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. Warum zwingt

ithr den

Handel nicht zu seinem Gliick?*

N

Warenwirtschaftsanbieter, Handel und Industrie kamen am 9. Juli auf Einladung von schuhkurier und BOSE zur angereqten Diskussion zusammen.

Namhafte Vertreter der Branche trafen sich Anfang Juli zum
Roundtable-Gespréach mit der schuhkurier Redaktion. Im Mittelpunkt
der Diskussion: Der Weg zu EDI-gesteuerten Prozessen.

sk: Wie weit ist unsere Branche tat-
sichlich in der Anwendung von EDI?

Giinter Althaus: EDI ist nach wie vor
ein Kommunikationsthema und ins-
besondere eine Frage der Priorititen
und des Managements. Sowohl bei der
Industrie, als auch im Handel. Ich glau-
be, dass immer noch nicht allen Betei-
ligten klar ist, worum es hier geht. Die
Frage, ob man solche Prozesse reali-
siert, ist nicht so sehr eine technische,
sondern es geht eher darum, dass das
Thema eine Bedeutung fliir das Ge-
schiftsmodell stationdrer Handel hat.
Dabei ist EDI in der aktuellen Situati-
on - inshesondere mit den viillig neu-
en Formen des Wettbewerbs - nahezu

existenziell fiir den Retail in unserer
Branche. Wer das nicht begreift, der
wird es dann irgendwann spiiter mer-
ken.

Die Themen, die wir rund um die Ein-
fiihrung dieser Prozesse diskutieren,
sind aus meiner Sicht meist Marginali-
en. Es gibt immer noch welche, die dis-
kutieren beim Thema Clearing-Center
iiber den 'Glisernen Héndler', liefern
derweil aber ihre kompletten Daten bei
Ebay oder Amazon ab. Das kann ich
nicht wirklich ernst nehmen. Genauso
die Herstellerseite. Fragen wie "Wann
stellen wir welches Bildmaterial dem
Handel zur Verfiigung? - alles von vor-
gestern. Es werden Themen diskutiert,
die scheinbar Hiirden fiir das Umsetzen

der Prozesse darstellen, es in Wirklich-
keit aber nicht sind.

sk: Welche Argumente hat denn spe-
ziell der Handel gegen EDI?

Marc Leinweber: In erster Linie geht
es darum, dass viele gar nicht wissen,
wie es funktioniert. "Was bringt mir das,
was muss ich machen? - das sind Fra-
gen, die aus dem Handel kommen. Da
ist noch viel Aufklirungsarbeit notwen-
dig. Wenn man aber in die Diskussion
einsteigt und die Vorteile erklért, sieht
es schnell ganz anders aus. Aus meiner
Sicht wird meist nach Argumenten ge-
sucht, um das bestehende System nicht
verdndern zu miissen. Das ist im Ubri-
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.Die Industrie muss ihre Hausaufgaben machen®, sagte Marc Schneider von Ara.

gen ein Problem der gesamten Branche.
Es heifft viel zu hiufig: 'Das haben wir
schon immer so gemacht.” Das kann ja
nicht die Argumentation sein, wenn man
sich mit einem Thema wie EDI konstruk-
tiv auseinander setzt.

sk: Ist vielleicht die Notwendighkeit,
der 'Leidensdruck’, nicht grof genug?

Ralph Hanus: Das ganze Thema ist eine
Frage des Wollens. Das Bewusstsein der
Notwendigkeit ist bei vielen in unserer
Branche schon da, bei anderen nicht. Un-
kenntnis im Handel mag noch vorhan-
den sein. Ich hin dennoch sicher, dass
die Problematik auf beiden Seiten liegt
- auch bei der Industrie.

sk: Welche Prioritiit genieft das The-
ma bei der Industrie?

Marc Schneider: Ich bin ebenfalls iiber-
zeugt: Es ist kein technisches Problem
mehr. Es geht um das Wollen. Und dazu
braucht es die Erkenntnis der Vorteile.
Ganz klar ist auch: Die Industrie muss

ihre Hausaufgaben auch machen. Wir

miissen unsere Logistik anpassen, un-
sere Produktion, Das ist bei Ara im Mo-
ment in vollem Gange. Wir haben die
ersten Handler aufgeschaltet, stellen ih-
nen Standards zur Verfliigung und kom-
munizieren mit ihnen. Die Technik ist
eindeutig vorhanden. Wir bieten diese
Maoglichkeiten momentan nicht offensiv
an, aber wer auf uns zukommt, der sieht:
Wir konnen das.

Viele Handler scheinen aber nur iiber-
schaubare Kenntnis des Themas zu
haben. Gerade wenn es technisch wird,

schalten viele ab. Diejenigen, die wir
nun intensiv beteiligen, merken sofort,
welche Vorteile diese Prozesse bieten.
Mit ihnen lernen wir gemeinsam jeden
Tag dazu.

