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VORWORT

VORWORT

In den letzten Jahren hat sich der elektronische
Datenaustausch zwischen Marktpartnern in der
Modebranche fest etabliert. Der Status quo in
der unternehmerischen Praxis der Textil-, Schuh-
und Lederwarenbranche, aber auch neuere Ent-
wicklungen wie zum Beispiel bei vertikalisierten
Geschaftsmodellen oder elektronischem Rech-
nungsdatenaustausch weisen darauf hin, dass in
der Breite des Modemarktes nach wie vor ein gro-
Rer Bedarf an Informationen Uber die EDI-basierte
Steuerung von Geschéaftsprozessen besteht.

Die vorliegende Publikation soll daher — nunmehr
in der zweiten, aktualisierten und erweiterten Auf-
lage - dazu beitragen, diesen Informationsbedarf
zu decken. Sie will einerseits die noch papierge-
bunden arbeitenden Unternehmen ermuntern,
den elektronischen Geschaftsverkehr mit ihren
Marktpartnern einzufihren. Daher enthalt sie
grundlegende Informationen bis hin zu einer Rei-
he erfolgreicher Anwendungsbeispiele aus der
Unternehmenspraxis. Diese Broschire mdchte
andererseits aber auch dazu beitragen, dass bis-
herige EDI-Realisierungen optimiert und ggf. um
neue Anwendungsmdglichkeiten erganzt werden.
Der Leser ist daher angehalten, das fir ihn Rele-
vante individuell zu selektieren.

Die vorliegende Auflage wurde erganzt um neuere
Entwicklungen in den Geschéaftsbeziehungen zwi-
schen den Marktpartnern, sofern jene Einfluss auf
den elektronischen Geschaftsverkehr haben. So
beispielsweise die Verbreitung der Geschaftsmo-
delle Konsignation und Concession. Sie erfordern
nicht nur differenzierte EDI-Prozesse, sondern es
bietet sich in diesem Zusammenhang auch die
Nutzung zusatzlicher EDI-Nachrichtenarten an,
will man die Umsetzung dieser Geschaftsmodelle
professionalisieren und den Datenaustausch wei-
ter optimieren.

Behandelte die erste Auflage ausschliellich das
Thema EDI in der Textilwirtschaft, so wurde die

zweite Auflage um den Schuh- und Lederwaren-
markt erganzt. Ein besonderes Gewicht erfahrt
dabei die Schuhbranche, in der zurzeit sehr in-
tensiv Uber die Einflhrung und Optimierung von
EDI-Prozessen und den Einsatz von Kommunika-
tionsstandards diskutiert wird.

DarUber hinaus greift die vorliegende Publikation
die beiden ECR-Anwendungsempfehlungen flr
Textil und fUr Schuhe auf, die zwischenzeitlich
von mafRgeblichen Unternehmen sowie den Wirt-
schafts- und Einkaufsverbanden beider Branchen
entwickelt und von der Standardisierungsorgani-
sation GS1 Germany veroffentlicht wurden.

Last but not least flihrten Veranderungen von for-
malen Rahmenbedingungen zu zahlreichen Er-
ganzungen und Aktualisierungen. Als Beispiel sei
hier nur die Einfihrung des ganzlich papierlosen
Rechnungsverkehrs, des sog. ,e-Invoicing®, ange-
fuhrt: Das im Jahr 2011 in Kraft getretene Steu-
ervereinfachungsgesetz ebnete den Weg fir neue
EDI-Verfahren, fir die allerdings eine Reihe von
Besonderheiten gelten.

Ausgeklammert wird in dieser Dokumentation die
Verknipfung des EDI-basierten Geschéaftsver-
kehrs mit der RFID-Technologie. Zwar liegen in
der Praxis bereits bei einigen IT-Anbietern Umset-
zungslésungen vor. Die entsprechenden Standar-
disierungsarbeiten von GS1 Germany — beispiels-
weise hinsichtlich der Darstellung der EPC-Codes
bei der Ubertragung grofRer Artikelstiickzahlen —
waren bei Redaktionsschluss jedoch noch nicht
abgeschlossen. Daher wird in dieser Auflage die
RFID-Integration in EDI-Prozesse et vice versa
(noch) nicht behandelt.

