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NACHRICHTEN

Spediteursverbund kooperiert
mit Frachtbérsen-Marktfiihrer
Astre(Association des Transporteurs
Européens) und Timo Com werden zu-
kiinftig miteinander kooperieren. Das
gaben der groBte europdische Ver-
bund mittelsténdischer Spediteure mit
Sitz in Frankreich und Europas Markt-
fihrer im Bereich Fracht- und Lade-
raumbdrsen bekannt.Astre existiert
seit 1992, heute zahlt die Kooperation
160 Unternehmen an 290 Standorten.
Das Kerngeschaft der 14.500 Mit-
glieder umfasst die Beforderung von
Teil- und Komplettladungen sowie
kleineren Sendungen. Mit der Koope-
ration mdchte Astre ihre strategischen
Entwicklungen in den bislang eher
stidlich orientierten Ziellandern Euro-
pas nun in die ndrdlichen Lander aus-
weiten. Verbundsmitglieder erhalten
durch die Kooperation mit Timo Com
Sonderkonditionen. Timo Com hinge-
gen sieht die Chancen in ihrer starken
Présenz auf dem franzdsischen Markt
und der Mdglichkeit weitere Neukun-
den fiir sich zu gewinnen.

Bussmann entscheidet sich fiir
Punch Telematix-Lésung

Das Logistikunternehmen Bussmann
aus dem westfalischen Vreden hat
jetzt seine 80 Lkw starke Flotte mit
dem Car Cube-Bordcomputer von
Punch Telematix ausgestattet. Aus-
schlaggebend fiir die Entscheidung sei
der Funktionsumfang des Bordcompu-
ters gewesen, der neben einer euro-
paweiten GPS-Navigation auch {iber
ein Telematik -und Telemetriesystem
verfiigt, erklarte Punch Telematix.

Garmin erweitert Fuhrparkma-
nagement-System

Der Gerdtehersteller Garmin bietet
zusammen mit Digicore eine modular
aufgebaute Flottenmanagement-
Ldsung an. Diese lasst sich nach
Auskunft von Garmin auf unter-
schiedlichste Einsatzfelder anpassen,
unerheblich ist dabei die GroBe der
Flotte. Die neue Losung basiert auf
der C-Track Solo Box und ist mit allen
Garmin-Niivis kombinierbar, sodass
fiir jedes Budget und jeden Einsatzbe-
reich das passende Navigationsgerat
erhaltlich ist, so Garmin. Durch die An-
passungsfahigkeit der Losung kdnne
ein Unternehmen beispielsweise seine
aufgezeichneten Daten seine aufge-
zeichneten Daten in seine Backoffice-
Systeme Ubertragen. Damit erhalte
die Geschéftsleitung einen Einblick in
externe Geschaftsprozesse, Arbeitszeit
und Betriebskosten kdnnen direkt in
die Buchhaltung oder ins Kundenma-
nagement ibernommen werden.

Neue Software an Lkw-Maut-
Terminals

Eine neue Softwareversion kommt
nun an den deutschen Lkw-Maut-
stellen-Terminals von Toll Collect

zum Einsatz. Das meldet die Online-
Ausgabe des Magazins , Focus”. Ein
Software-Update haben die deutschen
Toll Collect-Terminals nun erhalten.
Gegentiber der alten Version wurde
nun die Liste mit den Landerkennzei-
chen um die vollstdndigen Landerna-
men erweitert, um Verwechselungen
zu vermeiden. Dardiber hinaus ist jetzt
auf dem Display ersichtlich, welche
Zahlungsmittel akzeptiert werden.

FUhrende Vertreter von
sechs Systemanbietern
fur Flottentelematik
trafen sich in K6In 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 ,nur”
etwa sechs Prozent der Flottenfahr-
zeuge mit Telematiksystemen ausge-
stattet. Das unerschlossene Potenzial
ist demnach riesig. Die Projekte der
letzten Jahre zeigen, dass die Tech-
nik ausgereift ist und Flottenbetreiber
viel Einsparpotenziale erzielen kdnnen.
Doch wie kénnen Anbieter den Tele-
matikmarkt nachhaltig beschleunigen?
Immer wieder wurde in der Diskussion
die Forderung nach Standards ange-
bracht. ,Fir die Anbieter bedeutet es
einen enormen Aufwand, die Systeme
immer wieder neu anzupassen’, sagt
Karl-Heinz Killeit, Geschaftsfiihrer und
Griinder des reinen Softwareunterneh-
mens Mobile Objects mit Blick auf die
Entwicklungen in der ITK-Branche. Ins-
besondere Standardisierungen aufsei-
ten der Hardware kdnnten es erleich-
tern, Systeme zu installieren.