Wir haben natiirlich den Vorteil, dass wir
nachlieferfihig sind. Es gibt Mitbewer-
ber, die sind das nicht. Fiir sie hat das
Thema einen villig anderen Stellenwert,
Klar, es gibt administrative Vorteile in
den Prozessen bis hin zur Rechnungs-
kontrolle. Aber es gibt auch Vorteile,
die sich in der Wareneinsteuerung dar-

LEDI ist in der aktuellen
Situation existenziell fiir
den Retail in unserer
Branche.”

Giinter Althaus, ANWR Group

stellen. Wir arbeiten gerade daran, den
internen Vorgang um die "Technik-EDI*
verstindlicher zu machen.

sk: Die Technik steht also - iiber wel-
che Hiirden sprechen wir noch?

Hartmut Listters: Alle Prozesse sind be-
reits auf Punkt und Komma beschrieben,
Wir sprechen eine gemeinsame Sprache,
es gibt einen Weltstandard, dhnlich zu
dem, wie er in der Textilbranche einge-
fithrt ist. Alle Vorbereitungen sind ge-
troffen, die Technik ist da, und es lduft
auch schon Volumen durch das ECC:
Wir haben iiber 50 Markenlieferanten;

EDI ist kein Selbstidufer, davon ist Torsten Hahn von Brandt Software Uberzeugt.

die Hilfte kiinnen "Orderresponse’. Eini-
ge Hindler sind auch schon sehr aktiv.
Es funktioniert also, und die Frage ist:
Wie bekommen wir das Ganze breiter
aufgestellt?

Jirg Frommann: Im Jahr 2012 hat das
ECC iiber 10 Mio. Transaktionen ver-
arbeitet. Das kinnte viel mehr sein, es
zeigt aber auch, dass es eher ein quan-
titatives Problem denn ein qualitatives
gibt. Die Teilnehmer sind ja auch sehr
heterogen. lhr Kreis setzt sich zusam-
men aus Hindlern, die EDI intensiv nut-
zen, und solchen, bei denen das Thema
noch sehr weit weg ist. Bis auf 'Invoice’,
die wir gerade mit dem Partner RAW
umsetzen, sind alle EDI Nachrichten
im ECC aktiv. Es wurden auch Massen-
tests durchgefiihre. Mit Ara z.B. wurden
170,000 "Orderresponse’-Datensitze
in wenigen Minuten verbucht und neu
verteilt. Die technische Plattform ist voll
funktionsfahig.

Rudolf Behrens: Mir ist die Diskussion
immer noch zu technisch. Das, was die
Modebranche fertiggestellt hat, passt 1
zu 1 auch fiir uns, das ist die Erkenntnis
intensiver Arbeit in den letzten Jahren.
Eine EAN-Nummer ist eine EAN-Num-
mer. Wir haben eine Branchensprache
entwickelt, Wenn heute jemand "Con-
cessions, Crossdocking 1° sagt, kilnnte
das jeder verstehen, wenn er die Anwen-
dungsempfehlung gelesen hat. Wir kiin-
nen das in die Ausbildung und an den
Universititen aufgreifen und vertiefen.
Wichtig ist: Dieses Thema ist in den
Kipfen der Geschiftsfithrung zu veran-
kern. Es muss getrieben werden, denn
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es offnet den Weg auf die nichste Auto-
bahn, zu Multichannel, Die Welt dndert
sich gerade, plétzlich reden auch grofie
Héndler in der Schweiz {iber Filial- und
Lagerdepots. Diese Hindler sprechen
uns an und sagen: Das, was ihr gemein-
sam in Deutschland erarbeitet habt, das
wollen wir haben.

Dr. Siegfried Jacobs: Details sind
wichtig, denn sie geben der Branche die
Sicherheit, dass alle sich nach einem
Standard richten kinnen und dieselbe
Sprache sprechen. Ich bin iberzeugt:
Wir reden verstirkt iiber Flichenpart-
nerschaften, NOS-Optimierung und
dhnliche Prozesse, das wird sicherlich
noch einmal einen Schub in Richtung
EDI geben. Das war in der Modebranche

Die Vioraussetzungen fur EDI sind erfullt, betonte Hartmut Litters.

genauso. [ch kenne viele Einzelhéindler,
die ein Multilabel-Stammhaus haben
und die iiber einen Monolabel-Store
oder eine Shop-in-Shop-Fliche quasi
vom Lieferanten angeschoben wurden,
EDI einzufiithren, Anders wire das in
der vertikalen partnerschaftlichen
Abwicklung nicht méglich.

Wir haben in der Schuhbranche iiber
2.000 solcher vertikalen Kooperations-
formen, auch hier besteht die Chance,
das Thema weiter voranzutreiben und
dariiber EDI in die Multilabel-Hiuser zu
bekommen.

Torsten Hahn: Aber wenn alles tech-
nisch rundlaufen wiirde, miissten wir
uns um die teilnehmenden Handler
keine Sorgen machen. Ich denke, alle
Parteien haben im technischen Bereich

durchaus diverse kleinere technische
Frobleme, die man beheben muss;
wir als Warenwirtschaftssystem, die
Clearing-Center und die Lieferanten.
Nehmen Sie das Anlegen von E-Mail-Ad-
ressen. Oder die Problematik, dass Mails
im Spam landen. Das hat der Anwen-
der nicht im Griff. Er muss erst einmal
eine Menge Hirden {iberwinden, alles
einrichten und testen. EDI ist kein
Selbstlaufer, und diesen Aufwand
scheuen viele Handler im Moment noch
sehr.

