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Dr. Gerd Neumann
Vorsitzender der Geschiftsfithrung
DEKRA Automobil GmbH

Fit fiir die digitale Zukunft

eit Jahrzehnten ist DEKRA der verlissliche Partner der Kfz-

Branche. Vor fast 40 Jahren haben wir als Erste damit angefan-

gen, die Hauptuntersuchung direkt in den Werkstitten durch-
zufithren. Bei vielen anderen Themen wie Schadengutachten,
Gebrauchtwagenmanagement oder Priifmitteliitberwachung beauf-
tragen immer mehr Betriebe der Branche unser Haus. Auch das
Spektrum unserer Dienstleistungen hat sich in den letzten Jahren
wesentlich verbreitert: Heute kdnnen wir fiir Kfz-Betriebe mafige-
schneiderte Pakete schniiren, die weit {iber die automobile Dienstleis-
tungskette hinausreichen - von Arbeitssicherheit bis Zertifizierung.

Unser Antrieb ist bei alldem — heute wie vor mehr als 90 Jahren —
unser satzungsgemifer Auftrag: der Einsatz fiir die Sicherheit. In
Partnerschaft mit Thnen im Kfz-Betrieb wollen wir das Beste fiir Thre
Kunden und deren Sicherheit erreichen.

Angesichts der Herausforderungen, vor denen die Branche heute
steht, wandeln sich auch die Anforderungen an uns als Sachverstan-
dige. Die zunehmende Digitalisierung aller Unternehmensbereiche
verlangt Schnelligkeit und optimierte Prozesse — im Kfz-Betrieb selbst
wie an den Schnittstellen zu DEKRA als Dienstleister.

Fiir diese aktuellen Herausforderungen bieten wir Thnen die passen-
den Tools. Heute ist DEKRA eben auch der digitale Partner der Kfz-
Branche. Was das konkret bedeutet, welche digitalen Angebote wir
machen und wie Sie in Threm Autohaus-Alltag davon profitieren
kénnen, das erldutern wir Thnen in diesem Sonderheft.

Ich wiinsche Thnen eine spannende Lektiire.
Herzlichst, Thr

Dr. Gerd Neumann
Vorsitzender der Geschéftsfiihrung
DEKRA Automobil GmbH
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INTERVIEW

»,DEKRA kann viel mehr als Auto!”

Was plant die DEKRA Automobil GmbH fiir GroBkunden — und welche Bedeutung haben die neuen
Industriedienstleistungen fiir die Automobilbranche? Geschaftsfiihrer Johannes Vossebrecher
und Andreas Schumm, Leiter Vertrieb national, geben Antworten.

AH: Wie reagieren Sie bei DEKRA Auto-
mobil auf die kontinuierliche Konsoli-
dierung im Autohandel?

J.Vossebrecher: DEKRA ist in den letzten
Jahren stark iiber einen Gebietsvertrieb
gewachsen. Wir haben aktuell bundesweit
35 Vertriebsmitarbeiter, die das regionale
Geschift betreuen. Angesichts der immer
stirkeren Konsolidierung auch in der
Autobranche sind wir gefordert, Grof3-

) Wir wollen der kompetente
und zuverlassige Partner
sein und die Unternehmens-
fiihrung so unterstiitzen, dass
sie sich auf ihr Kerngeschaft
konzentrieren kann. €

Johannes Vossebrecher,
Geschiftsfiihrer DEKRA Automobil GmbH

kunden im Autohausbereich genauso pro-
fessionell zu bedienen. Deshalb erweitern
wir die heutige Vertriebsorganisation um
eine bundesweite Groflkunden- und Key-
Account-Management-Struktur. Eben
dafiir ist der Kollege Schumm an Bord
gekommen, der mit seiner langjahrigen
Erfahrung in der Branche genau die pas-
senden Kompetenzen mitbringt.

AH: Wie soll die neue Vertriebssdule fiir
Grofskunden genau aussehen?

A. Schumm: Schon heute haben Kollegen
die Verantwortlichkeiten fiir bundesweite
Groftkunden iibernommen, die aufgrund
ihrer Gréfle und Komplexitit eine Eins-zu-
eins-Betreuung bendtigen - wie etwa grofle
Fuhrparks. Im Rahmen unseres Wachs-
tumskurses und mit Blick auf unsere
Industriedienstleistungen bauen wir nun
branchenspezifische Key Account Manager
auf und aus, die sich kiinftig etwa um
Hotelgruppen, grof3e Immobiliengesell-
schaften oder eben grofe, sehr stark tiber-
regional titige Autohausgruppen kiitmmern.

AH: Was muss man sich denn unter Ihren
Industriedienstleistungen vorstellen?
J.Vossebrecher: Da geht es zum Beispiel
um die wiederkehrende Priifung von Auf-
ziigen, Rolltoren oder Druckbehiltern,
um Dienstleistungen rund um Gebéude,
aber auch um Bereiche wie Arbeitssicher-
heit und Arbeitsmedizin, die in vielen
Unternehmen immer wichtiger werden.
Diese Dienstleistungen bieten wir seit
dem Ende des Monopols 2008 an und ha-
ben sie seit 2013 in unser Portfolio bei der
DEKRA Automobil GmbH integriert.
DEKRA kann also viel mehr als Auto!

AH: Und wissen das Ihre Kunden aus dem
Autohausbereich schon?