Oliver Moser von ICS, Spezialist flr
mobile AuBendienstlésungen und
Lieferservices, sieht das Fehlen von
Standards auch als Barriere bei der
Systemintegration. Schlief3lich habe
der Markt vor tber zehn Jahre begon-
nen, einzelne Systeme zu integrieren.
+Zuklinftig werden sich standardisierte
Schnittstellen entwickeln, die es einfa-
cher machen, Daten und Systeme zu
verbinden’, sagte Moser.

Der Bedarf an einer einheitlichen Hard-
wareplattform wdre durchaus gege-
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ben. Flottenbetreiber setzen immer
mehr [T-Gerdte im Fihrerhaus ein.
Setzen sich hier offene Schnittstellen-
standards durch, hatten Unternehmen
die Moglichkeit, die Gerdte fir meh-
rere Losungen zu nutzen, gleichzeitig
kdnnten 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 unterschied-
liche Antworten. Thomas Schmidt,
Managing Director von Tomtom Work,
war Uberzeugt, dass diese Entwicklung
von allein einsetzt.,Nicht die gewollten
Standards setzen sich durch, sondern
diejenigen, die der Markt will” Ande-
re betonten, dass nur enge Koope-
rationen oder herstelleriibergreifende
Vereinbarungen dazu fiihren konnten,
sich auf kleinste gemeinsame Nenner
zu einigen, was beispielsweise auch
Kooperationen mit Mobilfunkunter-
nehmen betreffen kénnten.

Freilich kdnnten auch die Gerdte der
fuhrenden Navigations-Spezialisten
Standard-Hardwareplattformen dar-
stellen. Alle Teilnehmer waren sich ei-
nig, dass die Verbreitung von Garmin,
Tomtom und Co. auch das Interesse
gegeniber Telematikinvestitionen ge-
fordert hat und immer noch fordert.
Allerdings haben die Anbieter der
kommerziellen Systeme ihre Systeme
nicht hinreichend geoffnet, kritisierte
insbesondere Killeit. Tomtom hatte bis
2007 ein Software Developer Kit (SDK)
im Angebot, das Partnern die Moglich-
keit bot, auf der Geratebasis eigene L6-
sungen aufzusetzen. Doch dies wurde,
so Schmidt, aus wirtschaftlichen Griin-
den eingestellt. ,Die Entwicklungskos-
ten fur das SDK waren schlicht zu hoch,
um mit dem geringen Zusatzumsatz
aus dem Telematikumfeld Gewinne er-
zielen zu kbnnen”

Haufig treffen Kunden Investitions-
entscheidungen Uber den Preis, doch
dies kann mitunter eine zu einseitige
Sicht darstellen. Thomas Piller, Finanz-
vorstand von Funkwerk Eurotelematik,
betonte, dass die Standardfunktionen
kostentechnisch in dhnlichen Regio-

Telematik Roundtable in K6In: Gerhardt Marte (Inhaber, R.O.N.A.-Systems), Karl Heinz Killeit (Vorstandsvorsitzender, mobile Objects AG),

nen angeboten wirden. Fir abwei-
chende Funktionen, die in erster Linie
der Prozessunterstiitzung dienen und
teilweise sehr anspruchsvoll zu reali-
sieren seien, gelte dies jedoch nicht.
,Diese sind gerade bei gréf3eren Pro-
jekten entscheidend fiir den Erfolg”, so
Piller. Grundsatzlich sei dies eine He-
rausforderung fiir die Anbieter, denn
fiir die Kunden reiche es oft nicht aus,
Standardpreise und Standardfeatures
miteinander zu vergleichen. So kénne
es kommen, dass sich ein vermeint-
liches Angebot spater im Projekt als
schlechte Auswahl herausstellt, da An-
passungen entweder zu teuer oder gar
nicht erst moglich sind. Piller rat daher
Anwendern, bei der Preiskalkulation
die gesamten Unternehmensprozesse
zu beachten, die von Telematik betrof-
fen sein kdnnen.