Joachim Moll: Einen Grofteil der Pro-
bleme fangen wir ab. Das bedeutet fiir
uns aber einen sehr hohen Aufwand.
Es gibt Kunden, die nehmen das auf
und verstehen die Problematik sofort.

Manche haben kein Verstindnis dafiir,
dass es trotz Clearing-Center nach wie
vor eines erheblichen Abstimmungsauf-
wands bedarf.

Tom van Geemen: [ch arbeite seit fiinf
Jahren mit EDI, bis auf "Invoice’ iiber
alle Nachrichten, Das lduft problemlos.
Im Austausch mit Kollegen hiire ich oft,
dass Hindler, die sich dafiir interessie-
ren, gegen Barrieren anlaufen. Das
technische Know-how im Handel ist
vielleicht nicht optimal, aber die Wa-
renwirtschaftslieferanten haben auch
nicht immer die Kenntnisse parat. Es
gibt durchaus technische Haken und
Hiirden.

Aber letztendlich muss man doch bei
Problemen sofort Unterstiitzung ha-
ben. Warum kommt es diberhaupt zu

Problemen? Wie kiinnen wir fiir mehr
Kenntnis sorgen? Oder muss noch an
der Software gearbeitet werden? Viel-
leicht brauchen wir noch ein anderes
Interface in der Warenwirtschaft, damit
alles einfacher geht.

JToachim Moll: Es liegt nicht an der
Software, sondern an den Gegebenhei-
ten. Der Hindler ruft an und sagt: ,Es
funktioniert nicht.* Es wurde aber alles
optimal programmiert. Wir helfen dann
natiirlich sofort. Fiir den einen oder an-
deren Lieferanten ist dann eine indivi-
duelle Lisung erforderlich. Bestimmte
Anforderungen kann man im Vorfeld
nicht erkennen, sondern erst dann,
wenn sie auftauchen. Dieser Individu-
alismus bremst die Weiterentwicklung

Brigitte Wischnewski: ,Wir brauchen eine konzertierte Branchenaktion.”

der automatisierten EDI-Prozesse.,
Tom van Geemen: Das heiBt aber, es
muss besser geschult werden. Die Be-
treuung durch WWS-Anbieter kostet ja
auch viel Geld. Man sollte sich dessen
bewusst sein, dass der Hindler 1T wie
ein Fahrzeug betrachtet. Es ist ein Auto,
und das Ding muss fahren - Schluss!
Wenn es nicht fihrt, fahre ich in die
Werkstatt. Vielleicht kann ich dann noch
kliren, ob eine Signalleuchte brennt
oder nicht. Aber ich schaue mit Sicher-
heit nicht unter die Haube. Das ist nicht
meine Aufgabe, So sehe ich das auch bei
EDI.

Giinter Althaus: Was hier beschrie-
ben wird, ist ein Fahrzeug, das aus der
Serienfertigung stammt und nicht von
einem Bastler selber getunt wird. Wir
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haben eine andere Situation, in der Un-
ternehmen - Handel ebenso wie Indus-
trie - ihre Kreativitit in individuellen
Lisungen ausleben, was jedoch am Ende
die Konnektivitiit iber die grobe Masse
schwierig macht. Eine der wichtigsten
Voraussetzungen fiir funktionierende
EDI-5ysteme ist meiner Ansicht nach
Disziplin auf allen Seiten. Man muss
sich auf die Standards einlassen. Hind-
ler sollten sich fragen, ob wirklich jeder
Warengruppenschliissel individuell ge-
andert werden muss, um eine Historie
Zu erhalten. Ebenso sollte die Industrie
ihre Kreativitdt besser in ihren Kollekti-
onen ausleben anstatt im Satzaufbau von
EDI-Nachrichten.

Unsere Branche denkt noch viel zu sehr
in Produkten und zu wenig in Prozessen.

LE5 ist eine Frage des Wollens", unterstrich Sabu-Geschaftsfiihrer Ralph Hanus.

[¥as leisten sich andere Branchen nicht -
und das kiinnen sie sich auch nicht leisten,
Wir reden aus dem Bauch dariiber, ob das
Produkt schiin, ausgefallen und bunt genug
ist. Aber letztendlich machen wir dieses Bu-
siness doch, um Geld damit zu verdienen!
Und um Geld verdienen zu kiinnen, miissen
wir die richtigen Informationen zur richti-
gen Zeit zur Verfiigung zu haben. Alles
hiingt an diesen funktionierenden EDI-Pro-
zessen. Wenn das nicht in die Kipfe hinein-
geht und in das Management-Verstindnis
von Handel und Industrie - dann wird es
nicht gelingen.

Jorg Frommann: Wir WWS-Anbieter miis-
sen das Instrument liefern, und das muss
funktionieren. Egal, wie aufwiindig das ist.
Wenn es nicht funktioniert, haben wir et-
was falsch gemacht. Wenn es aber funkti-

oniert, hat auch der Anwender einen viel
griBeren Anreiz, das System zu nutzen,
Wenn der Aufwand fiir den Héndler mit
EDI griBer ist als vorher, dann funktioniert
das nicht.