Im Anhang dieser Publikation finden sich relevante
Adressen sowie ein Glossar mit den wichtigsten
im Text verwendeten Fachbegriffen rund um den
elektronischen Geschéaftsverkehr.
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1. AKZEPTANZ UND VERBREITUNG

1. AKZEPTANZ UND VERBREITUNG VON EDI IN DER
TEXTIL-, SCHUH- UND LEDERWARENBRANCHE

EDI bzw. der elektronische Datenaustausch zwi-
schen Marktpartnern hat in den letzten Jahren in
der Modebranche erheblich an Bedeutung gewon-
nen. Nahezu taglich werden Unternehmen von
ihren Geschéaftspartnern aufgefordert, Preiska-
taloge, Bestellungen, Bestellbestatigungen oder
Lieferscheine nicht mehr per Brief oder Telefax,
sondern rein elektronisch zu Gbermitteln. Dies vor
dem Hintergrund, dass die moderne IT-Technolo-
gie eine wachsende Zahl von Unternehmen in die
Lage versetzt, interne Geschéaftsvorfalle elektro-
nisch abzubilden und zu verarbeiten, wodurch sie
Zeit- und Kostenersparnisse realisieren.

War EDI friher eher ein Thema der EDV-Spe-
zialisten, so ist die strategische Bedeutung von
EDI — zumindest im Bekleidungsmarkt — seit
etwa einem Jahrzehnt in den Chefetagen vieler
Unternehmen angekommen. Zahlten die Waren-
haus-Konzerne und Bekleidungsfilialisten zu den
Pionieren der EDI-Anwendung, so ist schon seit
einigen Jahren eine stark wachsende Nutzung
der EDI-Technologie auch in kleinen und mittleren
Fachgeschaften zu verzeichnen.

Dass der elektronische Geschaftsverkehr im
deutschen Modemarkt — anders als in den euro-
paischen Nachbarlandern, die einen erheblichen
Nachholbedarf haben — eine breite Anwendung
gefunden hat, diirfte ma3geblich der engagierten
und nachhaltigen Unterstitzung durch die ein-
schlagigen Branchenverbande zu verdanken sein.
Sie initiierten schon sehr frilh Standardisierungs-
arbeiten, leiteten Anwender-Workshops, informier-
ten die Modebranche Uber zahlreiche Kongresse
oder Seminare und ,pushten® das Thema mit
Nachdruck tber ihre Kommunikationskanale.

Aber auch die Expansion von Mono-Markenstores
—in Form von Franchise- oder Partnerschaftskon-
zepten der Lieferanten mit dem Fachhandel — trug
erheblich zur Verbreitung des elektronischen Da-
tenaustausches in der Modebranche bei.

Die Unternehmensgroflie spielt heute — anders
als noch vor etwa zehn Jahren — als Vorausset-
zung fir die professionelle Nutzung von EDI kei-
ne nennenswerte Rolle mehr. Im Gegenteil: Die
Erfahrung zeigt, dass sich inhabergefiihrte Fach-
geschéfte - Uber den Einsatz standardisierter Wa-
renwirtschaftssysteme und aufgrund konzentrier-
ter Sortiments- und Lieferantenstrukturen - mit der
Einfihrung und Anwendung von EDI in der Regel
leichter tun als die GroRformen des Handels. Es
lieBen sich hier zahlreiche Beispiele mittelstandi-
scher Modehauser auffiihren, die — teilweise mit
Unterstitzung von EDI-Dienstleistern — in kiirzes-
ter Zeit den elektronischen Datenaustausch mit
zehn, 20, 30 oder mehr Lieferanten aufnahmen
und professionell abwickeln (siehe hierzu auch die
Anwendungsbeispiele in Kapitel 5).

Auch die Lieferanten machten in den vergangenen
Jahren erhebliche Fortschritte beim elektronischen
Geschaftsverkehr. Einerseits wirkte sich der Druck
der grof3en Bekleidungsfilialisten und Warenhaus-
konzerne aus, die u.a. Listungs- und Konditio-
nengesprache mit dem Thema der EDI-Fahigkeit
verknupfen. Andererseits forcierten etliche Mode-
hersteller auch pro aktiv die EDI-Einfiihrung, um
den eigenen Anforderungen an eine rationelle Da-
tenkommunikation gerecht zu werden oder ihren
Kunden aus dem Fachhandel einen zeitgemalien
Service bieten zu kénnen. In diesem Zusammen-
hang verbreiteten sich auch die EAN-Artikelnum-
merierung und die EAN-Vorauszeichnung der
Ware, wichtige Voraussetzungen flr eine effizien-
te Nutzung der EDI-Vorteile in der textilen Wert-
schopfungskette.