J. Vossebrecher: Bei einer grofien Auto-
hausgruppe sind wir schon seit zwei Jah-

ren mit unseren Industriedienstleistungen
vertreten, und es gibt weitere Projekte mit
Grof8kunden. Aber viele Kunden im auto-
mobilen Bereich wissen tatsiachlich noch
nicht, was wir alles konnen. Eine Kunden-
umfrage hat vor kurzem ergeben, dass
knapp 70 Prozent das Ende des Monopols
im Industriebereich noch nicht wahrge-
nommen haben.

» Unsere Kunden wollen
vor allem klare Prozesse.
Fiir uns lautet die Aufgabe
daher, Systeme so zu ver-
einheitlichen, dass alles
reibungslos weiterlauft.

Andreas Schumm, Vertriebsleiter national
DEKRA Automobil GmbH

16/2017
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AH: Was bedeutet denn Ihr Engagement im
GrofSkundenbereich fiir den klassischen
Mittelstand in der Autohausbranche?
J.Vossebrecher: Fiir uns ist ganz wichtig,
das eine zu tun, ohne das andere zu lassen.
Ein Grofiteil unserer heutigen Kunden ist
mit kleineren Kfz-Werkstitten und Auto-
hdusern der klassische Mittelstand, die
iiber unsere Niederlassungen im Gebiets-
vertrieb betreut werden. Fiir diese wichtige
Kundenklientel planen wir ebenfalls, im
Vertrieb personell zu wachsen. Entschei-
dend ist fiir uns: Ganz egal, ob ein Unter-
nehmen einen einzigen Standort hat, ob es
drei sind, 15 oder 80 — wir wollen der kom-
petente und zuverldssige Partner sein und
die Unternehmensfithrung so unterstiit-
zen, dass sie sich auf ihr Kerngeschift kon-
zentrieren kann, weil unsere Dienstleis-
tungen aus einer Hand ihr eine Menge
Arbeit abnehmen.

AH: Uber die exklusive Betreuung haben wir
schon gesprochen — welche Anforderungen
registrieren Sie noch im GrofSkundengeschiift?
A. Schumm: Die Kunden wollen neben
einem zentralen Ansprechpartner vor
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allem einheitliche Prozesse. Wenn heute
zum Beispiel eine bestehende Autohaus-
gruppe mit 20 Standorten eine neue
Struktur mit acht neuen Standorten da-
zukauft, die integriert werden miissen,
dann ist fir uns die Aufgabe, die Stan-
dards fiir die Rechnungslegung, die Be-
richte, die Betreuung der Systeme und
Tools so zu vereinheitlichen, dass alles
moglichst reibungslos weiterlduft.

AH: Fragen Unternehmen im Kfz-Betrieb
auch gezielt nach digitalen Losungen?

A. Schumm: Kunden fragen in der Regel
nicht direkt nach bestimmten Tools, aber
sie haben ganz konkrete Anforderungen
fiir ihre Prozesse, bei denen wir dann mit
unseren digitalen Losungen helfen kon-
nen. Wenn etwa eine grofle Autohaus-
gruppe den Uberblick haben méchte
iber Priffristen und Priifberichte fiir
Dinge wie Drehmomentschliissel, Roll-
tore, Hebebithnen und so weiter, dann
bieten wir ihr mit unserem DEKRA
Serviceportal (siehe auch Seiten 12/13)
eine Anwendung, die genau das sicher-
stellt.

pEKRA |

AH: Sie sprachen den Bereich ,, Arbeit und
Gesundheit“ an. Welche konkreten Services
bieten Sie hier denn zum Beispiel an?

J. Vossebrecher: Darunter fallen etwa
Themen wie die Vorsorge und die
Gesunderhaltung der Menschen, die im
Autohaus arbeiten. Immer weniger Mit-
arbeiter machen immer mehr Arbeit, und
medizinische Studien belegen: Was vor 30
Jahren noch Skelett- und Knochenerkran-
kungen waren, sind heute psychische Be-
lastungen sowie mehr Herz- und Kreis-
laufprobleme. Hier beraten wir, erstellen
Gefihrdungsbeurteilungen und bieten
auch betriebsérztliche Dienstleistungen.

AH: Was sind fiir Sie die grofSten Heraus-
forderungen in diesem Jahr?

A. Schumm: Zum einen der Fachkrifte-
mangel, den wir in allen Branchen wahr-
nehmen. Zum anderen nimmt die Ge-
schwindigkeit in allen Prozessen immer
weiter zu, so dass Themen wie Verschlan-
kung und Digitalisierung immer wichtiger
werden.

AH: Vielen Dank fiir das Gesprdich! ]
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DIE KERNERGEBNISSE DER STUDIE ,DIGITALER GW-KAUF“

Das Beste beider Welten

ie tickt der Gebrauchtwagenkaufer im Jahr 2017 - und
was bedeutet das fiir den Handel? Die DEKRA Studie
»(Digitaler) Gebrauchtwagenkauf“ gibt darauf Ant-
worten. Eine der wichtigsten Erkenntnisse ist die starke (und
weiter steigende) Bedeutung des Internets als Informationsort
Nummer eins rund um den GW-Kauf. In der ,realen Welt“ ge-
nieflen Hindler dagegen noch einen guten Ruf als Ansprechpart-
ner. Und auch bei der Konigsklasse, dem Verkaufsabschluss,
liegen Autohéndler (noch) vorne. Doch dass das nicht so bleiben

1 FAST JEDER GW-INTERESSIERTE
MACHT SICH ONLINE SCHLAU

78 % der Befragten informieren sich online beim GW-Kauf,
surfen aber kaum auf Handlerwebseiten! Die beliebtesten
Informationsquellen sind ...

