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Digitale Unterstiitzung
fur den Fachhandel

Mit unterschiedlichen Hardware- und Software-Lésungen werden sowohl mehr Kundinnen und Kunden in

stationdare Geschafte gelockt als auch dort schneller und einfacher Verkaufsabschliisse erreicht.

Lars Rottger
Bidex

b Schon seit 25 Jahren arbeitet Lars |
Réttger in der Fahrradbranche. Mit sei- !
nem Unternehmen Rim bietet er Inter-
i netlésungen speziell fiir stationire :
Fachhandelsgeschéfte an. Mit Bidex
i griindete der Experte ein Unterneh- :
men, das gezielt Datenprobleme der
! Fahrradbranche angeht und unter- |
stiitzt. Rim und Bidex haben ihren Un-
ternehmenssitz in Ennepetal.

uf den ersten Blick scheinen Bidex
A und Dealercenter Digital zwei

komplett unterschiedliche Unter-
nehmen zu sein. Auch wenn sie deutlich
verschiedene Produkte anbieten, eint sie
beide das Ziel, mittels digitaler Dienstleis-
tungen Fahrradhédndlerinnen und Fahr-
radhéndler bei ihrer Arbeit zu unterstiit-
zen und voranzubringen. SAZbike sprach
mit den beiden Geschéftsfiihrern Lars
Rottger (Bidex) und Oliver Ertelt (Dealer-
center Digital) liber die Vorziige digitaler
Werkzeuge und die Mdglichkeiten, die sich
dadurch ergeben.

SAZbike: Herr Rottger, Herr Ertelt, wie un-
terstiitzen lhre Programme und Dienstleis-
tungen den stationdren Fachhandel?

Lars Rottger: Bidex bietet mit ,Bikelocal”
einen zentralen Digitalservice, damit Fach-
hédndlerinnen und Fachhandler den eige-
nen Lagerbestand auf den Homepages der
wichtigsten Fachhandelsmarken anzeigen
konnen. Das funktioniert aktuell bei rund
25 Marken. Wenn zum Beispiel ein Endkun-
de oder eine Endkundin auf der Puky-
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Homepage wissen will, in welchem Fachge-
schaft in der Nahe er ein bestimmtes Mo-
dellfindet, kommen diese Daten direkt von
Bidex. Um das zu erreichen, meldet die Wa-
renwirtschaft des jeweiligen Geschéfts re-
gelméaflig die Bestdnde und Bidex kiim-
mert sich um die Verbreitung auf den Mar-
ken-Homepages. Fiir Handlerinnen und
Héndler ohne Warenwirtschafts-Software
bietet Bidex eine einfache und bequeme
Online-Lagerverwaltung.

daheim ist durch die eingebaute Video-
funktion mdglich und erweitert so den
Handlungsspielraum der Handlerinnen
und Héandler.

Rottger: Neu im Bidex-Sortiment ist der
Bidex-Online-Katalog, mit dem Fachhand-
lerinnen und Fachhéandler ganz einfach ei-
nen komplett gefiillten Produktdaten-Ka-
talog auf die eigene Homepage integrie-
ren kdnnen. Hierzu sind die Daten von
tiber 60 Bike-Marken bereits vorinstalliert.

Die aktuelle Marktsituation fiihrt sowohl auf der
Hersteller- als auch auf der Handlerseite zu der
wichtigen Erkenntnis, dass Endkundinnen und

Endkunden nicht nur iiber einen Artikel
informiert werden wollen, sondern auch wissen
mochten, bei welchem Handler beziehungsweise

welcher Handlerin das denn zu bekommen ist.

Lars Rottger

Oliver Ertelt: Beratungsqualitat ist und
bleibt einer der zentralen Erfolgsfaktoren
fiir den Fachhandel. Unser ,Bikecenter” ist
genau auf diesen Einsatz hin optimiert
und unterstiitzt Handlerinnen und Hand-
ler bestmoglich im personlichen Verkaufs-
gesprach. Funktionen wie Warenwirt-
schaftsanbindung,
Verfiigbarkeitspriifungen,
greifende Modellvergleiche, Datenblatt-

Sortimentsfilterung,
markeniber-

versand via E-Mail und vieles mehr resul-
tieren in direkteren und schnelleren Ver-
kaufsabschliissen.