Last but not least durften die verstarkte Nutzung
branchenbezogener EDI-Clearing-Center und die
mittlerweile breit verfigbaren, preiswerten und
leistungsstarken Kommunikationsnetzwerke die
Durchsetzung des elektronischen Datenaustau-
sches in der Textilwirtschaft maRgeblich beschleu-
nigt haben.
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1. AKZEPTANZ UND VERBREITUNG

Mittlerweile sind schatzungsweise gut 2.000 Un-
ternehmen aus dem Textileinzelhandel unter-
schiedlicher Betriebsformen und -gréRen sowie
mehr als 350 Bekleidungs- und Textillieferanten
mit rund 500 Markenkollektionen EDI-fahig. Diese
Zahlen moégen zunachst beeindrucken. Vor dem
Hintergrund der vielen Tausend Marktteilnehmer in
der Bekleidungs- und Textilwirtschaft kann der ge-
genwartige Grad der Verbreitung von EDI jedoch
noch nicht zufriedenstellen. Die Zahlen belegen,
dass die Marktdurchdringung dieser Technologie
bei weitem noch nicht erreicht ist und noch immer
erhebliche Entwicklungspotenziale bestehen.

Dies gilt in besonderem Mal3e fur die Schuhbran-
che. Der Datenaustausch zwischen Schuhindustrie
und Schuhfachhandel kam in der Vergangenheit
nur zégerlich in Gang.

Selbst nach Grindung des auf den Schuhmarkt
spezialisierten European Clearing Centers (ECC)
wollte sich EDI nicht mit der erhofften Dynamik
durchsetzen. Erst einige Initiativprojekte brachten
neuen Schwung in die Durchsetzung des elektro-
nischen Geschéaftsverkehrs auf der Basis eines
allseits anerkannten Datenstandards. Zu nennen
ist in diesem Zusammenhang insbesondere eine
Initiative des Bundesverbandes des Deutschen
Schuheinzelhandels (BDSE) in Kooperation mit
dem Bundesverband der Schuh- und Lederindus-
trie (HDS/L) unter Federfihrung der Standardi-
sierungsgesellschaft GS1 Germany. Bei diesem

Projekt committete sich die Schuhbranche erst-
malig auf den internationalen Identifikations- und
Datenstandard EANCOM. Aber auch die EDI-Akti-
vitdten der Schuh-Verbundgruppen, insbesondere
der ANWR, zahlen zu jenen Malinahmen, die der
EDI-Einfihrung im Schuhmarkt neue, kraftige Im-
pulse verliehen.

Der seit einigen Jahren im Rahmen der Auftrags-
vergabe genutzte sog. ,H2-Datensatz* kann dabei
bestenfalls eine Ubergangslésung sein. Der H2-
Satz ist rudimentéar und entspricht zudem keinem
internationalen Datenstandard. Zumal sich unter-
schiedliche Format-Versionen im Einsatz befin-
den, was haufig Nacharbeit beim Einlesen der Da-
ten auf Seiten des Einzelhandels nach sich zieht.
Das H2-Format soll daher gemaf einer EDI-An-
wendungsempfehlung der Schuhbranche (vgl.
Kapitel 4.5.2) nur noch voriibergehend eingesetzt
und wahrend dieser Zeit ggf. in ein EDI-Standard-
format konvertiert werden. Mittelfristig ist H2 durch
eine vollumféngliche EDI-L6sung zu ersetzen.

Auch die Lederwarenbranche hinkt der allge-
meinen EDI-Entwicklung noch hinterher. Zwar
sind einige marktstarke Lieferanten zwischenzeit-
lich EDI-fahig, doch hat der breite Markt — insbe-
sondere auch die Vielzahl der mittelstandischen
Fachgeschafte — den Weg in das Zeitalter des
elektronischen Geschéaftsverkehrs noch nicht ein-
geschlagen.

