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Flottentelematik im Wandel

Telematik-Roundtable in Kaln (von links): Gerharde Marte (Inhaber Rona-Systemns), Karl Heinz Killeit (Vorsrandsvorsitzender Mobile Objects), Rebecca Schilrg, Stefan Grebe
{Business Geornatics) André Jurleit (Geschdftsfihrer GPSoverP), Olfver Moser (Geschdfisbereichsfelter Mobile Lasungen ICS International), Thomas Piller (Geschifesfidhrer,
Funkwerk Eurcteternatik), Thomas Schimidr (Managing Direcror Tomtom Work)

Fiihrende Vertreter von
sechs Systemanbietern
fir Flottentelematik
trafen sich in KéIn auf
Einladung der Business
Geomatics und spra-
chen Uber Gegenwart
und Zukunft ihrer Bran-
che.

Vor zehn Jahren sagten Studien dem
Markt fir Flottentelematik extrem ho-
he Wachstumsraten voraus. Der Markt
hat sich seitdem zwar prosperierend
entwickelt, ein kometenhafter Aufstieg
blieb jedoch aus. In Europa sind laut
Studien ,nur” etwa sechs Prozent der
Flottenfahrzeuge mit Telematiksyste-
men ausgestattet. Das unerschlossene
Potenzial ist demnach riesig. Die Pro-
|ekte der letzten Jahre zeigen, dass die
Technik ausgereift ist und Flottenbe-
treiber viel Einsparpotenzial erreichen.
Doch wie konnen Anbleter den Tele-
matikmarkt nachhaltig beschleunigen?
Immer wieder wurde in der Diskussion
die Forderung nach Standards ange-
bracht, Fir die Anbieter bedeutet es
ginen enormen Aufwand, die Systeme
immer wieder neu anzupassen’, sagt
Karl-Heinz Killeit, Geschaftsfihrer und
Grinder des reinen Softwareunterneh-
mens Mobile Objects mit Blick auf
die Entwicklungen in der ITK-Branche.
Insbesondere Standardisierungen auf-
seiten der Hardware konnten es er-
leichtern, Systeme zu installieren,

Oliver Moser von 1CS, Spezialist fir
mabile Aulendienstldsungen und
Lieferservices, sieht das Fehlen von
Standards auch als Barriere bei der
Systemintegration. SchiieBlich habe
der Markt vor uber zehn Jahre begon-
nen, einzelne Systeme zu integrieren,
LZukiinftig werden sich standardisierte
Schnittstellen entwickeln, die es einfa-
cher machen, Daten und Systeme zu
verbinden®, sagte Moser.

Der Bedarf an einer einheitlichen
Hardwareplattform ware durchaus

gegeben, Flottenbetreiber setzen im-
mer mehr IT-Gerate im Flhrerhaus ein.
Setzen sich hier offene Schnittstellen-
standards durch, hatten Unternehmen
die Moglichkeit, die Gerate flr meh-
rere Losungen zu nutzen, gleichzeitig
konnten sich die Softwareanbieter die
aufwendige Entwicklung von Anpas-
sungen und individuellen Schnittstel-
len sparen. Doch wie entwickeln sich
solche Standards?

In der Runde gab es dazu unter-
schiedliche Antworten. Thomas
Schmidt, Managing Director von Tom-
tom Work, war itberzeugt, dass diese
Entwicklung von allein einsetzt. ,Nicht
die gewocliten Standards setzen sich
durch, sondern digjenigen. die der
Markt will” Andere betonten, dass nur
enge Kooperationen oder hersteller-
iibergreifende Vereinbarungen dazu
fithren kénnten, sich auf kleinste ge-
meinsame Menner zu einigen, was bei-
spielsweise auch Kooperationen mit
Mobilfunkunternehmen betrafe.

Frellich konnten auch die Gerdte der
fuhrenden Mavigations-Spezialisten
Standard-Hardwareplattformen  dar-
stellen. Alle Teilnehmer waren sich ei-
nig, dass die Verbreitung von Garmin,
Tomtomn und Co. auch das Interesse
gegeniiber Telematik-Investitionen ge-
fardert hat und immer noch fordert.
Allerdings haben die Anbieter kom-
merzieller Produkte ihre Systeme nicht
hinreichend gedffnet, kritisierte insbe-
sondere Killeit. Tomtom hatte bis 2007
ein Software Developer Kit (SDK) im
Angebot, das Partnern die Maglichkeit
bot, auf der Geratebasis elgene Lisun-
gen aufzusetzen, Doch dies wurde, so
Schmidt, aus wirtschaftlichen Griinden
eingestellt. ,Die Entwicklungskosten
fiir das SDK waren schlicht zu hoch,
um mit dem geringen Zusatzumsatz
aus dem Telematikumfeld Gewinne er-
zielen zu kénnen,”