Giinter Althaus: Wenn jemand prozessge-
triehen ist, dann iiberlegt er sich, was mig-
liche Anderungen an einzelnen Stellen fiir
den gesamten Prozess bedeuten. Wenn
jemand produktgetrieben ist, interessiert
ihn das nicht. Wir haben mittlerweile im
Sportbereich einigermaBen funktionieren-
de Prozesse, Aber auch da kemmt pliitzlich
ein grofer Anbieter daher und éndert mal
eben die GriBenginge fiir ein Produki
und weder Clearing-Center noch Waren-
wirtschaft konnen das verarbeiten. Aber
daran denken die nicht. Im Gesamtprozess

wiirde ich mir deutlich mehr Standards
und Disziplin wiinschen.

Jos Schols: Im Sport- und Fashionbereich
wurden diese Standards griBtenteils be-
reits umgesetzt, und viel wichtiger noch:
Sie werden auch gelebt! Dort sind wir in
der Warenwirtschaft mit zwei Seiten vol-
ler EDI-Parameter gestartet. Inzwischen
ist es, durch die Einhaltung der Standards,
sowohl auf Industrie- als auch auf Hind-
lerseite, eine {iberschaubare Zahl gewor-
den,

Gerade wenn im Schuhbereich jetzt mehr
Fliichenpartnerschaften entstehen, kann
man das Thema 'EDI + Standardisierung'
und die daraus erwachsenen Vorteile gut
darstellen. Da wird auf einmal das Pro-
zessdenken auf beiden Seiten aktiviert,
Das ist verstindlich und nachvollzieghbar.

schuhkurier-Chefredakteurin Petra Salewski moderierte die Diskussionsrunde.

Da sind nach meiner Erfahrung beide
Seiten sehr lernfihig und auch willens.

Jirg Dufner: Der Hindler wird dann EDI
akzeptieren und es wird dann Fahrt auf-
nehmen, wenn der Handler sehr schnell
mit EDI effizienter arbeiten kann als
ohne. Wie erreichen wir das? Indem die
Prozesse aufeinander abgestimmt werden.
Dafiir brauchen wir allgemeingiiltige Ver-
fahrensanweisungen, fiir den gesamten
EDI-Prozess, die fehlen meiner Ansicht
nach in der Schuhbranche oder werden
nicht angewandt. Es gibt derzeil noch zu
viele Themen, die beim Handler den Ein-
druck entwickeln: EDI bringt mir keinen
Nutzen. So lange wir derart viel Wild-
wuchs haben, so viele Parameter, werden
wir keinen Erfolg erzielen.

sk: Wie kann man noch mehr Aufkli-
rungsarbeit leisten?

Dr. Siegfried Jacobs: Es ist alles da.
Es gibt festgeschriebene Regeln. Die
muss man heute nicht mehr zusam-
mensuchen, sondern sie sind in der
Anwendungsempfehlung dokumen-
tiert. Vieles deutet darauf hin, dass
derzeit alle Systemanbieter auch noch
im Lernprozess sind. Fiir mich ist die
Schulung sicherlich ein wichtiges Ele-
ment. Das kann auch eine Aufgabe des
Clearing-Centers sein. Im Textilbereich
hat das BTE Clearing-Center ebenfalls
viel Wissen vermittelt.

Natiirlich muss ein Anbieter mit
wenigen Knopfdricken EDI-fdhig
werden und die Prozesse schnell an-
wenden kinnen. Vielleicht sind die
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Prozesse aber auch noch nicht benut-
zerfreundlich genug. In der Textilbran-
che gibt es Dienstleister, die haben
eine Checkliste, darin ist alles Schritt
fiir Schritt aufgefiihrt. Das lisst sich auch
per Telefon abarbeiten. Ich frage mich, ob
die Schuhbranche schon so weit ist,

Marc Schneider: Das Fachwissen, die
EDI-Sprache, muss fiir alle verstindlich
sein. Es gibt so genannte EDI-Formate,
die als Grundlage dienen. Das fiihrt zu
einer Vereinfachung fiir alle beteiligten
Partner. Egal, wer sich bei uns meldet,
die Sachbearbeiter wissen, was zu tun
ist. Wir gehen weg von der technischen
Beschreibung hin zu Bausteinen, die ein-
gesetzt werden. Damit kommen alle gut
zurecht.

Jirg Dufner von Ariston Informatik.

Jirg Frommann: EDI ist wie ein
Musikinstrument, einige spielen es
virtuos und andere nicht. Damit wird
auch unsere Branche leben miissen.

Rudolf Behrens: Kostensenkungen
und Umsatzerfolg sind aber Lerneffek-
te, die wie ein Schneeballsystem funk-
tionieren kinnen. Damit kinnen solche
Prozesse schnell und breit umgesetzt
werden.

sk: Kann sich die Branche das weite-
re Warten leisten? Ist die Situation
s0 komfortabel?