= 77 % GW-Seiten wie

Autoscout24, Mobile.de m

= 31 % Websites der Pkw-Hersteller
= 20 % Websites von Automobilclubs

= 20 % Websites mit
Fahrzeugvergleichen

oder Bewertungen (z. B. NCAP) Héndler sollten auf

ihren Auftritt in GW-
Borsen den mit Abstand
groB3ten Wert legen.

= 17 % Gebrauchtwagen-Apps
= 16 % Internet-Foren

3

59 % der GW-Besitzer
informieren sich

tiiber den Handler vor Ort,
wenn es darum geht,

in der realen Welt zu
recherchieren. So suchen
Kunden Informationen ...

HANDLER SIND
ERSTE ADRESSE

Héandler punkten im
personlichen Gesprach:
diese Disziplin

muss sitzen!

—

= Gesprache mit Freunden/Kollegen/Verwandten (41 %)

= Handler (59 %)

= Tageszeitungen/Magazine (17 %)

Test eines Mietwagens (8 %)
= Besuch einer Automesse/-ausstellung (6 %)

wird, zeigt ein Anteil von immerhin 33 Prozent der Befragten,
die sich durchaus auch einen Kauf im Netz vorstellen konn-
ten. Dass Hindler sowohl die Online- als auch die Offline-
Welt beherrschen miissen, zeigt sich auch an einem anderen
Beispiel: 36 Prozent wiinschen den personlichen Kontakt
zum Verkiufer, 46 Prozent bevorzugen eine (schnelle!)
E-Mail. Die DEKRA Studie zeigt: Hindler missen in beiden
Welten mit hoher Professionalitdt zu Hause sein, um dauer-
haft erfolgreich zu sein.

ONLINE WIRD RECHERCHIERT -
ABER OFFLINE WIRD (NOCH) GEKAUFT

2

49 % der GW-Kunden bevorzugen den Offline-Kauf beim Auto-
oder Gebrauchtwagenhindler. Aber online holt auf: 33 Prozent
informieren sich nicht nur im Netz, sondern kaufen dort auch.

Kaufort offline:
= 31 %: Autohandler
°
= 18 %: GW-Handler -‘

Kaufort online:
= 12 %: Autohandler

Perspektive: Handler = 11 %: Privatperson
miissen sich zunehmend 10 %: GW-Handler
auf das Internet auch als

Kaufort fiir GW einstellen.

GUTER SERVICE
BINDET KUNDEN

Zufrieden, sicher,
unkompliziert: So
werden aus Kunden
Stammkunden

4

Fiir rund ein Drittel der GW-
unden sind gute Erfahrungen
entscheidend, wenn es darum

geht, den Kaufort zu wahlen.
Die wichtigsten Faktoren sind ...

= Friihere positive Erfahrungen (38 %)
= Unkomplizierte Abwicklung (36 %)

Nur 3 % nennen
als Grund fur den

Kaufort das,Ambiente”. I

16/2017

= Gebrauchtwagen-Garantie (35 %)

= Lage/Entfernung zum Wohnort (30 %)
= Sicherheit (29 %)

= Kompetente Beratung (28 %)

Fotos: Adobe Stock/Frank Boston; DEKRA (Screenshots)



5 BEWERTUNGEN ANDERER KUNDEN HABEN
HOHEN EINFLUSS AUF DIE ENTSCHEIDUNG

38 % der GW-Kiufer gaben an, dass Kundenbewertungen
einen groBen Einfluss auf die Kaufentscheidung hatten.

= 9% sehr hoher Einfluss 0/
= 29 % hoher Einfluss < :

= 40 % weder noch

= 10 % geringer Einfluss
= 8% kein Einfluss

= 4% keine Angabe Kunden kaufen, was

andere Kunden gut
finden. Das Netz ist ein
soziales Medium.

Der ,gute Ruf” ist

im Netz entscheidend:
Handlerbewertungen
haben Gewicht!

7 EINFACH UND

UMFANGREICH:
DAS WUNSCHEN
SICH KUNDEN

Wenn sich Kunden Gebraucht- \\
wagenangebote online ansehen,
worauf legen sie dann Wert?

Auf den vorderen Plétzen liegen
Nutzerfreundlichkeit und Bedien-
barkeit. Aber gleich danach folgt
der Wunsch, die Qualitéat der Handler
mit Bewertungen beurteilen zu
konnen: 68 Prozent finden das 9o

wichtig. Damit rangiert dieser Punkt Fir 68 % sind Handler-

sogar noch vor Fahrzeugvergleichen, bewertungen ein
wichtiges Kriterium. I

Preisanalysen oder Fahrberichten.
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Interesse an Business-Know-how aus erster
Hand? Die DEKRA Studie ,Digitaler GW-Kauf”
steht kostenlos zum Abruf bereit:
www.dekra-infoportal.de

KUNDEN WUNSCHEN SICH EINEN MIX 6
AUS OFFLINE UND ONLINE BEIM KONTAKT

46 % wollen per E-Mail Kontakt zum Handler aufnehmen,
wahrend mit 36 Prozent etwa jeder Dritte weiterhin den
personlichen Kontakt bevorzugt.

= 46 % wiinschen E-Mails
= 36 % personliches Gesprach
= 12 % WhatsApp

E-Mails sind das
wichtigste Kontakt-
medium. Entscheidend:
Tempo bei der Antwort!