('BTE/BDSE BLE
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

2. EDI IM KONTEXT VON WETTBEWERB UND RENDITE

2.1 EDI - EINE BEGRIFFSBESTIMMUNG

Um insbesondere dem Themen-Einsteiger den
Begriff EDI ndher zu bringen, werden zunachst ei-
nige kurze grundlegende Erlduterungen gegeben:

Tagtaglich werden im Geschaftsverkehr zwischen
den Unternehmen des Textil-, Schuh- und Le-
derwareneinzelhandels auf der einen Seite und
ihren Lieferanten auf der anderen Seite erhebli-
che Mengen an Papierdokumenten erstellt. Diese
Papierdokumente reichen von Artikelkatalogen,
Bestellungen und Bestellbestatigungen Uber Lie-
ferscheine bis zu Rechnungen und begleiten als
wichtige Informationen den physischen Waren-
fluss.

Ohne EDI werden die Geschéftsdokumente zu
einem grofien Teil in den Datenverarbeitungssys-
temen der Marktpartner erstellt, ausgedruckt und
per Post oder Fax an den jeweiligen Geschéafts-
partner weitergeleitet. Dort missen sie dann zur

weiteren elektronischen Verarbeitung erneut in der
EDV erfasst werden. Dieses Verfahren gilt daher
schon seit langem als extrem langsam, kostenauf-
wendig und fehleranfallig. Jegliche Unterbrechung
des Waren- und Informationsflusses behindert ei-
nen reibungslosen und ziigigen Ablauf der logisti-
schen Kette.

Mit EDI wurde ein Verfahren entwickelt, das es
erlaubt, die Geschéaftsdaten schneller, billiger und
genauer auszutauschen. Dabei werden die Doku-
mente zwischen den Marktpartnern papierlos und
in einem Format versendet, das es dem Partner
ermdglicht, die Daten ohne manuelle Eingabe —
also automatisiert — in seine EDV-Anwendung zur
weiteren Verarbeitung einzulesen. Daher auch die
Bezeichnung Electronic Data Interchange.

Eine gangige und zweckmaRige Definition von
EDI lautet (vgl. CCG, 1996):

Abb. 1: Herkommliche Geschéftsabwicklung versus EDI-Kommunikation

Lieferant

EDV

Handelsunternehmen

EDV
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

»EDI ist die Ubermittlung strukturierter Daten
mittels festgelegter Nachrichtenstandards
von einer Computeranwendung in die andere
und zwar auf elektronische Weise und mit ei-
nem Minimum an menschlichen Eingriffen.“

Die dabei versendeten Nachrichtenstandards
sowie die technischen Voraussetzungen der
EDI-Kommunikation werden in einem spéateren
Kapitel behandelt.

2.2 EDIALS ANTWORT AUF DIE KONKURRENZ DER INNOVATIVEN

VERTIKALEN KETTEN

JVertikalisieren oder sterben® war die Antwort von
Esprit-Chef Heinz Krogner auf die Frage der Fach-
zeitschrift ,TextilWirtschaft* (Nr. 4/2004) nach dem
Zukunftsmodell fir Local Heroes, also fir die eher
traditionell aufgestellten Platzhirsche des Textil-
einzelhandels. Ahnlich provokativ liee sich auch
die Frage nach einer wettbewerbsfahigen Strate-
gie fir konventionell arbeitende Bekleidungs- und
Schuhlieferanten beantworten.

In der Tat zahlt das vertikale Geschaftsmodell zu
den besonders erfolgreichen Konzepten in der Mo-
debranche. Dabei spielt es fir den Erfolg offenbar
keine Rolle, ob vertikal ausgerichtete Anbieter als
Hersteller- bzw. Grol3handelsbetriebe auf die Ein-
zelhandelsflachen vorstolRen (Vorwartsintegrati-
on) oder sich als Einzelhandelsunternehmen in der
Wertschopfungskette riickwartsgelagerte Produk-
tions- und Distributionsstufen erschliefen (Rick-
wartsintegration). Namen wie Hennes & Mauritz,
Zara oder Deichmann stehen fiir solche vertikalen,
international aufgestellten Ketten mit tGberdurch-
schnittlichen Renditen und hohem Wachstums-
tempo. Vertikale Anbieter erreichen eine ausge-
sprochen hohe Effizienz und Geschwindigkeit in
ihren organisatorischen Ablaufen, kénnen schnell
auf Entwicklungen des Marktes reagieren und ver-
flgen uber erhebliche kalkulatorische Spielrdume
fur wettbewerbsfahige Endverbraucherpreislagen.