Giinter Althaus: Es wird viel diber
den Vorsprung der Textilbranche ge-
sprochen. Ich will die Leistung und
den friitheren Einstieg der Textiliten in

Die Prozesse in der Schuhbranche missen besser abgestimmt werden, forderte

EDI nicht schmiilern. Aber auch da ist
nicht alles Gold, was glinzt. Aber die
Frage ist: Wozu brauche ich EDI-Pro-
zesse? Beispiel Multichannel: Ohne
funktionierende EDI-Prozesse wird
man Multichannel nicht spielen kin-
nen. Das bedeutet eine Begrenzung im
Geschiiftsmodell. Gang trivial. Deshalb
ist es keine technische, auch nicht nur
eine Effizienz-Frage.

Es ist vor allen Dingen die Frage, wie
man Mirkte bearbeiten Kann. Deshalb
glaube ich schon, dass die Zeit drangt.
Wir kinnen gern stéindig dariiber par-
lieren, dass es schin wire, die richti-
gen Schuhe zum richtigen Zeitpunkt im
Geschift zu haben. Aber wenn mir die
Informationen fehlen, um das entschei-

den zu kinnen, dann geht es nicht.
Wenn ich das nicht steuern kann, Kann
ich es auch nicht einfordern. Wenn ein
grofer Hindler Auftridge vereinbart
hat, aber keinen 'Orderresponse’-Satz
erhilt, in dem ein verbindlicher Liefer-
termin aufgefiihrt ist, der im Zweifel
eingeklagt werden kann, dann ist das
ganze witzlos. Darauf kann ich keine
Disposition aufbauen.

Wir reden hier iiber hartes Geschift. Es
ist nicht die Frage, ob es schon wire,
diese Technik auch noch zu haben. Es
geht um unsere Marktposition, um zu-
sidtzliche Ertridge. Deshalb haben wir
keine Zeit.

sk: Wie erreicht man den Informa-
tionsfluss?

Jirg Frommann: Der Schliissel liegt
beim Handel: Von dort muss das Signal
kommen: Wir wollen das. Wir spiiren
das bei den Hindlern, die heute schon
aktiv kommunizieren. Sie beurteilen
Lieferanten danach, ob diese EDI-fihig
sind oder nicht. Wenn in der Industrie
ankommt, dass der Hindler komforta-
bel seine EDI-Nachrichten verarbeiten
kann, dann ist vielen geholfen. Im Mo-
ment warten alle auf ein Signal.

Giinter Althaus: Vielleicht miissen
wir es dem Hindler so sagen: Wenn
Du das nichste Mal zu einem Herstel-
ler gehst, dann diskutiere nicht {iber
mehr Eingangskalkulation, sondern
fordere EDI-Prozesse, um spiter mehr
Ausgangskalkulation erzielen zu kinnen.

Joachim Moll von Ariston Informatik sieht im Individualismus eine Bremse fir die
Weiterentwicklung von EDI.

Marc Leinweber: Bei uns steht das
Thema in jedem Lieferantengesprich
auf der Agenda. Weil es keiner so
spielt, wie er es spielen miisste. In der
Tat ist es so, dass Kollegen EDI nur sehr
eingeschrinkt einfordern. Da fehlt ein-
fach die Kenntnis. Von daher muss man
an beide Seiten herantreten.

Die Frage ist aber: Warum hilt die
Industrie das Thema zuriick? Das er-
folgt meiner Ansicht nach vorsétzlich.
Warum stellt die Industrie in den Ge-
spriachen mit ihren Kunden, die bisher
nicht am EDI-Prozess hiingen, diese
technische Miglichkeit nicht konkret
vor? Wenn der eine Beteiligte sich be-
deckt hilt und der andere nicht um die
Vorteile des Prozesses weiB, dann ist
das der falsche Weg. Es niitzt nichts,
wenn wir als einzelner sagen, wir wol-
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len EDI. Wenn sich noch zwei, drei wei-
tere finden, wird sich kein Hersteller
damit befassen. Denn 5.000 andere for-
dern es nicht. Die Industrie hitte gern
100% Vororder, und am liebsten noch
30% Nachorder. Es geht um Saisonaus-
lastung. Das ist das einzige, was zdhlt.
Diese Denke muss sich dndern.

Die gesamie Prozesskette muss in
den Vordergrund, das Produkt in den
Hintergrund. Es geht darum, dass wir
mehrerwirtschaften, Wir miissen sehen,
wo in der Prozessschiene noch Reserven
geparkt sind. In der Produktion ist
das Limit inzwischen erreicht. Darum
miissen wir uns mit der Supply Chain
befassen. Wo ist in diesem Prozess
noch Luft?

,Die zunehmende Anzahl von Fliichenparinerschaften werden Handel und Indus-
trie fiir dem Nutzen von EDI sensibilisieran®, ist Jos Schols von HAIU sicher.