..erwarten eine
Antwort per E-Mail
innerhalb von 6 Std.

DIGITALE 8
DIENSTE
47 % wiinschen sich online
individuelle Angebote. Schon
auf Platz drei der bevorzugten
digitalen Services folgt ein
Preiskalkulator. Aber auch der
Wunsch, klassische Dienst-

leistungen digital erledigen zu
konnen, wird deutlich ...

Kunden wiinschen sich
klassische Dienstleistungen
als bequeme digitale
Services im Netz.

=

=9

.. Termine via
Handlerwebsite

.. Kaufanfragen .. Angebotserstellung
per E-Mail via Internet I



DEKRA INFOPORTAL

Intuitive Navigation:

Die iibersichtliche Menii-
fithrung des neuen DEKRA
Infoportal fiihrt schnell zur
gesuchten Information.

Know-how auf den Punkt gebracht

Das DEKRA Infoportal bietet handfeste Tipps flirs Kfz-Gewerbe. Mit ihrem neuen Design und innovativen
Features hat die Plattform der Priifexperten einen Meilenstein gesetzt.

ach vier Monaten intensiver Arbeit

war es im vergangenen September

soweit: Piinktlich zur Automecha-
nika 2016 ging das neue DEKRA Infoportal
online. Mehr Dynamik, neue Features und
eine zielgruppenspezifischere Kommunika-
tion haben sich die Macher auf die Fahnen
geschrieben. ,,Die Branche des Kfz-Gewer-
bes ist sehr vielschichtig und reicht vom
Zwei-Mann-Betrieb mit Hebebiihne bis
zum Grossisten mit vielen Standorten und
Hunderten von Mitarbeitern’, erklart Marc
Gounaris, Zielgruppenmanager bei der
DEKRA Automobil GmbH, die Ausgangs-
lage. ,Die Bediirfnisse unserer Kunden sind
folglich sehr unterschiedlich, zudem haben
wir mit {iber 500 Dienstleistungen ein sehr
grof3es Portfolio.”

8

Individuelle Steuerung

Dabher findet man nun auf dem DEKRA
Infoportal - das sich ausschliefllich um
die Belange des Kfz-Gewerbes kiitmmert
- unter www.dekra-infoportal.de direkt
auf der tibersichtlichen Startseite den Ein-
stieg fiir die drei Zielgruppen ,Geschifts-
leitung®, ,, Autohandel“ sowie ,Werkstatt &
Service®, ein Login ist nicht nétig. Unter
»Einstellungen® lasst sich die individuelle
Auswahl abspeichern, eine spdtere Verdn-
derung ist aber jederzeit méglich. Fiir alle
Zielgruppen bietet DEKRA mit Tipps,
Wissenswertem, aktuellen Richtlinien und
Gesetzen regelmiflig Know-how aus ers-
ter Hand. Ganz neu: der Experten-Tipp
(siehe Infokasten). Thematisch reichen
die Beitrige von Fahrerassistenzsystemen,

Gefahrgut im Autohaus tiber Schadengut-
achten bis hin zu Fahrzeugriicknahmen:
Neue Vorschriften fiir Anlagenbetreiber
zum 1. August 20172 Neuerungen fir Auf-
zugbetreiber durch die Betriebssicher-
heitsverordnung? Das DEKRA Infoportal
hilft weiter!

Immer up to date und top informiert

Einen direkten Draht zu den Profis bietet
die ,Online-Anfrage“: Hat man zuvor im
Meni oben links auf der Seite seinen
Standort ausgewihlt, landet die Anfrage
direkt bei der zustindigen Niederlassung
vor Ort. Auerdem sieht man in der Kopf-
zeile immer die Kontaktdaten der indivi-
duellen DEKRA Niederlassung. Im neuen
DEKRA Infoportal, um das sich bei dem

16/2017

Fotos: Adobe Stock/luckybusiness; DEKRA (Screenshots)



Fotos: Adobe Stock/Anya Berkut; DEKRA (Screenshots)
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Nichts verpassen: Der Newsticker informiert iiber neue Richtlinien oder Alle Medienformate: Neben klassischen Artikeln bieten Videos mit Fach-
hélt mit Umfragen und andere Branchennachrichten auf dem Laufenden. themen, Expertenstimmen und Kundeninterviews kompaktes Know-how.

Mit der Branche in Kontakt bleiben: Spannende Veranstaltungen, Wissensplattform fiir die Hosentasche: das DEKRA Infoportal ist unter
Messen oder Weiterbildungsangebote in der Kfz-Branche auf einen Blick www.dekra-infoportal.de fiir den PC und mobile Geréate optimiert.