Die Erfolgsfaktoren der Vertikalen beruhen auf
der Mehrstufigkeit ihrer Wertschdopfungskette (vgl.
im Einzelnen z.B. hachmeister + partner 2010;
Hecking 2003). Vertikale Unternehmen realisieren

* Kostenvorteile bei Entwurf, Produktion und
Distribution (Uber groRe Filialnetze, Ausschal-
tung von Zwischenstufen),

» einen stufeniibergreifenden, schnellen In-
formationsaustausch zwischen dem POS
und den vorgelagerten Stufen bis hin zur Kol-
lektionsentwicklung (Uber integrierte IT-Struk-
turen),

+ oftmals eine Alleinstellung der Kollektionen/
Sortimente (Uber Eigenmarken),

» einen hohen Aktualitiatsgrad des Angebotes
auf der Verkaufsflache (Uber eine schnelle Tak-
tung der Sortimente) sowie

» eine kontinuierliche Warenbelieferung der
Filialen.

Konventionell agierende Marktteilnehmer, die sich
auf ihren Teil der Wertschopfungskette (Supply
Chain) konzentrieren, sind dagegen per se auf
die herkdbmmliche und zum Teil recht komplizierte
und zeitraubende Zusammenarbeit zwischen den
Produktions- und Distributionsstufen angewiesen.
Die unzureichende Abstimmung zwischen den
Gliedern der Supply Chain fihrt zu hohen Pro-
zesskosten, unnétigen Transporten, Lagerungen
und sonstigen Dienstleistungen. Abverkaufsinfor-
mationen kénnen wahrend der Saison aufgrund
der langen Zeitachse von der Kollektionsentwick-
lung bis zum Abverkauf am POS haufig nicht be-
ricksichtigt werden. Die Folge sind hohe Abschrif-
ten, da die Ware, die Mengen und das Timing nicht
die aktuelle Nachfrage treffen.

Aufgrund ihrer Starken gelang es den Vertikalen
in den vergangenen Jahren, sich in der deutschen
Handelslandschaft mit einigen Tausend Filialen
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Die vertikale Kooperation zwischen Industrie und Handel eréffnet im digitalen Umfeld neue Chan-
cen. Gerne unterstitzen wir Sie dabei, mit neuen Technologien kanaltbergreifend wettbewerbsfahig
zu sein, Prozesse zu optimieren, Wachstum zu generieren und Ertrage zu steigern.
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* basiert auf aktuellen Daten des umfangreichsten
Datenpools des Fashionmarktes

» gestaltet vertikale Prozesse branchengerecht auf
Grund groBer Erfahrung

e setzt bewahrtes Methoden-Know-how
erfolgreich ein

* entwickelt individuelle Strategien fir jedes
Unternehmen entsprechend der Besonderheiten
des Marktsegments

* sichert durch engagierte kompetente Berater
effizient und nachhaltig den Umsetzungserfolg

h-

hachmeister + partner

Die Spezialisten von

h+p beraten Sie gerne!
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

1980

2012

u Lebensmittelnandel u. sonstiger Einzelhandel mit Textil/Bekleidung (Aldi, Lidl, Tchibo, etc.)

Vertikal organisierte Filialisten (H&M, Zara, C&A etc.)
= Warenhauser (Karstadt, Kaufhof etc.)
= Versandhandel (Otto, Klingel etc.)

u "Traditioneller" Textileinzelhandel (P&C, Breuninger etc.)

Abb. 2: Entwicklung Marktanteil vertikaler Filialunternehmen im Textileinzelhandel (Quelle: BTE-Statistik-Report

2013 und eigene Berechnungen)

zu etablieren und — bezogen auf die Umsatze des
Textil- und Schuheinzelhandels — einen zweistelli-
gen Marktanteil zu erobern. Parallel hierzu ist ein
Rickgang des Marktanteils des traditionell arbei-
tenden Fachhandels zu verzeichnen.

Abb. 3 und Abb. 4 mdgen die Unterschiede bei
Wachstumsdynamik und Ertragskraft zwischen
herkémmlich und vertikal arbeitenden Modeanbie-
tern verdeutlichen. Sie zeigen das durchschnitt-

liche jahrliche Umsatzwachstum am Beispiel
ausgewahlter Bekleidungsfilialisten und die Rendi-
tesituation im Vergleich.

