Interview mit Harald Pfau
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Im September 2007 hat Harald Pfau als Alleinaktionér das Softwareunternehmen Werbas AG, Holzgerlingen, iibernommen.
Sechs Monate nach seinem Start sprachen wir mit ihm iiber seine erste Bilanz bei seinen Bestrebungen, das Softwarehaus zu

alter Starke zu fiihren.

Herr Pfau, haben Sie in den Firmenunterla-
gen nach der Ubernahme der Werbas noch
,hdse Uberraschungen” gefunden?

Nein, dazu hatten wir im Vorfeld schon
zu genau hingesehen und die anstehenden
Aufgaben eingeordnet, die wir nun Schritt
fuir Schritt abarbeiten.

Wie hat die Werbas das Geschaftsjahr 2007
ahgeschlossen?

Wir werden das Geschiftsjahr 2007 mit
einer schwarzen Null abschlieflen, was
mich sehr zufrieden macht. Ich denke, es
ist an dieser Stelle auch erwidhnenswert,
dass die Werbas AG schuldenfrei ist und
ihre Aufwendungen komplett aus dem
operativen Geschift erwirtschaftet.

Was sind Ihre Ziele bei Umsatz, Ergebnis und

Kunden fiir 2008?

Fiir 2008 heifst das Ziel fiir uns, zunichst

weiteres Vertrauen bei den Kunden

zuriickzugewinnen und uns als verldss-
licher Partner zu
beweisen. Ich denke,

Losungen. Danach habe ich mich sehr
stark dem Entwicklungsbereich zuge-
wandt. Hier stand die Mangelbeseitigung
und Stabilisierung der Werbas-Version
im Vordergrund. Derzeit liegt mein
Schwerpunkt auf dem Vertrieb sowie
dem Kontakt zu unseren grofien Kunden
und Partnern.

Einwesentliches Ziel ist fiir Sie 100-prozentige
Kundenorientierung. Welche ersten konkreten
MaBinahmen zur Zielerreichung haben Sie
bislang umgesetzt?

Alsich die Werbas AG tibernommen habe,
waren in dem Unternehmen noch acht
Service-Mitarbeiter beschaftigt. Eine der
ersten Mafinahmen war es fiir mich
deshalb, den vor meiner Zeit grofiteils
ausgelagerten Support- und den Service-
bereich wieder ins Unternehmen
zuriickzuholen. Heute sind bereits wieder
13 Mitarbeiter in diesem Bereich titig. Ein
anderes Beispiel unserer Bemiithungen ist
die grundlegende Neuorganisation
unserer Produktstrategie. Heute haben wir
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Den Bereich Service
und Support habe ich
umgehend ins Unter-
nehmen zuriickgeholt

auf diesem Weg sind  nur noch zwei Produkte: Werbas Classic
wir in den letzten und Werbas, das frithere CAR-S.
Monaten schon ein

gutes Stiick vorange-

kommen, was uns
auch viele positive Reaktionen bestitigen.
Jedoch warten auch noch gentigend
Herausforderungen auf uns.

Welches Aufgabengebiet im Unternehmen hat
in den letzten Wochen Ihre groBte Aufmerk-
samkeit erfordert?

Zunichst galt es fir mich, dem Unter-
nehmen wieder eine praxisnahe Struktur
zu geben. Hinzu kamen zahlreiche
Kundengespriche aufgrund vorliegender
Reklamationen aus den Jahren 2006 und
Anfang 2007. Dabei galt mein Augen-
merk der Entwicklung dauerhafter

www.autoservicepraxis.de

Konnten Sie die in der Software CAR-S vermu-
teten Fehler mit lhrem Entwicklungsteam
bereits vollstandig beseitigen und lauft das
Projekt jetzt stahil?