Rudolf Behrens: Sie brauchen einen
Tisch, an dem Manager sitzen, die sagen:
Wir wollen gemeinsam Geld verdienen,
Im Lebensmitielmarkt in Europa gibt
es derlei Initiativen, die bis heute ca. 4
Mrd. Euro eingespart haben. Und alle
Beteiligten sind handlungsfiahiger
geworden. Dem ging eine Top-Down-
Denke voraus. Es wurde von oben gesteu-
ert. So entsteht Vertrauen.

Ralph Hanus: Diese Diskussion ruft
wieder einmal das Wort Partnerschaft
hervor. Allerdings muss das Produkt
weiterhin der Held sein. Wir reden
schlieBlich viel iiber Emotionen. Die
Produktverantwortlichen kiinnen sich
nicht mit den Prozessen auseinander-
setzen. Es muss andere geben, die das
tun.

Marc Leinweber: Aber in der In-
dustrie sind es gerade die Produki-
verantwortlichen, die das Zepter
schwingen.

Marc Schneider: ED] ist ein Instru-
ment, um Prozesse zu optimieren und
Win-win-Situationen zu schaffen. Es
muss nur die Erkenntnis kommen, dass
sich damit auch bestimmte bestehende
Prozesse findern miissen. Das Produkt
wird weiterhin verkauft, aber unter
Umstinden anders in der Herstellungs-
kette positioniert. Das kommt auch auf
uns zu, Aber man darf nicht vergessen:
Wenn wir eine schiine Vororder herein-
hekommen, funktionieren unsere Pro-
zesse. Wir werden also nicht offensiv
auf den Markt zugehen, ohne vorher

unsere eigenen Abldufe entsprechend
angepasst zu haben, Das darf man uns
nicht vorwerfen.

sk: Ist es nicht Aufgabe der Verbund-
gruppen, fiir mehr Aufklirung und
mehr Kenntnis zu sorgen?

Giinter Althaus: Ich habe vor ginigen
Jahren gesagt, unser missionarischer
Auftrag sei beendet. Wir reden von
selbststindigen Hindlern. Ich muss
unseren Hindlern nicht erklidren und
sie damit nerven, dass sie sich mit EDI
beschiftigen miissen. Ich kann das
Thema nur adressieren, das tue ich
seit vier Jahren.

Der eine oder andere Kommt jetzt
selbst darauf, weil er Einschrinkungen
hat. Wir bieten so viele Initiativen. Es

gibt keine Veriiffentlichung, in der wir
nicht in irgendeinem Zusammenhang
auf dieses Thema eingehen. Ich sage:
Jetzt ist es gut. Wer die Botschaft nicht
hiren will oder nicht vernimmt, der
wird Einschrinkungen haben.

sk: Es muss also doch noch ein ziem-
lich dickes Brett gebohrt werden...

Brigitte Wischnewski: Eine Lisung
kiinnte sein: Geben Sie einfach keine
H2-Siitze mehr raus! Irgendwann muss
man anfangen. Vielleicht muss man
den Geschéftspartner vor vollendete
Tatsachen stellen, Dann Kommt auch
die Einsicht zur Verinderung. Legen
Sie eine Saison fest, ab der kein H2-
Satz mehr angeboten wird.

Gunter Althaus fordert von der Branche, starker in Prozessen zu denken.

Marc Schneider: Wir werden doch
nicht in ein Verkaufsgesprich gehen
und als erstes sagen: Du bekommst
keinen H2-Satz mehr, Dass wir eine
Alternative fiir den H2-Satz brauchen,
ist vollkommen richtig. Es wire aber
zu einfach, die Industrie aufzufordern:
Bietet das einfach nicht mehr an. Ich
glaube auch nicht, dass es allein an
uns ist, hier initiativ zu werden. Wenn
es aber eine konzertierte Aktion wire,
zwischen Verbundgruppen, Warenwirt-
schaftsherstellern und Indusirie - al-
len zusammen -, dann wire das etwas
anderes,

Hartmut Litters: Aktuell spielen wir
diesen Prozess mit vier Marken und
zehn Hindlern durch. Den gesamten
Orderprozess. Wir gehen davon aus,
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IT-SYSTEME FUR
WARENWIRTSCHAFT,
RECHNUNGSWESEN UND
UNTERNEHMENSORGANSISATION

NLINE KAUFEN!

WUNSCHFILIALE WAHLEN!

Tom van Geemen: ,EDI ist wie gin Auto - es muss fahren. Schiuss.®

«Schulungen milssen intensivert werden, um das Thema EDI zu starken®, sagte
Prof. Siegfried Jacobs. R 0 R A B H O l E N '
l [ ]

dass wir erste Ergebnisse zur GDS vor- fang der Ordersaison, sondern ans miissen beachten, wer die f_é}]ie.l(rr sind.
weisen kinnen. Ende, um den Handler vorzubereite Und dariiber nachdenken, warum diese
und ihm Alternativen aufzuzeigen.  Spieler vielleicht nicht wollen, dass die-

Brigitte Wischnewski: Wenn eine
Verbundgruppe sagt, ab jetzt arbeiten
wir so - dann funktioniert es doch! Das
hat man doch etwa bei den Orderbooks
sehr gut verfolgen kinnen. Man kann
sehr wohl ein Mitglied vor verinderte
Situationen stellen. Natiirlich brauchen
wir eine ko ierte Aktion, um den
H2-5atz ahzuschaffen. Wenn aber die
: esspartner erklaren, H2 wird er-
't durch "Orderresponse’, dann ist
doch ein g arer Weg und der
Anfang einer Prozessveriinderung,

Marc Schneider: Wir sind sicherlich
ereit, die Einstellung des H2-Sat-

zes voranzutreiben. Allerdings kin-

nen unsere Mitarbeiter das nic

Rahmen des Verkaufsproz

kutieren. Es gehirt nicht an ¢

Wenn wir gemeinsam entscheiden und
ein Zeitfenster fiir die Branche definie-
ren, dann kann das funktionieren.