Priifdienstleister ein eigens aufgestelltes,
schlagkriftiges Team kiimmert, steckt aber
noch mehr: Neben einer News-Rubrik mit

Branchennachrichten, einer Veranstal-

tungsiibersicht und der neuen ,,Umfrage
des Monats“ - einer Blitzumfrage zu einem
Fachthema - wartet unter ,Service“ etwa

eine umfangreiche Filmdatenbank mit Ex-

pertenvideos und Kundeninterviews, die
sich nicht nur zur eigenen Information,

sondern auch fiir die Kundenkommunika-

tion eignen. Dort sieht man beispielsweise
Matthius Schmid, Vertriebsleiter bei
Auto Strunk, der erklirt, wie das DEKRA

Gebrauchtwagenmanagement die Prozes-

se im Autohaus effizienter macht. ,Wir
lassen eben gerne unsere Kunden fiir uns

sprechen’, so Gounaris.
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DER EXPERTENTIPP IM DEKRA INFOPORTAL

Eines der neuen Highlights des DEKRA Infoportals ist der Expertentipp: Zwei bis drei Mal im
Monat veréffentlicht der Dienstleister eigens recherchierte Hintergriinde und praktische Tipps zu
einem speziellen Fachthema, sei es zur Reifen- und Radmontage oder zum Beispiel zum DEKRA
Siegel fiir Gebrauchtfahrzeuge. Im Fokus stehen dabei immer Neuerungen und Themen, die sich
auf den Geschiftsbetrieb des Unternehmers auswirken. Mehrwert statt Werbung, lautet das
Motto der Experten, die hier ihre Expertise konzentriert weitergeben. Am Ende eines jeden Tipps
kann man tber einen Button direkt Kontakt mit den DEKRA Ansprechpartnern aufnehmen.
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DEKRA PROFESSIONAL

MaBanzug fur
Fahrzeugmanager

Mit DEKRA Professional erhalten Autohduser eine zentrale
und individuell angepasste Softwarelosung fir ihr
Fahrzeugmanagement. Zettelwirtschaft, ade!

DEKRA

PROFESSIONAL

Damit punktet DEKRA Professional:

= Zentrales, webbasiertes
Steuerungstool

= Keine Installation notwendig
= Individuelle Anpassung

= Effiziente Kontrolle der
Standzeiten der Fahrzeuge

= Papierlose Dokumentation
= Effiziente Steuerung der Mitarbeiter

= Job- und Auftragsverwaltung
mit Statusverfolgung

= Transparente Prozesse

= Fahrzeugidentifikation
iber Importschnittstelle

= Vernetzung aller Filialen
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ie viele Tage steht der gebrauch-

te Audi A4 bereits auf dem

Hof? Hat die Werkstatt den
Lackschaden am neu hereingenommenen
Renault Mégane schon behoben? Wo sind
die Fotos des VW Passat abgeblieben, fiir
den sich ein Kunde interessiert? Und
welche Miéngel hat der DEKRA Sach-
verstandige bei diesem Kombi eigentlich
festgestellt?

Den Uberblick behalten

Fragen, die sich mit DEKRA Professional
auf Knopfdruck beantworten lassen. Denn
die webbasierte Software bietet eine zentrale
Losung fiir alle Aufgaben rund um effizien-
tes Fahrzeugmanagement. Entscheidungs-
trager — ganz gleich, ob im Autohaus, in
Flotten, Leasinggesellschaften, bei Banken
der Hersteller oder den Autoherstellern
selbst — haben damit den gesamten
Prozessablauf von der Hereinnahme der
Fahrzeuge bis zum Verkauf im Griff.

So individuell wie der einzelne Betrieb
Den Charme von DEKRA Professional
macht seine Individualisierbarkeit aus.
Denn so verschieden wie die Zielgruppen
der Anwendung sind, so vielfiltig sind
auch die Prozesse beim Thema Fahrzeug-
management in jedem einzelnen Unter-
nehmen. Nicht nur die Oberfliche der
Anwendung ldsst sich daher individuell
anpassen, sondern vor allem sind auch alle
Prozesse und die zu erfassenden Daten
rund um die Bewertungen, die Fahrzeug-
hereinnahme, Reparaturen, die Aufberei-
tung und den Verkauf individualisierbar.
Die Betriebe konnen die personlichen Ein-
stellungen selbst vornehmen und dabei
zum Beispiel auch Pflichtfelder definieren,
die fiir ihr Geschéft unerldsslich sind.

Prozesssteuerung in Echtzeit

Nutzerfreundlich und intuitiv aufgebaut,
lassen sich dabei Aufgaben definieren und
Mitarbeitern zuordnen. Schon bei der
Fahrzeugaufnahme konnen die DEKRA
Spezialisten direkt am Fahrzeug mit einem
mobilen Endgerit arbeiten und alle Daten
in das System tibertragen. Der Status jedes
Jobs kann stets nachverfolgt werden. Wird
eine Aufgabe als erledigt markiert, kann
das System - je nach Vorgabe - automa-
tisch den nachsten Arbeitsschritt zuweisen.
Mit dem ebenfalls individuell anpassbaren
Kalender von DEKRA Professional lassen
sich die Ressourcen tibersichtlich planen,
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AuBen-, Innenansichten
und eigene Dokumente:
Alle Informationen sind
in der digitalen
Fahrzeugakte
gespeichert.

auch iibergeordnet fiir ein groleres Filial-
netz in einer Autohaus-Gruppe. In Echtzeit
bleiben alle Abldufe im Blick und auf dem
Weg bis zum Fahrzeugverkauf geht keine
Zeit mehr verloren.

Digitale Akten statt Laufwege

Das Herzstiick ist die digitale Fahrzeugak-
te mit allen Details - inklusive Fotos und
Dokumente. Schnittstellen zu Datenliefe-
ranten wie DAT oder Schwacke sorgen fiir
eine komfortable Bewertung. Durch den
direkten Zugriff auf die Fahrzeugakte wird
die Arbeit effizient und transparent — eine
nicht zu unterschitzende Motivation fiir
die Mitarbeiter! Und eine untibersichtliche
Zettelwirtschaft geh6rt mit dem papierlo-
sen DEKRA Professional ebenso der Ver-
gangenheit an wie weite Laufwege zwi-
schen Verkauf, Werkstatt und Geschifts-
leitung. Liickenlos sind alle Prozesse doku-
mentiert. Viele Kunden arbeiten bereits mit

DEKRA | Il

Einmal einloggen und
alle Prozesse rund ums
Gebrauchtwagenmana-
gement im Griff haben -
von der Hereinnahme
bis zum Verkauf.