Wir haben uns die notwendige Zeit
genommen, unsere Softwarelsungen sehr
selbstkritisch betrachtet und nach und
nach die vorhandenen Probleme geldst.
Werbas lauft heute stabil. Es war schon
immer ein gutes System, das man jedoch
versucht hat, fiir alle moglichen Zwecke
zu verbiegen, fiir die es nicht oder noch
nicht geeignet ist. Dies habe ich eingestellt.
Heute ist Werbas das, was es immer sein
sollte: ein leistungsfahiges Werkstattma-
nagementsystem.
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Unsere Neukunden
haben im Schnitt
zwischen fiinf und zehn
EDV-Arbeitsplatze
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Einige lhrer Kunden aus dem Bereich Teile-
handel beklagen, dass Kundenorientierung
und Hotlinebetreuung nach wie vor zu
wiinschen iibrig lassen und die Vertriebsmann-
schaft nicht in ausreichendem MaBe auf
Kundenwiinsche und Anforderungen eingeht.
Wie begegnen Sie dieser Kritik?

Zunichst nehmen wir jede Kritik sehr
ernst und verstehen sie als wichtige Hilfe-
stellung unsere Leistungen zu verbessern.
Wir behaupten nicht, bereits alle Probleme
gelost zu haben. Jedoch arbeiten wir hart
daran. Hier sind es vor allem die ,, Altlas-
ten aus Installationen aus 2006/Anfang
2007, die uns beschiftigen. Gerade mit
den fiir uns wichtigen Partnern aus dem
Teilehandel stehe ich personlich in
Kontakt und weifl, dass man unsere
Bemithungen auch dort zur Kenntnis
nimmt. Ich habe vor einigen Monaten ein
Schiff ibernommen, das Schlagseite hatte.
Und obwohl schon mehrfach unser Unter-
gang angekiindigt wurde, haben wir
wieder Fahrt aufgenommen. Dies sehen
auch unsere Partner aus dem Teilehandel.
Ich bin sehr dankbar, dass man mir auch
hier das notige Vertrauen entgegenbringt,
damit wir in absehbarer Zeit wieder unter
vollen Segeln fahren kénnen.

Trifft es zu, dass sich aus dem Entwicklungs-
team nach Ihrer Ubernahme Mitarbeiter
verahschiedet haben? Inwieweit beeintréch-
tigt das die Weiterentwicklung der Werbas-
Software?

Esist richtig, dass verschiedene Mitarbei-
ter das Unternehmen in der Zeit des
Ubergangs verlassen
haben. Ein Grofiteil
davon hatte aber
bereits vor der Uber-
nahme durch mich
gekiindigt. Nach gut
sechs Monaten kann
ich sagen, dass wir seit meinem Amtsan-
tritt und auch in den Wochen davor
niemanden verloren haben, der von stra-
tegischer Bedeutung fiir unser Unterneh-
men gewesen wire. Es bringt mir und
unseren Kunden auch nichts, dariiber zu
sinnieren, welchen Anteil einzelne der
ausgeschiedenen Personen an den Schwie-
rigkeiten hatten, die wir durch gewaltige
Anstrengung aller Kollegen in den vergan-
genen Monaten behoben haben. Wir
schauen nach vorne, was Sie auch an der
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Tatsache erkennen konnen, dass wir in
den vergangenen Monaten drei neue junge
Entwickler eingestellt haben und weitere
Servicemitarbeiter suchen und einstellen
wollen.

Sie haben eine Bereinigung der — zumindest
auf dem Papier — sehr umfassenden Werbas-
Produktpalette durchgefiihrt. Welche Produkte
sind dem zum Opfer gefallen und wie viele
Kunden haben Sie dadurch verloren?

Die Produktbereinigung selbst hat uns
keine Kundenverluste, sondern schon

wir die neuen Produkte tatsichlich in den
Markt einfithren. Das war vor vielen
Jahren eine gute Tradition der Werbas AG,
die ich gerne wiederbelebt habe.

Merkmal der Werbas-Software war bei allen
Produktentwicklungen immer Investitions-
schutz fiir bestehende Anwender. Werden Sie
das bei kiinftigen Neuentwicklungen auch
garantieren konnen?

