtiges Kri-
terium ist die Ubernahme von
Daten. Dafiir ist es empfeh-
lenswert, jeden Mitarbeiter zu
befragen. Welche Daten wer-
den bendtigt, um reibungslos
das anfallende Tagesgeschaft
abzuwickeln? Sowohl das An-
forderungsprofil als auch die

Arbeitsdaten dienen als Ent
scheidungsbasis ~ fiir  oder
gegen ein Programm sowie
als Checkliste wéhrend und
nach der Umstellung. Welche
Funktionalitdten und Daten
tatsachlich erforderlich und
mdglich sind, sollte man sich
auf jeden Fall von dem DMS-
Anbieter schriftlich bestati-
gen lassen.

Engpass Anwender

Die vielféltigen Funktionen
einer Software sind die eine
Seite. Ebenso wichtig ist die
Frage, ob die Mitarbeiter mit
dem Programm umgehen
kénnen.

Jeder Verkaufsberater
eines Softwarehauses bietet
zu seinem Produkt das ent
sprechende Training an. Da
die Schulung der Mitarbeiter
zumeist wesentlich teurer als
die eigentliche Software ist,
neigen Unternehmer dazu, in
diesem Bereich zu sparen -
und begehen einen kapitalen
Fehler. Ein DMS kann nur so
gut sein, wie die Anwender es
bedienen konnen.

In der Praxis passiert es
immer wieder, dass die Mitar-
beiter nach der Umstellung
lediglich auf das neue System
eingewiesen werden. Ganz
problematisch wird es, wenn
die Umstellung langer dauert
als vertraglich vereinbart.
Dann bleibt haufig nicht ein-
mal mehr Zeit, um sie korrekt
einzuweisen.

Ein professionelles Unter-
nehmen sollte daher liber gut
ausgebildete Mitarbeiter ver-
fligen. ,Learning by doing"
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kann hier nicht das Prinzip
der Arbeit sein und sollte nur
fiir einen Bruchteil der Auf-
gaben gelten. Um sicherzu-
stellen, dass die Mitarbeiter
nach der Umstellung weitge-
hend reibungslos das Tages-
geschaft im neuen System
abwickeln konnen, ist mit
dem Systemanbieter parallel
ein Schulungsplan abzustim-
men.

Aus jedem Fachbereich
sollten mindestens zwei Mit-
arbeiter das Training besu-
chen. Sie kénnen das Erlernte
dann weiteren Kollegen ver-
mitteln.

Hilfreich ist es zudem, den
Mitarbeitern zu erklaren,

» wann und warum ein
neues System eingefiihrt
wird,

» warum das Thema Schu-
lung wichtig ist,

» dass das Training teuer
ist,

» welche Erwartungen an
den Mitarbeiter mit dem
Training verbunden sind,

» welchen Nutzen die Mit-
arbeiter aus dem neuen
System ziehen.

Unternehmer begehen haufig

den Fehler, die Mitarbeiter

von diesen Themen viel zu
lange auszuschlieBen und sie
dann vor vollendete Tatsa-

chen zu stellen. Information
sorgt flr die Motivation der
Mitarbeiter!

Weitere Tipps fiir die Praxis:
Das bisherige System noch
fiir eine gewisse Zeit parallel
weiterlaufen zu lassen, bringt
Sicherheit in der Umstellungs-
phase. Ist dies nicht geplant
oder moglich, sollte man sich
und den Mitarbeitern die
Frage stellen, was fiir die
Umstellung vorzubereiten ist,
damit das Tagesgeschéaft
auch ohne eine funktionie-
rende EDV moglichst weitge-
hend bewadltigt werden kann.
So ist es am Tag vor der Um-
stellung hilfreich, Bestandslis-
ten im Fahrzeug- und Teile-
bereich auszudrucken.

Sicherer Wechsel

Um Serviceberatern die An-
nahme von Fahrzeugen ein
wenig zu erleichtern, kénnten
zudem anhand des Termin-
plans Auftragskarten mit den
Eckdaten der Kunden- und
Wagenakten ausgedruckt
werden.

Dariiber hinaus ist es rat-
sam, die herstellerspezifische
Zusatzsoftware wie Teileinfor-
mationssysteme, die norma-
lerweise in das Netzwerk ein-
gebunden sind, fiir den Zeit-
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raum der Umstellung ,stand
alone" auf einem PC zu in-
stallieren.

Nach erfolgreicher Umstel-
lung dienen die Anforde-
rungsprofile an das System
und die Dateniibernahme er-
neut als Checkliste. Mit ihrer
Hilfe ist als Abnahmebe-
standteil (Vertragserfiillung)
jede einzelne Funktionalitat
und Dateniibernahme nach
Korrektheit und Durchfihr-
barkeit zu priifen. Man sollte
die Mitarbeiter mit einbin-
den, die bereits Trainings be-
sucht haben.

Kommt es zu Unstimmig-
keiten bei der Abnahme, ist
umgehend und gemeinsam
mit dem Softwareberater ein
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MaBnahmenplan zu erstellen.
Dieser muss klar und deutlich
die Fakten beschreiben, die
Verantwortlichkeiten aufzei-
gen sowie die zeitliche Abfol-
ge klaren, bis wann die auf-
geflihrten Punkte abgearbei-
tet werden.

Selbst wenn auf den ersten
Blick keine Unstimmigkeiten
auftreten, ist die Abnahme
nur unter Vorbehalt zu be-
statigen. Niemand ist in der
Lage, ein System in Génze
zu priifen und fiir korrekt zu
erkldren. Viele Programm-
schwéchen und Datenkonver-
tierungsfehler zeigen sich erst
spater. Monika Késter,

TGM Abel & Berger GmbH,/
Ingo Jagels

Die heutigen
komplexen Unter-
nehmensstrukturen
verkomplizieren den
Umstieg auf ein
neues Dealer-
Management-
System wegen der
vielen Parameter,
die abgebildet wer-
den miissen.
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