Giinter Althaus: Inzwischen sind sich

die gut Informierten lingst dariiber im

Klaren, dass E rozesse den Vertrieb

nachhaltig verdindern. Dass sich die

Gewichtung Vor- und Nachorder én
dert, Dass es keinen perso

erten Vertrieb im heutigen Umfang

mehr geben wird. In den USA arbeiten

die Erfolgreichen im Schuhhandel mit

rorder und 70% Nachorder. Dann

sieht der Einkauf vollig anders aus.

Wir reden iiber Yolumen, aber auch

Cipfe. Die Prozessverdinderungen

D1 greifen rk in die Sup

in ein, dass n einigen Stel-

arke Auswirkungen haben. Wir

se Prozesse anders funktionieren.

Marc Leinweber: S.0liver hat im tex-
tilen sich vor drei oder vier Jahren
sein Vertriebsteam weg vom Produkt
hin zu de nnzahlen gefiihrt. Das
klassische Orde st dort kein
Thema mehr. Die Ve hsperson wur-
de zum Flichenmanager. Wenn Prozes
se 50 laufen, dass AuBendienstler alle
sechs Monate einmal vorbeischauen,
dann ist das nicht mehr zeitgeman
Giinter Althaus: Allerdings wire es
Irrsin zu glauben, wir kinnten mit ei-
nem Big Bang alle mitnehmen.

Jos Schols: Wir haben in unserem
Haus durch (berzeugungsarbeit viel
erreicht. Wir haben Hindler und Liefe-

Erfolg ist planbar.

B Brandt Software-Produkte GmbH

Benzstrale 2a Telefon: +49 6021 4986-0 BITS@brandt-software-produkte.de
63741 Aschaffenburg Telefax: +49 6021 4986-12 www.brandt-software-produkte.de

« i —— - - }
oDer Schiissel liegt beim Handel, Von thm muss das Sional kommen®, erklirts .E5 geht um Vertrauen." Rudolf Behrens von GS1 Germany sprach sich fiir einen
Jiorg Fromman, Etos-Geschéftsfihrer, hochkardtig besetzten Lenkunaskreis aus.
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ranten ins Haus geholt und ihnen die
Systematik und die Prozesse anhand
von Praxisbeispielen demonstrieri. Vier
Treffen dieser Art haben wir pro Jahr or-
ganisiert. Zwei bis drei Jahre haben wir
gebraucht - aber es hat dazu gefiihrt,
dass unsere Kundschaft nach und nach
auf EDI umgestiegen ist. Mittlerweile
setzen ca. 0% unserer Kunden EDI ein.

.Die Vorbereitungen fiir
EDI in unserer Branche
laufen seit Jahren. Es muss
jetzt einfach gestartet
werden.”

Brigitte Wischnewskl, BDSE

Wir als IT-Dienstleister haben auch die
Aufgabe, die Anwender an das Thema
heranzufiihren.

Dr. Siegfried Jacobs: Das ist ein richti-
ger Weg. Dies wurde auch in der Textil-
branche so gemacht; von verschiedenen
Seiten wurden Seminare angeboten.
Man muss letztlich auch die Vertrieb-
ler davon iiberzeugen, dass die Zukunft
anders aussieht.

Ralph Hanus: Nochmal: Das Thema
geht uns alle an. Wir brauchen einen
Ansatz, der nicht geprigt ist von organi-
satorischen Abldufen, egal aus welcher
Richtung. Wir brauchen eine Branchen-
lisung.

Dr. Siegfried Jacobs: Ich suche sie
noch, die Initiative. Die Vorschlige bis

LDie Industrie halt das Thema EDI zuriick, Warum?", kritisi

erte Marc Leimweber.

hierhin hahen mich noch nicht iiber-
zeugt. Ein Lenkungskreis Kann eine Li-
sung sein - er muss jedoch verbindlich
und iiberschaubar sein. Wir brauchen
das Commitment aus Schuhmarkenher-
stellern, innovativen Einzelhdndlern
und IT-Anbietern.