Vor diesem Hintergrund und angesichts des wach-
senden Wettbewerbsdrucks, der von den vertika-
len Marktteilnehmern ausgeht, kommen die tra-
ditionell arbeitenden Anbieter auf Handels- und
Industrieseite nicht umhin, ihre Geschaftsmo-
delle zu iiberarbeiten und den neuen Wettbe-

Abb. 3: Umsatzentwicklung (brutto in Mrd. EUR) traditioneller und vertikaler Einzelhandelsunternehmen im
Vergleich (Quelle: hachmeister + partner, 2010; nach Zahlen von TextilWirtschaft 2003 und 2009)

P&C Diusseldorf

Breuninger Wéhrl

H&M

2002

Esprit New Yorker

2008
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2. WETTBEWERB UND RENDITE
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Herkémmliche Handelskonzepte

Vertikale Ketten

Abb. 4: Die Renditen vertikaler und nicht-vertikaler Handelsunternehmen im Vergleich

werbsbedingungen anzupassen. Dabei gilt es,
zumindest Elemente des vertikalen Systemge-
schéaftes in das konventionelle Geschaftsmodell
zu integrieren, um die Transaktionskosten zwi-
schen den Wertschdpfungsstufen zu senken und
Uber die Ausschaltung von Distributions-/Beschaf-
fungsstufen oder die Verschlankung von organi-
satorischen Abldufen bestehende Wettbewerbs-
nachteile abzubauen.

Die Elektronisierung des Geschaftsverkehrs
zwischen den Marktstufen mittels EDI bringt die
Modebranche diesem Ziel ein gutes Stlick naher.
Die Integration der EDV-Prozesse von Lieferanten
und Abnehmern ist eine wichtige Voraussetzung
dafur, dass

+ die Warenbeschaffungszeitraume verkurzt,
+ die Reaktion auf Modetrends beschleunigt,

« die Produktions- und Logistikkosten gesenkt
und

« die Verwaltungsablaufe rationalisiert werden.

Der Textileinzelhandel hat schon vor vielen Jah-
ren die Bedeutung von EDI fir die Wettbewerbsfa-
higkeit der Unternehmen erkannt. So kénnte man
zumindest die Ergebnisse einer Befragung der
Fachzeitschrift TextilWirtschaft interpretieren, bei
der 78 Prozent der antwortenden Fachhandler der
Aussage zustimmten, dass der Fachhandel ,nur
mit einem guten WWS und EDI eine Chance hat,
den Vertikalen Paroli zu bieten® (vgl. Simmerer,
2004).

Die meisten gréReren Modehduser und Filialbe-
triebe nutzen zwischenzeitlich den elektronischen
Geschéftsverkehr mit ihren Lieferanten. Sehr viele
kleinere Multilabel-Geschafte und die Uberwie-
gende Zahl der Schuh- und Lederwareneinzel-
handler haben die EDI-Einflihrung allerdings noch
vor sich.
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

2.3 DER NUTZEN VON EDI FUR DIE ,,TRADITIONELLE*

WERTSCHOPFUNGSKETTE

Die Bedeutung des elektronischen Geschéafts-
verkehrs fir die Modebranche formulierte das
Bundesministerium fir Wirtschaft und Tech-
nologie (BMWA) aufgrund einer Studie der Unter-
nehmensberatungsgesellschaft KPMG bereits im
Jahr 2001 wie folgt (BMWI, 2001):

»Zusammenfassend kann man sagen, dass die
Schaffung einer technologischen Grundlage und
Vernetzung der Unternehmen untereinander es-
sentiell fur deren zukinftiges Uberleben sein
wird. Um die Beschéaftigung mit dem elektro-
nischen Datenaustausch und dessen richtigen
Einsatz werden die Unternehmen nicht mehr he-
rumkommen. Die Entscheidung zu einer Koope-
ration mit Geschéaftspartnern setzt sich Gber alle
Unternehmensebenen hinweg. Dies kann sogar
dazu fuhren, dass man Belange des einzelnen
Unternehmens wie z.B. bestimmte Funktionalita-
ten einer Software oder individuelle Kriterien fir
die Datenformatierung hinter allgemeingultige,
durchsetzungsfahige Standards zurlckstellt, die
letztendlich allen beteiligten Parteien erhebliche
Vorteile bringen.*

Mit EDI sind in der Tat zahlreiche Nutzenkom-
ponenten verbunden. Zeit- und kostenintensive
manuelle Arbeitsgange, die im Geschéaftsverkehr
Ublicherweise anfallen, wie Schreiben oder Ein-
geben, Drucken, Kopieren, Konfektionieren, Ku-
vertieren, Sortieren, Frankieren und Versenden,
Faxen, Wiedererfassen usw. werden durch eine
Computer-zu-Computer-Verbindung abgeldst. Die
Elektronisierung von Geschaftsprozessen erlaubt
dariiber hinaus eine intensivere Zusammenarbeit
zwischen den Marktpartnern. Dies eroffnet dem
Handel und seiner Vorstufe vielfiltige Vorteile,
von denen die wichtigsten nachstehend aufgefiihrt
sind:

Kostensenkung in der Verwaltung

Das aufwendige manuelle, papiergebundene
Handling beim konventionellen Austausch von
Geschaftsdokumenten zwischen Hersteller und
Handelsbetrieb wird auf ein Minimum reduziert.
Die elektronisch ubermittelten Daten kdnnen vom
Handel direkt in das eigene Warenwirtschaftssys-
tem (z.B. Artikelstammdaten, Auftragsbestatigun-
gen und Lieferscheine) oder in das Finanzbuch-
haltungs-System (Rechnungen) {bernommen
werden. Der manuelle Aufwand der Datenerfas-
sung entfallt damit weitgehend. Und vice versa
vermogen Lieferanten die elektronisch Utbermit-
telten Daten ihrer Handelskunden (z.B. Bestellun-
gen, Bestandsmeldungen oder Verkaufsberichte)
unmittelbar in ihr ERP- oder ggf. in ein vorgeschal-
tetes Retail-System einlesen. Dies flihrt erfah-
rungsgemaf zu betrachtlichen Einsparungen von
Sach- und insbesondere von Personalkosten in
der Verwaltung.

Verbesserung der Datenqualitat

Die mit der herkdmmlichen Abwicklung verbun-
dene mehrfache Datenerfassung ist fehleranfallig.
EDI schlie3t die dabei typischerweise auftreten-
den Fehler aus. Die Kommunikation zwischen Lie-
ferant und Kunde wird praziser, Missverstandnisse
und fehlerbedingte Nacharbeit reduzieren sich er-
heblich.

Beschleunigung von Ablaufen

Der elektronische Geschaftsverkehr erlaubt den
sekundenschnellen Austausch selbst von Mas-
sendaten. Die einmal — vom Warenlieferanten
oder vom Handelsunternehmen — erfassten Da-
ten kdénnen beim Geschéaftspartner just-in-time
elektronisch verarbeitet werden. Diese Form der
Kommunikation und Datenverarbeitung verkirzt
die Reaktions- und Durchlaufzeiten und erhoht die
Planungsgenauigkeit in der Prozesskette.
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

Ersparnisse bei Vorauszeichnung durch Liefe-
ranten

Weitere Sach- und Personalkosten lassen sich auf
Handelsseite einsparen, wenn die Vorauszeich-
nung der Lieferanten genutzt wird. Hierbei entfal-
len im Handelsbetrieb sowohl die Ausgaben fir
die Preisetiketten als auch der Arbeitsaufwand,
der sonst flr das Anschieen der Etiketten erfor-
derlich ware. Die Ware kann vorausgezeichnet
wesentlich schneller durch den Wareneingang auf
die Verkaufsflache geschleust und im Zweifel auch
abverkauft werden.

Rationalisierung des Wareneingangs

Im sog. ,Cross-Docking-Verfahren“ wird der Wa-
reneingang nicht mehr physisch erfasst, sondern
ausschlielllich Uber das Einlesen des elektroni-
schen Lieferscheins gebucht. Die Ware lasst sich
automatisch, da vom Lieferanten vorkommissio-
niert, in die Filialen weiterverteilen. Es bleiben le-
diglich stichprobenartige Wareneingangs-Kontrol-
len, um die Lieferqualitat des Herstellers im Auge
zu behalten. So verfahren beispielsweise die Wa-
renhauser in ihren Textilsortimenten mit einer Rei-
he von Lieferanten.

Verbesserung der Warenverfiigbarkeit

Der effiziente Einsatz von EDI verkurzt erheblich
die Bearbeitungszeiten vom Auftrag bis zur Auslie-
ferung der Ware an den POS und ermdglicht daher
niedrigere Lagerbestande und Kapitalbindungs-
kosten. In der Steuerung von NOS-Ware fiihrt die
Nutzung der EDI-Technologie — in Kombination
mit den Funktionalitdten des Warenwirtschafts-
systems — zu einer verbesserten Warenprasenz.
Out-of-Stock-Situationen kénnen dadurch weitge-
hend vermieden werden.