Fir wartende Kundinnen und Kunden
bietet das ,Bikecenter” die Moglichkeit,
sich selbststdndig vorab zu informieren,
was zu einem schnellen Einstieg in das
Verkaufsgesprach fiihrt.

SAZbike: Was ist neu bei Ihnen?

Ertelt: Durch die kontinuierliche Weiter-
entwicklung und die automatische Up-
date-Funktion bleibt das ,Bikecenter” im-
mer auf dem aktuellen Stand und bereit
fir das nédchste Verkaufsgesprach. Auch
die Beratung von Kundinnen und Kunden

Der Katalog zeigt automatisch nur die
Artikel an, die der Handler oder die Hand-
lerin im Bestand hat. Jeglicher Pflegeauf-
wand entféllt. Endkundinnen und Endkun-
den kdnnen ein Fahrrad oder E-Bike ein-
fach reservieren oder sich per Mail infor-
mieren lassen, wenn der Artikel wieder im
Bestand ist. Seit kurzer Zeit funktioniert
der Bidex-Online-Katalog auch mit den
ersten Artikeln im Zubehorbereich, zum
Beispiel von Abus, Uvex oder auch SKS.

SAZbike: Was ist das Alleinstellungsmerk-
mal Ihrer Produkte?

Rottger: Unser ,Bikelocal” bietet als einzi-
ger Dienstleister die Moglichkeit, die Be-
stdnde des Fachhandels auf den wichtigs-
ten Marken-Websites anzeigen zu kdnnen.
Hierfiir stehen Schnittstellen zu allen re-
levanten Warenwirtschaftssystemen zur
Verfiigung. Auflerdem hat Bidex eine
Standardschnittstelle entwickelt, mit der
praktisch alle Warenwirtschaftslésungen
angebunden werden kdénnen (zum Bei-
spiel JTL, Navision). Insgesamt unterstiitzt
Bidex heute die Anbindung an iiber 45 ver-
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schiedene Software-Systeme und ist da-
mit vermutlich eindeutiger Marktfiihrer.
Bidex bietet fiir Fachhdndlerinnen und
Fachhéndler eine monatliche oder jéhrlich
zu zahlende Flatrate ohne Umsatzprovisi-
onen oder sonstige Mediakosten und ist
damit sehr einfach kalkulierbar.

Ertelt: Speziell fiir den Fahrradfachhan-
del von Branchenexperten entwickelt, ist
das ,Bikecenter” als offenes Verkaufs-
werkzeug in seiner Effizienz, Bedienbar-
keit und seinem Leistungsumfang im
Fachhandel einzigartig. Die markeniiber-
greifende Produktdatenqualitdt am ,Bike-
center” ist weltweit beispiellos. Gleichzei-
tig bietet das ,Bikecenter” Spielraum fiir
Anpassungen der Software sowie indivi-
duelle Hardware-Losungen (mobile Vari-
ante bis hin zu 65-Zoll-Touchscreen). Dar-
Uiber hinaus unterstiitzt das
Verkaufs-
team mit verschiedenen intel-

,Bikecenter” das

ligenten Beratungs-Tools und
Drittanbieterldsungen wie Leasing, Versi-
cherungen etc.

Natiirlich passen wir die Hardware und
die Software stets an die sich kontinuier-
lich d@ndernde Marktsituation sowie die
Wiinsche unserer Fachhéndlerinnen und
Fachhandler an.

SAZbike: Wie wird dieses Angebot ange-
nommen?
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Ertelt: Fahrradhédndler haben die Maglich-
keit, das ,Bikecenter” vorab 14 Tage kos-
tenlos und unverbindlich zu testen. Mit ei-
ner Ubernahmequote von nahezu 90 Pro-
zent und einer stetig wachsenden Anzahl
von ,Bikecentern” im deutschsprachigen
Raum konnten wir uns innerhalb kiirzester
Zeit als Branchenfiihrer etablieren. Damit
diirfen wir mittlerweile bei mehr als 650
Héandlerinnen und Handlern Partner sein.