Selbstverstindlich bieten wir unseren
Kunden einen Investitionsschutz. Ich
denke, am deutlichsten wird dies durch

wieder die ersten

unsere klare Ankiin-

Neukunden beschert. digung, dass wir
Eine Vielzahl der von m mn Werbas Classic nicht
Ihnen erwéhnten aufkiindigen werden.
Produktvarianten | wemBAS AG Car Dealer Software & More | Niemand ist gezwun-

waren angedacht,
zum Teil konzeptioniert, jedoch noch
nicht in den Markt eingefiihrt. Bei der
Ubernahme der Werbas AG war fiir mich
entscheidend, das Unternehmen wieder
auf die Kernbereiche zuriickzufiihren, die
das Unternehmen grof3 gemacht haben.
Und dies sind die Werkstatt und der
Service. Hier liegen unsere Kernkompe-
tenzen. Hier ist der Grof3teil unserer
Kunden zu Hause. Und um die miissen
und wollen wir uns kitmmern. Da ja von
unseren Wettbewerbern immer noch
fleilig das Untergangslied auf die Werbas
AG gesungen wird, erlauben Sie mir auch
noch anzumerken, dass wir auch unter
unseren Bestandskunden keine Fluchtbe-
wegungen erkennen konnen. Wofiir wir
sehr dankbar sind. Wir stellen jedoch auch
die strukturelle Bereinigung der Kfz-
Betriebe bei uns fest, da 2/3 der Kiindi-
gungen im vergangenen Jahr auf Insol-
venzen, Firmenaufgaben und -verkiufe
zuriickzufithren sind.

Wird die Werbas AG als Aussteller auf der
AMITEC in Leipzig und der Automechanika
Produktneuheiten prasentieren?

Wir werden sowohl auf der AMITEC als
auch auf der Automechanika présent sein
und sicher auch Produktneuheiten
vorstellen. Unter anderem wird dazu eine
CRM-Anwendung zur Optimierung der
Kundenbindung gehoren. Ferner sind
neue Partnerschaften in Form von Schnitt-
stellen und Anbindungen in Arbeit. Bitte
haben Sie Verstindnis, dass wir weitere
Details erst bekannt geben wollen, wenn

gen umzusteigen.
Und selbstverstindlich entwickeln wir die
Losungen dort wo technisch und wirt-
schaftlich sinnvoll sowie in rechtlichen
Notwendigkeiten auch weiter. Jeder Kunde
hat zugleich die Sicherheit im Riicken,
jederzeitauf die ,neue” Entwicklung wech-
seln zu konnen, aber nicht zu miissen.

Welche Struktur hat nach lhrer Einschatzung
der typische Werhas-Classic-Kunde und wie
groB schétzen Sie hier das Potenzial fiir lhr
Unternehmen ein, um Software-Neukunden zu
gewinnen?

Wir haben in den letzten Monaten fest-
gestellt, dass die Grof8e der Installationen
bei unseren Neukunden kontinuierlich
wichst. Handelte es sich frither bei
Neuinstallationen meist um drei bis finf
Arbeitsplitze, so sind es heute in der Regel
fiinf bis zehn. Natiirlich wissen wir auch
um die Entwicklung verschiedener Teile-
handelsorganisationen, die ihre eigenen
EDV-Systeme als Marketing- und Kunden-
bindungsinstrument einsetzen. Dies ist
eine Entwicklung, auf die wir uns einge-
stellt haben. Von daher gilt es fiir uns, uns
in Richtung Kunde so variabel aufzustel-
len, wie es der Markt erfordert. Heute
haben wir Losungen im Portfolio, mit
denen wir Betriebe mit einem Arbeitsplatz
genauso professionell bedienen kénnen
wie grofie Kfz-Werkstitten, Mehrmarken-
Servicebetriebe, Autohduser und Nfz-
Unternehmen.

Herr Pfau, vielen Dank fiir das Gesprach.
Frank Schlieben
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