Haufig treffen Kunden Investitions-
entscheidungen nur Uber den Preis,
doch dies kann mitunter eine zu ein-
seitige Sicht sein. Thomas Piller, Ge-
schaftsfihrer van Funkwerk Eurotele-
matik, betonte, dass die Standardfunk-
tionen kostentechnisch in dhnlichen

Regionen angeboten wiirden. Fir ab-
weichende Funktionen, die in erster
Linie der Prozessunterstiitzung dienen
und tellweise sehr anspruchsvell zu re-
alisieren seien, gelte dies jedoch nicht.
.Diese sind gerade bei groBeren Pro-
Jekten entscheidend fir den Erfolg”, so
Piller. Grundsatzlich sei dies eine He-
rausforderung fir die Anbieter, denn
fir die Kunden reiche es oft nicht aus,
Standardpreise und Standardfeatures
miteinander zu vergleichen. 5o konne
es kommen, dass sich ein vermeintlich
giinstiges Angebot spater im Projekt
als schlechte Wahl herausstellt, da An-
passungen entweder zu teuer oder gar
nicht erst maglich sind. Piller rat daher
Anwendern, erst die Unternehmens-
prozesse zu analysieren, dann ein Be-
darfsprofil zu erstellen und dann den
Markt zu sondieren.

JMerden Telematik-investitionen zu
sehr als Anschaffung von Produkten
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und nicht als Projekt gesehen, besteht
die Gefahr, dass viele Einsparpotenzi-
ale Uberhaupt nicht erkannt werden®,
erganzt auch Killeit.

Thomas Schmidt sieht eher einen
Marketingansatz: Wir missen mehr
uber die Kosten reden, die Anwender
einsparen kénnten, wenn sie Telema-
tiklosungen einsetzen”. [hm ging es
darum, die Telematik in Branchen be-
kannter zu machen, fir die das The-
ma noch relativ neu ist. Killeit sieht
in diesem Zusammenhang vor allem
Flotten von Servicedienstleistern, etwa
bei technischen Services oder Hand-
werksbetrieben. Dort sei das Bewusst-
sein fir Telematik-Vorteile noch kaum
ausgepragt. JDie Manager beschaftl-
gen sich in diesen Bereichen nicht so
sehr mit den Flotten als Kostenfaktor,
sondern achten mehr auf das Dienst-
leistungsangebot” Im Moment ziehe
dieser Markt jedoch enorm an.

André Jurleit beobachtet andere Ten-
denzen am Markt. ,Die potenziellen
Kunden wissen sehr genau, was sie von
der Telematik erwarten kénnen’, sagt
der Geschaftsfuhrer von GPSoverlP.
Daher wirden die Kunden hohe An-
forderungen an die Funktionalitat der
Gerate stellen., 5o ist es sehr wichtig fur
Hersteller, eine intelligente und kun-
denarientierte Roadmap fiir die Sys-
termentwicklung aufzustellen und sich
daran knnséquent zu halten”, meint
Jurleit,

Mach Ansicht Gerhardt Martes bend-
tigt die Branche vor allem geeignetes
Personal, umn die Viorteile der Telematik
fur Endkunden besser vermitteln zu
konnen. Qualifizierte Mitarbeiter zu
finden ist schwierig, das gilt sowohl
fiir uns Anbieter als auch fir Hand-
fer und Systemintegratoren’, sagt der
Geschaftsfihrer des dsterreichischen
Unternehmens Rona, das auf den Ent-
sorgungsbereich spezialisiert ist.
Dabel gilt es nicht nur die Fihrungseta-
gen zu Uberzeugen, sondern vaor allem
die Mutzer, sprich die Fahrer, die ,sich
als Teil des gesamten Logistikprozes-
ses sehen und so in der Regel "viel
mehr Verantwortung tbernehmen’,
berichtete Moser von den 1C5-Erfah-
rungen, Piller erliuterte exemplarisch
ain erfolgreiches Projekt der Berliner
Stadtreinigung, bei dem der Slogan
«Schreibst du noch oder duschst du
schon” entwickelt wurde, um die Fah-
rer zu Uberzeugen. Die Telematik do-
kumentiert dort automatisch die Win-
terdiensteinsdtze und macht so die
ehemals individuell erstellten Berichte
tberflissig.

In jedem Fall sollten Kunden die
Anbieter genauestens unter die Lupe
nehmen, so die einhellige Meinung in
der Runde. In derVergangenheit haben
zahlreiche junge Telematikspezialisten
~erbrannte Erde’, sprich unzufriedene
Kunden, hinterlassen. Grund: Neben
rmangelhafter Technik waren vor allem
dahinter liegende Supportkonzepte
sowie das notwendige betriebswirt-
schaftliche Fundament oft nicht vor-
handen. Dies habe dem Ruf der gesam-
ten Telematikbranche geschadet. (sg)