DEKRA Professional, darunter auch grofie
Handelsgruppen mit einem entsprechend
grof3en Filialnetz. ,DEKRA Professional
vereint als zentrales Element des ,Fair
Return’-Fahrzeugmanagements das gesam-
te Know-how der DEKRA Experten’, resii-
miert Michael Tziatzios von der DEKRA
Automobil GmbH. Der Leiter Gebraucht-
wagenmanagement verrit, was der Prif-
dienstleister als Nédchstes vorhat: ,, Aktuell
haben wir fiir DEKRA Professional einige
Schnittstellen zu Dealer-Management-
und groflen Bestandsmanagement-
Systemen. Diese werden wir weiter aus-
bauen.“ [

DER DIREKTE DRAHT ZU DEKRA

Interessierte Autohduser konnen sich an
ihre lokale DEKRA Niederlassung wenden.

www.dekra-vor-ort.de

n
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SERVICEPORTAL

Digitaler Ordnungshiiter

Das DEKRA Serviceportal sorgt fiir Klarheit tiber Kontrolltermine, Priifberichte, Gutachten und Bewertungen.
Das macht das Tool zum idealen Helfer in Autohausern, Kfz-Werkstatten und Flotten sowie fiir die Industrie.

ann muss das Rolltor das nichs-

te Mal tiberpriift werden? Wie

fiel das Gutachten fiir die Hebe-
biithne aus? Und wo ist die Dokumentation
rund um den Arbeitsunfall des Werkstatt-
mitarbeiters aus dem letzten Monat abge-
legt? Das DEKRA Serviceportal (DSP) gibt
Antworten auf Knopfdruck.

Unternehmerpflichten im Blick

Die webbasierte IT-Lsung der Priifexper-
ten dient der Uberwachung und Archivie-
rung der durch DEKRA durchgefiihrten
Dienstleistungen. Autohéuser, Kfz-Werk-
statten und Flottenbetreiber konnen damit
komfortabel alle vergangenen, laufenden
und anstehenden Prifmafinahmen und

Termine kontrollieren. So ist gewéhrleistet,
dass Unternehmerpflichten und Quali-
tatsanforderungen erfiillt werden und dass
Dokumente jederzeit griftbereit sind, wenn
Berufsgenossenschaften oder Behorden
eine Auskunft fordern. DEKRA Dienst-
leistungen, die dokumentiert werden, fal-
len dabei sowohl in den Fahrzeugbereich
- etwa HU oder Bewertungen - als auch in
den Industriebereich mit Mafinahmen
rund um Arbeitssicherheit, Unfallverhii-
tung, Gefahrgut, die Anlagensicherheit
oder Priifmitteliiberwachung. Das langjih-
rig erprobte DSP lésst sich aber auch indi-
viduell konfigurieren — und im Industrie-
bereich etwa um Fremdberichte oder eige-
ne Priifungen erweitern, die die Unterneh-

men selbst durchfiihren. Auch die Oberfl3-
che und die Darstellung der Daten sowie
der Zugang zum DSP ldsst sich individuell
je nach Berechtigungsstufe oder Stand-
orten anpassen. Jeder Nutzer kann dann
anschlieflend selbst noch mit einer Filter-
funktion weiter nach Themen selektieren.
Die standortiibergreifende Nutzung des
digitalen Tools ist damit ein klarer Vorteil.

Rot, gelb, griin - dréngt die Zeit?

Ein Ampelsystem macht deutlich, wo
Handlungsbedarf besteht. Und seit kurzem
kann das DSP noch mehr: Benutzer kénnen
sich regelmiflig per E-Mail tiber Ergebnisse,
Falligkeiten oder neue Dienstleistungen be-
nachrichtigen lassen, um die Ergebnisse
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Ubersichtliche Darstellung der Priiftermine und deren Ergebnisse:
Die Ansicht zeigt Dienstleistungsdetails inklusive des Priifberichts.

Auf einen Blick: Einfache Verwaltung der Priifdokumente
durch strukturierte Ablage mit Priifhistorie.

schnell auszuwerten und anstehende Prii-
fungen fiir einzelne oder mehrere Standor-
te automatisch im Blick zu behalten. Welche
Erinnerungen das sein sollen, kann der
Nutzer dabei selbst konfigurieren. Praktisch
ist dariiber hinaus auch die Exportfunktion
per Excel- oder PDF-Datei von Ubersichten
der Dienstleistungen oder von Priif-
objekten. Intervalle und konkrete Inhalte
der Berichte lassen sich ebenfalls individuell
festlegen. Ein manuelles Suchen und Filtern
ist damit nicht mehr notig.