Rottger: Die aktuelle Marktsituation fiihrt
sowohl auf der Hersteller- als auch auf der
Héndlerseite zu der wichtigen Erkenntnis,
dass Endkundinnen und Endkunden nicht
nur tber einen Artikel informiert werden
wollen, sondern auch wissen mdchten, bei
welchem Héndler beziehungsweise wel-
cher Handlerin das denn zu bekommen
ist. Das gilt natiirlich bei serviceorientier-
ten Produkten wie Fahrradern und »
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Mit Bidex kann der Lager-
bestand aktuell auf der
Website eines Fachge-
schifts angezeigt werden.
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Kundenverhalten @ndert
sich permanent. Der
Einzelhandel ist gefordert,
damit Schritt zu halten.

Oliver Ertelt
Dealercenter Digital
Der studierte Informati-
i ker leitet seit vierein- :
halb Jahren die Lands-
huter Dealercenter Digi-
tal GmbH. Zuvor stand
i er fast sechs Jahre bei :
dem Software-Entwick-
ler Campudusin der Ver-
i antwortung. ‘

(¥ (V)

E-Bikes in ganz besonderem Mafie. Genau
dieses Problem wird von ,Bikelocal” ge-
l6st und daher ist das System der aner-
kannte Standard, wenn es um Verfiigbar-
keiten des Fahrrad-Fachhandels geht.
Derzeit wird ,Bikelocal” von rund 700
Fachhdndlerinnen und Fachhdndlern in
Deutschland, Osterreich und der Schweiz
eingesetzt und unter anderem von Mul-
timarken-Distributoren wie Pon, Accell
Group, Cycle Union, Pierer Bikes und Cool-
mobility unterstiitzt. Nachster Schritt ist
der Aufbau in weiteren Ldndern Europas.
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SAZbike: Was konnen Fachhdndlerinnen

und Fachhdndler erreichen, wenn sie ihren
Betrieb zunehmend digitalisieren?
Rottger: Aus meiner Sicht gibt es zwei we-
sentliche Faktoren, die eine gute Digital-
strategie mit sich bringen sollte.

Mehr Zeit zum Handeln: Schlanke di-
gitale Prozesse und aufeinander abge-
stimmte Systeme starken den wohl wich-
tigsten Vorteil, mit dem sich der qualitéts-
orientierte Einzelhandel vom Internet-
Pure-Handler abhebt. Der Handler hat
mehr Zeit, sich direkt und persénlich um
Kunden, Beratung und Service zu kiim-
mern. Der Local Hero ist viel starker, als die
reine Online-Konkurrenz jemals sein kann.
Neue Kundinnen und Kunden: Ein weiterer

positiver Aspekt der Digitalisierung ist die
hohe Reichweite und komplett neue Ziel-
gruppen, die man mit verhaltnisméafiig ge-
ringem Aufwand ansprechen kann. Frither
war es eben nicht moglich, dass der Her-
steller direkt auf einen Handler verweist,
der das gewiinschte Produkt fiihrt. Heute
ist das mit iberschaubaren Kosten jeder-
zeit machbar. Und zwar unabhéngig von
GrofRe oder Lage des Fachgeschafts.

Ertelt: Die Anforderungen an den Handel
werden immer herausfordernder, vor allem
durch Online-Handel, angespannte Liefer-
situationen, verdndertes Kaufverhalten so-
wie Kundinnen und Kunden, die informiert
den Laden betreten. Praxisnahe, sinnvolle
Digitalisierung im direkten Shop-Umfeld

Kundinnen und Kunden haben heute viel mehr
Optionen und das Kundenverhalten andert sich
immer schneller. Digitalisierung ist daher
notwendig, um mit der Kundschaft Schritt zu
halten. Wer sich nicht an die neuen
Herausforderungen im Fachhandel anpasst und
somit Chancen in Bezug auf Beratungsqualitit,
Effizienz und Einkaufserlebnis verstreichen lasst,
wird zwangsweise Umsatzverluste in Kauf
nehmen miissen.