Realisierung auch kurzfristiger Mode- und
Kaufverhaltenstrends

In der Bewirtschaftung von Shop-in-Shops und
Monolabel-Stores dient EDI nicht nur der schnelle-
ren logistischen Abwicklung, sondern eréffnet den
Herstellern — wenn ihnen vom Handel Abverkaufs-
meldungen zur Verfiigung gestellt werden — neue

Madglichkeiten einer auf die aktuellen Kundenwin-
sche ausgerichteten Kollektionsentwicklung. Dies
erlaubt es den Anbietern in der Modebranche,
besser als bisher auf kurzfristige Trends im Kun-
denverhalten zu reagieren, mit der Folge, dass
Mehrumsatze getatigt, die Kundenzufriedenheit
erhoht und das Abschriftenrisiko verringert wer-
den koénnen.

Entlastung von Tatigkeiten

In dem MalRe, in dem bei lieferantengesteuerten
Flachensystemen die Hersteller in die Bewirt-
schaftung der Verkaufsflache eingreifen oder sie
ganzlich Ubernehmen, entfallen Aufgaben- und
Verantwortungsbereiche des betreffenden Han-
delsunternehmens fir diese Flache. Die han-
delsseitige Steuerung beschrankt sich u.U. auf
das Controlling dieser Flachen mittels Kennzah-
len. Handel und Hersteller vereinbaren Zielgrélien
fur Produktivitatskennziffern, deren Zielerreichung
vom Handel Uberwacht wird. Der Hersteller muss
— evtl. in Abstimmung mit dem Handelspartner —
geeignete MalRnahmen ergreifen, wenn die Zieler-
reichung gefahrdet ist. Freigewordene Zeitkapa-
zitdten kénnen vom Handel anderweitig genutzt
werden, beispielsweise im Rahmen der Kunden-
beratung oder fir MaRnahmen zur Erhéhung der
Kundenfrequenz.

Optimierung der Wertschopfungskette

Insgesamt dient EDI der Rationalisierung und Be-
schleunigung von Verwaltungs-, Organisations-
und Logistikablaufen und der Erzielung besserer
Verkaufsergebnisse und Renditen. Dabei pro-
fitieren beide Marktpartner, da es im Zuge einer
win-win-Situation zu einer Optimierung malf3-
geblicher Teile der textilen Wertschopfungskette
kommt.

Die Vorteile von EDI fur den Einzelhandel lassen
sich wie folgt zusammenfassen (vgl. z.B. Jacobs,

1999):

* Minimierung des Aufwandes der Daten-Erfas-
sung

» Vermeiden von Erfassungsfehlern
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2. WETTBEWERB UND RENDITE

» Beschleunigung der Beleglaufzeiten
+ Einsparen von Papier und Porto

+ Ubereinstimmung der Daten zwischen Herstel-
ler und Handler

» Rechtzeitige Information Gber Liefermengen

» Weniger Rickfragen im Einkauf und in der Lo-
gistik

» Schnellere Warenauszeichnung und Filialver-
teilung

» Bessere Warenprasenz im Verkauf

* Umsatzwachstum durch Vermeiden von Pra-
senzliicken

* Personalentlastung durch weniger Bestands-
aufnahmen

» Aktuelle Abverkaufszahlen fiir den Hersteller
* Reduzierung der Lagerbestande

» Geringere Kapitalbindung und hoéhere LUG
durch kurzfristige Warenversorgung

» Wegfall der Preisauszeichnung durch den Han-
del bei Nutzung der EAN-Auszeichnung des
Herstellers

* Intensivierung der Geschéaftsbeziehung zwi-
schen Hersteller und Handel

Die Hersteller wiederum realisieren vielfach die
gleichen Vorteile. DarUber hinaus kénnen sie aus
der EDI-Anwendung folgenden Nutzen ziehen:

» Aktuelle Abverkaufsinformationen vom POS

» Aussagefahige Trendanalysen

» Marktgerechte Kollektionsentwicklung

» Beschleunigung der Produktions- und Distribu-
tionsablaufe

» Verbesserte Produktions- und Lagerplanung

» Verminderte Risikodisposition und Senken von
Abschriften

» Umsatzsteigerung mit EDI-fahigen Kunden

+ Starkere Kundenbindung Uber datentechnische
Integration

» Verdrangen von Mitbewerbern und Marktan-
teilswachstum

ANZEIGE
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