DIE VORTEILE DES DEKRA SERVICEPORTALS

= Hohe Transparenz, klare Struktur und
einfache Bedienbarkeit des webbasierten Tools

= Deutliche Arbeitserleichterung bei
Audits oder Uberpriifung durch Kontrollbehérden

= Sicherheits- und priifrelevante Daten schnell abrufbar

= Ubersichtlich zugénglich und sichere Speicherung der Daten
= Standortiibergreifender Einsatz

= Abbildung der Organisationsstruktur/-hierarchie

Datensicherheit hat Prioritiit = Mebhr Sicherheit fiir Unternehmer, Betriebe und die Mitarbeiter

In die elektronische Akte zu jedem gepriif-
ten Objekt lassen sich weitere Dokumente
wie Rechnungen oder Bedienungsanleitun-
gen hochladen - und auf Wunsch erhilt
der zustindige DEKRA Sachverstindige
Zugriff darauf. Egal, in welchem Umfang

. : Arbeitsschutzgesetz, Betriebs- Wertvolle Datenquelle:
der Kunde das DSP nutzt: Sicherheit hat sicherheitsverordnung und die Studie DEKRA Arbeits- |
Prioritat. Das DSP ist unter einer gesicher- diverse Regelungen der Berufs- sicherheitsbarometer |

ten https-Verbindung erreichbar, die An-
wendung liegt hinter einer Firewall und
wird im eigenen DEKRA Rechenzentrum
in passwortgeschiitzten Datenbanken be-
trieben. Die individuelle Berechtigungsver-
gabe erfolgt tiber personalisierte Zugénge.

Grofes Interesse aus der Branche

Kunden erwarten im digitalen Zeitalter von
ihrem Partner fiir Sicherheit eben mehr als
nur eine technische Priifdienstleistung.
»WIr stellen ein anhaltendes und steigendes
Interesse der Kunden am Serviceportal fest
- und registrieren auch immer mehr mo-
natliche Zugriffe®, bilanziert Philip Sulz, der
bei der DEKRA Automobil GmbH das DSP
fachlich verantwortet. Interessierte Auto-
héduser kénnen sich an ihre DEKRA
Niederlassung wenden. n
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DEKRA LIEFERT ARBEITSSICHERHEIT

genossenschaften — fiir vier von
fiinf Unternehmen sind laut
,DEKRA Arbeitssicherheitsbaro-
meter” die geltenden Vorschriften
zur Unfallverhiitung maf3geblich.
Immer mehr wird laut den Priif-
experten dabei der Arbeits- und
Gesundheitsschutz als integraler
Bestandteil der Qualitatsprozesse
im Unternehmen verstanden.
Dennoch gebe es bei der Qualitat
der MalBnahmen noch grof3e Ver-
besserungspotenziale. Das DEKRA
Serviceportal kann dabei eine
strukturierte Basis bieten — zumal
seit Juni 2015 eine neue Fassung
der Betriebssicherheitsverord-
nung gilt, nach der Dokumente

auch rein elektronisch archiviert Interesse an der vollstandigen Studie? Das PDF steht

werden durfen. gratis bereit unter: www.dekra-infoportal.de
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)> DEKRA hat unsere
Wiinsche ernst
genommen.

Lars Krause,
Prokurist, Autohaus Rittersbacher

)) Wir profitieren durch eine
groB3e Transparenz, gerade bei
Leasingriicklaufern.

Jens Hill,
Teamleiter GW, Autohaus Rittersbacher

14

PARTNER MIT BRANCHEN-KNOW-HOW

Ritterschlag

An allen Standorten von Rittersbacher sorgt DEKRA fiir reibungslose
Ablaufe. Im GW-Geschaft bewahrt sich DEKRA als der neutrale Dritte.

eit finf Jahren ist Lars Krause Pro-

kurist bei dem 1924 gegriindeten

Traditions-Autohaus Rittersbacher.
In elf Filialbetrieben in Rheinland-Pfalz
und dem Saarland vertreibt die Gruppe die
Marken VW Pkw, VW Nfz, Skoda, Audi
und Porsche. DEKRA ist seit jeher ein
wichtiger Partner — und am Standort in
Kaiserslautern mit eigener Flache vor Ort.
»Wir nutzen viele Dienstleistungen von
DEKRAY berichtet Krause und zihlt auf:
»Zustandsberichte, Gutachten, aber auch
Industriedienstleistungen wie elektrotech-
nische Uberpriifungen. Zudem haben un-
sere Mitarbeiter mit Kundenkontakt bereits
ein dreistufiges Kommunikationstraining
iiber die DEKRA Akademie absolviert.“
Bei Fahrzeugeingingen iiberpriifen die
Sachverstindigen die Autos auf mogliche
Schiden. Der grof3te Part der Zusammen-
arbeit mit der Priforganisation findet
allerdings beim Geschift mit den Ge-
brauchten statt. Bereits vor zehn Jahren
schlug Rittersbacher mit DEKRA den Weg
in ein professionelles GW-Geschiift ein —
damals mit einer mehrtégigen Analyse der
Kernprozesse.

GroBer Vertrauensvorschuss

Mittlerweile hat sich ein reibungsloser
Ablauf eingespielt, bei dem DEKRA als
neutraler Dritter mit den Bewertungen
fiir eine sichere Basis sorgt: ,Wir profitie-
ren durch eine grofle Transparenz, gera-
de wenn es um Leasingriickldufer oder

Inzahlungnahmen geht so Jens Hill,
Teamleiter GW. ,,Der Verkdufer kann
sich gemeinsam mit dem Kunden den
Zustandsbericht direkt vom Sachverstin-
digen erldutern lassen - ein klarer Vorteil
im Kundengesprich®, erginzt Hill. Der
DEKRA Ingenieur habe schlieSlich keine
Verkaufsabsichten. ,Das bringt einen
grofien Vertrauensvorschuss auf Kun-
denseite mit sich®, weif8 Krause. Fiir eine
lickenlose Dokumentation und komfor-
table Steuerung der GW-Prozesse setzt
Rittersbacher auf DEKRA Professional
(siehe S. 10/11). Alle Beteiligten haben
Zugriff auf die webbasierte Losung -
vom Verkidufer tiber die Werkstatt bis
zum Disponenten. Das Herzstiick von
DEKRA Professional - die digitale Fahr-
zeugakte - hilft zu guter Letzt auch, wenn
ein Jahr nach dem Verkauf vermeintliche
Vorschidden reklamiert werden.

