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T-Systems

4Wir sind nah dran am Handel"

Vertriebsleiterin Sieglinde Walz setzt auf einen regelmaBigen Austausch mit den Autohdusern

160000 Unternehmen weltweit zahlt der Anbie-
ter von IT- und Kommunikationstechnologie
T-Systems zu seinen Kunden, darunter 3 200 Ver-
triebs- und Servicepartner von Daimler, BMW und

Volkswagen. nkfz-betrieb« hat nachgefragt, wie es
zu dieser Markenkonstellation gekommen ist und
ob ein GroBkonzern die Bediirfnisse des mittel-
standischen Automobilhandels erfiillen kann.

Prozessabwick-
lung entstan-
den, die am
Markt seines-
gleichen sucht.
Erst  kirzlich
konnten  wir

Redaktion: T-Systems bietet
Softwareprodukte und Dienst-
leistungen fiir die Vertriebs-
organisationen von Daimler,
BMW und VW/Audi. Wie
kommt es gerade zu dieser
Kombination?

Sieglinde Walz: Der heutige
Bereich ,Retail and Aftersales”
von T-Systems ist aus dem Zu-
sammenschluss der DMS
Weinheim und der Gedas ent-
standen. DMS Weinheim war
seit 1974 Full-Service-Provider
fiir Mercedes-Benz- und seit
2002 auch fiur BMW-Héandler.
Die Volkswagen-Kompetenz
kommt von Gedas, die T-Sys-
tems 2006 (ibernom-

groBe BMW-
Handler  wie
StrauB in Plauen, die Walken-
horst-Gruppe in Osnabriick
und Reisacher in Memmingen
von Incadea Uberzeugen.

Welche Bedeutung hat die Zu-
sammenarbeit mit Hdndlerver-
bénden fiir Sie?

Die Handlerverbande bezie-
hungsweise die Handler, ihr
Hersteller und der Software-
und Serviceprovider stehen in
einer Dreiecksbeziehung,
wenn es um kundenorientierte
Prozesse im Autohaus und um
die Kommunikation zum Her-
steller geht. Daher sollten alle
an einem Strang ziehen. Wir

genhdéhe begegnen. Zudem
binden wir unsere Kunden re-
gelméBig in Strategieiiberle-
gungen und Weiterentwick-
lungen ein. Fiir alle Kunden-
gruppen und Geschéftspro-
zessbereiche eines Autohau-
ses, also CRM/Verkauf oder
Service/Teile oder die Zentral-
funktionen wie Controlling,
Fibu oder Personalwirtschaft
gibt es Arbeitskreise. Diese
treffen sich seit Jahren in re-
gelmaBigen Abstdnden, um
Anforderungen zu priorisieren.
Bevor wir mit einem neuen
Release in die Pilotphase ge-
hen, testen wir zudem mit so
genannten User Acceptance
Tests, wie die Handler mit der
Software klarkommen.

Gibt es konkrete Softwarepro-

dukte, die aus diesen Arbeits-

kreisen entsprungen sind?

Ja, beispielsweise haben wir

im letzten Jahr eine Personal-
management-Software

men hat.

T-Systems ist exklusiver
Roll-Out-Partner  fiir

+Wir binden unsere Kunden regel-
mdBig in Strategieiiberlegungen
und Weiterentwicklungen ein.”

fiir Bewerber-, Seminar-
und Kompetenzma-
nagement im Auto-
haus in einem solchen

das von BMW empfoh-

lene DMS Incadea.engine. Was
bedeutet das?

Wir integrieren das Dealer-
Management-System bei den
BMW-Héandlern in die beste-
henden IT-Systeme und pas-
sen die Losung an die indivi-
duellen Bediirfnisse des Auto-
hauses an. Inzwischen entwi-
ckeln wir auch die Software im
Auftrag von BMW weiter. In
enger Zusammenarbeit mit
dem Anwenderarbeitskreis der
BMW-Handler ist in den letz-
ten Jahren eine voll integrierte

verstehen uns als Moderator,
um die beste Losung fiir Her-
steller und Handel zu finden.

Ist es T-Systems als GroSkon-
zern lberhaupt méglich, auf
individuelle Hdndlerwiinsche
einzugehen?

Unsere Mitarbeiter haben
langjahrige Erfahrung im Au-
tomobilhandel, viele kommen
sogar direkt aus einem Auto-
haus und kénnen so dem
Handler und seinen individu-
ellen Anforderungen auf Au-

Arbeitskreis auf den
Weg gebracht. Dariiber hinaus
haben vier groBe Mehrmar-
kenhandler den Wunsch nach
einer Mehrmarken-CRM-L&-
sung gedufert und mit uns in
Workshops eine Lésung spezi-
fiziert, um den Markt systema-
tisch zu bearbeiten.

Sind die Héndler derzeit iiber-
haupt bereit, Geld in Software
Zu investieren?

Handler priifen stets sehr ge-
nau Kosten und Nutzen einer
neuen Software. Wenn sie eine

kurzfristige Verbesserung in
der Kundenbetreuung erwar-
ten wie bei der Terminplanung
von Werkstattterminen oder
bei Service-Follow-Up-Befra-
gungen, sind Handler sehr in-
vestitionsbereit. Geht es um
einen Komplettwechsel der IT-
Landschaft, planen sie eher
langerfristig. Generell appel-
liere ich immer wieder an die
Geschéftsfithrer und Fithrungs-
krafte im Autohaus, IT und
Prozesse zur Chefsache zu er-
klaren. Der Nutzen, den mo-
derne IT-Prozesse und -Systeme
einem Autohaus bieten, wird
leider oftmals unterschatzt.

Die Fragen stellte
Julia Mauritz
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Mittelstands tatig
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P> seit 2004 verantwortlich fir den Kundenbereich
Daimler- und BMW-Handler im Geschaftsbereich
Retail and Aftersales von T-Systems

P> seit vielen Jahren bei T-Systems in verschiedenen
Automotive-Funktionen und in der Betreuung des
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