Oliver Ertelt
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bietet enorme Chancen fiir den Fachhandel
und ist Schliissel zur Professionalisierung:
einfacher und effizienter verkaufen bei
hochstem Servicegedanken trotz stdndig
wechselnder Rahmenbedingungen. Durch
digitale Losungen werden Geschéftspro-
zesse vereinfacht. Dadurch reduzieren sich
Aufwédnde und Zeitfresser, was hinsichtlich
des Kerngeschafts Beratung und Verkauf
Wettbewerbsvorteile verschafft. Weiterer
Benefit von Digitalisierung ist, dass ein
Beitrag zur Nachhaltigkeit geleistet wird,
zum Beispiel durch den Wegfall von Print-
Katalogen.
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SAZbike: Verpassen Fachgeschdfte, die auf
digitale Tools verzichten, den Anschluss und
verschwinden zeitnah?

Ertelt: Kundinnen und Kunden haben heu-
te viel mehr Optionen und das Kundenver-
halten @ndert sich immer schneller. Digita-
lisierung ist daher notwendig, um mit der
Kundschaft Schritt zu halten. Wer sich
nicht an die neuen Herausforderungen im
Fachhandel anpasst und somit Chancen in
Bezug auf Beratungsqualitét, Effizienz und
Einkaufserlebnis verstreichen lasst, wird
zwangsweise Umsatzverluste in Kauf neh-
men miissen. Fiir Handlerinnen und Hand-
ler, die sich dem digitalen Wandel nicht
stellen, wird der konsequentere Mitbewer-
ber dann fiir Kundinnen und Kunden inte-
ressanter sein.

Réttger: Ich bin mit einer solchen Progno-
se sehr vorsichtig, weil dies ja suggeriert,
dass digitale Tools automatisch einen gu-
ten Handler oder eine gute Handlerin aus-
machen. Die Stdrken des Einzelhandels lie-
gen aber in Auswahl, Marke, Prasenz und
Beratung und diese Erfolgsfaktoren lassen
sich nur schwer durch Digitalisierung opti-
mieren. Aber wenn ein guter Fachhandler
beziehungsweise eine gute Fachhéndlerin
die richtigen Tools konsequent einsetzt,
kann er oder sie auf jeden Fall noch besser
werden. Das miissen auch nicht gleich Rie-
senprojekte sein. Wir haben beispielsweise
ein Toolim Einsatz, mit dem Endkundinnen
und Endkunden Uber die Handler-Home-
page einen Beratungs- oder auch Werk-
statttermin vor Ort buchen kénnen. Die
Endkundinnen und Endkunden haben das
natiirlich wéhrend der Pandemie mit den
teilweise gesetzlich vorgeschriebenen Ter-
minen gut genutzt. Mittlerweile ist es aber
auch in der Endemie fast zum Standard ge-
worden. Fiir Handlerinnen und Handler
entfallen aufwendige telefonische Termin-
abstimmungen und das Tool erleichtert
mit einfachen Mitteln die Zeitplanung.

Aber es gibt eine wesentliche Voraus-
setzung fiir erfolgreiche Digitalisierungs-
prozesse: Auch die Hersteller miissen ihre
Hausaufgaben erledigen und sich auf di-
gitale Standards und einheitliche Struk-
turen einlassen. Ohne Veloconnect oder
Velo.Api sind eben verniinftige B2B-Work-
flows so gut wie unmdoglich und ohne Pro-
duktdatenstandards wie ,Bikedata” von
Bidex verbringen die Handelspartner vor
Ort weiterhin viel zu viel Zeit mit der miih-
samen Aufbereitung einfacher Produktda-
ten. Hier muss sich die Industrie dringend
auf einheitliche Workflows und Daten-
strukturen verstandigen.

SAZbike: Herr Ertelt, Herr Réttger, vielen
Dank fiir das Gesprdch. °
Interview: Alexander Schmitz
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Das Bikecenter unter-
stiitzt Mitarbeitende im
Verkaufsgesprach.

IKES ONLINE
VERMIETEN

EINFACH WIE NOCH NIE

Zeit und Aufwand sparen:
mit der Fahrradverleihlosung
und Online-Buchungstool fur

Bikes, Zubehor & Touren

www.e-vendo.de/vermietung