Partner auf Augenhdhe

Dank fester Ansprechpartner und auf-
grund der zielorientierten Arbeitsweise
von DEKRA ist man bei Rittersbacher
zufrieden mit der Zusammenarbeit und
den etablierten Prozessen. ,DEKRA hat
unsere Wiinsche ernst genommen®, bilan-
ziert Krause. ,\Wir profitieren nicht nur
durch die hohe Transparenz und Glaub-
wiirdigkeit, sondern sparen auch Zeit und
konnen Fahrzeuge zu einem realen Ein-
kaufspreis bewerten, der gute Vermark-
tungschancen bedeutet.” ]
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SIGNAL DER ZUVERLASSIGKEIT AN DIE KUNDEN

Alles aus einer Hand

Seit 30 Jahren setzt das Autohaus Guder auf DEKRA. Geschéftsfiihrerin
Sonja Guder freut sich Gber das zugkraftige ,Aushangeschild”.

as DEKRA Zeichen im eigenen Be-

trieb zu zeigen, bedeutet Professio-

nalitit"; sagt Sonja Guder mit Uber-
zeugung. Fir die 43-jédhrige Geschaftsfiih-
rerin, die vor zehn Jahren den Staffelstab
von ihren Eltern im Autohaus Guder iiber-
nommen hat, ist die Marke DEKRA ein
Imagetréger, den auch ihr Kundenstamm
zu schitzen weif3: ,DEKRA genief3t viel
Vertrauen bei uns und unseren Kunden.“

Drei Jahrzehnte DEKRA im Betrieb

Der Ford Partner-Betrieb mit Hauptsitz in
Gehrden und insgesamt 22 Mitarbeitern
arbeitet bereits seit 30 Jahren mit DEKRA
zusammen. 2009 kam eine weitere Filiale in
Barsinghausen dazu, in der DEKRA fast
taglich Fahrzeuge abnimmt und begutach-
tet. Damit der Verkauf der jahrlich rund 150
Neu- und 200 Gebrauchtwagen reibungslos
ablaufen kann, setzt das Autohaus Guder
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auf diverse Services — nicht nur im Automo-
bil-, sondern auch im Industriedienst-
leistungsbereich: ,,Haupt- und Abgasunter-
suchungen, Unfallgutachten, Oldtimer-
Abnahmen, seit acht Jahren der jahrliche
Betriebsarzt-Besuch, seit zehn Jahren die
Priifmitteliitberwachung und bereits seit
25 Jahren das DEKRA Umweltschutzsiegel,
zihlt die Kfz-Betriebswirtin (BFC) auf.

DEKRA Serviceportal bewdhrt sich

All diese Dienstleistungen aus einer Hand
zu erhalten, ist ein weiterer Punkt, den
Guder an der Zusammenarbeit mit
DEKRA als breit aufgestelltem Unterneh-
men schitzt — neben der Tatsache, dass
DEKRA auch immer wieder neue Betriebs-
felder aufnimmt. So nutzen etwa die Ser-
viceberater, die Serviceleitung und Guder
selbst in Gehrden und Barsinghausen seit
rund einem Jahr zusitzlich das DEKRA

pEKRA |

)) DEKRA genieBt viel
Vertrauen bei uns und
unseren Kunden.

Sonja Guder,
Geschaftsfiihrerin, Autohaus Guder

Serviceportal (siehe Seite 12/13): ,,Das On-
line-Tool funktioniert bestens®, berichtet die
Geschiftsfiihrerin, die in ihrer téglichen
Arbeit das DEKRA Serviceportal vor allem
frs Controlling einsetzt. Die DEKRA Nie-
derlassung in Hannover ist nur rund zehn
Kilometer vom Autohaus Guder entfernt,
sodass der zentrale DEKRA Ansprechpart-
ner Andreas Gugat schnell vor Ort ist. ,Wir
haben auflerdem fiir jeden einzelnen Bau-
stein, den wir von der DEKRA beziehen,
einen weiteren festen Ansprechpartner —
die Betreuung ist optimal’, berichtet Guder.
30 Jahre reibungslose Zusammenarbeit — da
wundert es nicht, dass Guder auch bei ei-
nem Blick in die Zukunft DEKRA an der
Seite des Traditions-Autohauses sieht: ,,Der
Markt ist schnelllebig. Aber was auch im-
mer kommen mag: Wir wollen den Markt
gemeinsam mit DEKRA bearbeiten.  m
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,Ja, mi

Dabei stellen wir ve

zusammen. Das hil

konzentrieren kann
. 7’

gibt's unter www.(

Bibiana Steinhaus, Weltschiedsrichterin 2013 und 2014

Mehr auch auf You Tube.

en, damit man sich ganz auf das Wesentliche

und kundenorientiert zu arbeiten. Mehr Infos
bder der Service-Hotline 0800.5002099.
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