Werden Telematik-Investitionen zu
sehr als Anschaffung von Produkten
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und nicht als Projekt gesehen, besteht
die Gefahr, dass viele Einsparpotenzi-
ale Gberhaupt nicht erkannt werden”,
erganzt auch Killeit.

Thomas Schmidt sieht eher einen Mar-
ketingansatz: ,Wir miissen mehr tber
die Vorteile und die Kosten reden, das
potenzielle Anwender einsparen kénn-
ten, wenn sie Telematikldsungen ein-
setzen”.lhm ging es darum, die Telema-
tik in Branchen bekannter zu machen,
fur die das Thema noch relativ neu ist.
Killeit sieht in diesem Zusammenhang
vor allem Flotten von Servicedienst-
leistern, etwa bei technischen Services
oder Handwerksbetrieben. Dort sei
das Bewusstsein fur Telematik-Vorteile
noch kaum ausgepragt. ,Die Manager
beschaftigen sich in diesen Bereichen
nicht so sehr mit den Flotten als Kos-
tenfaktor, sondern achten mehr auf das
Dienstleistungsangebot.” Im Moment
ziehe dieser Markt jedoch enorm an.

-
Rebecca Schiirg, Stefan Grebe (Business
Geomatic) André Jurleit (Geschdftsfiihrer, GPSoverlP), Oliver Moser (Geschdftsbereichsleiter Mobile Lésungen, ICS International), Thomas Piller (Geschdiftsfihrer, Funkwerk eurote-
lematik), Thomas Schmidt (Managing Director, TomTom Work)

André Jurleit beobachtet andere Ten-
denzen am Markt. ,Die potenziellen
Kunden wissen sehr genau, was sie
von der Telematik erwarten kénnen”,
sagt der Geschaftsfiihrer von GPSove-
rIP. Daher wiirden die Kunden hohe
Anforderungen an die Funktionali-
tat der Gerate stellen. ,So ist es sehr
wichtig flr Hersteller, eine intelligente
und kundenorientierte Roadmap fiir
die Systementwicklung aufzustellen
und sich daran konsequent zu halten’,
meint Jurleit.

Nach Ansicht Gerhardt Martes bend-
tigt die Branche vor allem geeignetes
Personal, um die Vorteile der Telematik
fur Endkunden besser vermitteln zu
konnen. ,Qualifizierte Mitarbeiter zu
finden ist schwierig, das gilt sowohl
fir uns Anbieter als auch fiir Hand-
ler und Systemintegratoren”, sagt der
Geschaftsfiihrer des Osterreichischen
Unternehmens Rona, das auf den Ent-
sorgungsbereich spezialisiert ist.
Dabei gilt es nicht nur die Fiihrungseta-
gen zu Uberzeugen, sondern vor allem
die Nutzer, sprich die Fahrer, die ,sich
vielmehr als Teil des gesamten Logis-
tikprozesses sehen und so in der Regel
viel mehr Verantwortung (iberneh-
men”, berichtete Moser von den ICS-
Erfahrungen. Piller berichtete exemp-
larisch von einem erfolgreichen Projekt
der Berliner Stadtreinigung, bei dem
der Slogan ,Schreibst du noch oder
duschst du schon” entwickelt wurde,
um die Fahrer zu Giberzeugen. Die Tele-
matik dokumentiert dort automatisch
die Reinigungsprozesse und macht so
die ehemals individuell erstellten Be-
richte Gberflussig.

In jedem Fall sollten Kunden die Anbie-
ter genauestens unter die Lupe neh-
men, so die einhellige Meinung in der
Runde. In der Vergangenheit haben
zahlreiche junge Telematikspezialisten
.verbrannte Erde’, sprich unzufriedene
Kunden, hinterlassen. Grund: Neben
mangelhafter 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)

Michael Joschko