Tom van Geemen: Der beste Ansatz
ist Kommunikation. Demjenigen, der
noch nicht EDI-fihig ist, die Vorteile
erkldren. Das kann ein Film auf You-
tube sein oder auch ein Prospekt. Ich
habe vor Jahren das Thema von meinen
Lieferanten eingefordert. Dort stief ich
anfangs auch auf Ablehnung. Heute
muss es gemeinsam angegangen wer-
den. Vielleicht ist eine Lenkungsgruppe
eine gute Moglichkeit. Die Gefahr bei
derlei Gruppen liegt nur darin, dass die-
jenigen, die es betrifft, eigentlich nicht
am Tisch sitzen. Oder der Lenkungs-
ausschuss spricht eine villig andere
Sprache,

Brigitte Wischnewski: Eine verstirkte
Sensibilisierung muss zu entsprechen-
den Schritten und Erfolgen fiihren. Die
Vorbereitungen fiir EDI in unserer Bran-
che laufen seit zweieinhalb Jahren. Bei
den WWS-Anbietern liegen die Drihte
offen dafiir. Man ist auf Sendung. Ich
glaube, es muss jetzt einfach gestartet
werden.

Ich bleibe bei der These, dass Schuh-
hdndler auch einmal vor vollendete Tat-
sachen gestellt werden miissen. Wenn
alle Hintergriinde geschaffen sind,
Lieferanten Orderresponse kurzfristig
bereit stellen und einspielen, dann sehe
ich keinen Grund, weshalb wir nicht
starten kimnen. Es ist ja nicht so, dass

Konzentrierte Diskussion: Jos Schols, Marc Schneider, Jorg Frommann,
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wir nicht aufgefangen werden. Wir fan-
gen ja nicht bei Null an, sondern fahren
wie gewohnt weiter - nur eben auf einer
neuen Bahn, *
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EDI - einfacher geht*s kaum

Mehr Zeit zum Handeln — elektronischer Datenaustausch (EDI)
sorgt fiir erhebliche Zeit- und Kostenersparnis.

Vertikale Organisationen, Never-out-
of-Stock und abgestimmte Flichen-
planungen sind ohne elektronischen
Datenaustausch kaum vorstellbar,
Mittels EDI lassen sich die notwendi-
gen Informationen schnell, reibungs-
los und vor allem kostengiinstig iiber-
mitteln,

LBeim Warenwirtschaftssystem APOLLON
gehirt die elektronische Dateniibertra-
gung zwischen Handel und Industrie
zum Standard. Durch die kostenlose An-
bindung an das European-Clearing-Cen-
ter, der Branchenplattform des Schuh-
handels, kommunizieren unsere Hindler
bereits elektronisch mit 126 angeschlos-
senen Lieferanten. Durch die EDI-Fi-
higkeit der Warenwirtschaftssoftware
entstehen keine Kosten fiir den Hindler
und dieser profitiert sogar dreifach, da
Investitionen in Hardware, Infrastruk-
tur und Personalkosten fiir die EDI-Be-
treuung ginzlich entfallen, beschreibt
Oppitz das System.

Chronologisch betrachtet beginnt die
elektronische Kommunikation bereits
mit der Ubermittlung des Produktkatalo-
ges (PRICAT). Der Handler nutzt diesen,

um aus seinem System die Bestellung
(ORDERS) anzustoBen, die dabei auto-
matisch in die Warenwirtschaft iiber-
nommen wird. Daraufhin antwortet der
Lieferant mit einer Bestellbestitigung
(ORDRSP). Das System vergleicht die
Bestellung und die Bestdtigung und
weist den Hindler auf eventuelle Diffe-
renzen hin. Dann folgt die Liefermeldung
(DESADV), der elektronische Liefer-
schein. Mit Hilfe dieser Nachricht weiB

~Akuuelle Technologien,
Standardisierung und
Harmonisierung von
Prozessen sind

entscheidende Hebel im
Getricbe des Schuhhandels.™

Rolf Oppitz, Verfriebsleiter der ETOS GmbH

der Empfinger, wann welche Artikel
versandt wurden. Er kann den Ware-
neingang vorbereiten, die Daten der
Lieferung mit der Bestellung verglei-
chen und in seine Warenwirtschaft ein-
speisen. Wenn die Ware ankommt, wird

sie gescannt und automatisch mit dem
entsprechenden Vorgang in APOLLON
abgeglichen. Das spart Zeit und Kosten.

In Zukunft kinnen auch die Rechnungs-
daten (INVOIC) rechtssicher per EDI
ausgetauscht werden. Das ermiglicht
dem Empfinger eine automatische Rech-
nungskontrolle in APOLLON und miihe-
lose Weiterleitung zum Beispiel an sein
FiBu-System.

Durch den elektronischen Datenaus-
tausch und die automatische Zuordnung
der entsprechenden Vorginge, erspart
sich der Hindler manuelle Eingaben,
vermeidet Fehlergquellen und reduziert
deutlich den Zeit- und Kostenaufwand.

[ie Warenwirtschaftssoftware APOLLON
gibt es in verschiedenen Paketen, die je
nach Bedarf durch Zuschaltung einzel-
ner Module erweitert werden kinnen.
Von APOLLON basic fiir den kleineren
Fachhandel, iiber APOLLON advanced
fiir filialisierte Handelsunternehmen bis
zu APOLLON vertical fiir Franchisegeber,
Verbundgruppen und Hersteller mit ver-
tikalen Konzepten, bietet ETOS fiir jeden
das passende Produkt. *



