Elektronische War enwirtschaft --

Existenzsicherung im Schuhfachhandel
Von Christian Braun

Der selbstdndige Schuhfachhandler ist einem starken Wettbewerbsdruck ausgesetzt. Er steht
im Wettbewerb mit anderen selbstdndigen Fachhandlern, mit grofien Filialisten, mit
Discountern und Warenhausern, aber auch mit Online-Anbietern. Die gesamtwirtschaftliche
Entwicklung beeinflusst den Geschéaftserfolg genauso wie Trends und Moden oder das Wetter.
Der richtige Einsatz und Nutzen von modernen Warenwirtschaftssystemen optimiert die
Erfolgschancen.

Wie kann ein Fachhéndler vor solchen Herausforderungen bestehen? Seine Kompetenz bei
Ware und Sortiment, Service und Personal, aber auch bei der Preisfindung muss jeden Tag
aufs Neue unter Bewel's gestellt werden. Fachkompetenz, ein gutes Gespur und Management-
Qualitaten sind dafur wichtige Voraussetzungen. Nicht zuletzt darf ihm beim Einsatz
moderner Technologie kein Nachtell gegentiber dem Wettbewerb entstehen.

Verbesserung des Ertrags

Informationstechnologie und Einzelhandel — dies ist eine zwingende Verbindung, tber die in
der heutigen Zeit nicht mehr diskutiert werden muss, auch nicht im Schuheinzelhandel. Ohne
den Einsatz und vor allem ohne die konsequente Nutzung moderner Warenwirtschaftssysteme
ist langfristig kaum en selbstdndig gefihrtes Schuheinzelhande sunternehmen
Uberlebensfahig.  Warenwirtschaftssysteme bilden die Basis zur Bestandss und
Sortimentsoptimierung, zur Analyse, Planung und Steuerung. Und unterm Strich muss vor
allem eines stehen: die Verbesserung des Ertrags!

Uber das computergestiitzte Informationssystem werden die Waren artikelgenau nach Menge
und Wert in den Bereichen Disposition, Bestellwesen, Wareneingang, Rechnungskontrolle,
Warenausgang, Kassenabwicklung und Rechnungsstellung erfasst. Zidl ist die Bestands- und
Erfolgssteuerung. Die Daten liefern dem Anwender wichtige Bewertungss und
Steuerungsinformationen Uber die Lieferanten, die Waren und auch Uber die Kunden.

Anforderungen an ein Warenwirtschaftssystem

Die Anzahl der Systemanbieter, die spezielle Programme fir den selbstandigen,
mittelsténdischen Schuhfachhandel anbieten, ist Uberschaubar. Die wichtigsten Prozesse
werden stets abgebildet. Einige Rahmenbedingung bel der Entscheidung fir die
Warenwirtschaft insgesamt und den Einsatz eines bestimmten Systems sind dennoch zu
beachten:

Entscheidung fur eine Standardl 6sung, die modular weiter ausgebaut werden kann.

Finger weg von , aten” DOS-Systemen! Dieses Betriebssystem wird von Microsoft
nicht mehr unterstiitzt und lauft auf vielen neuen PC nicht mehr. Die technologische
Sackgasse ist vorprogrammiert.

Systeme, die urspringlich in DOS entwickelt wurden, und im Laufe der Jahre auf
Windows umgestellt wurden, haben meistens die aten DOS-bedingten Probleme in
die Windows-Version  mitgeschleppt. Eine  schone,  windowsgerechte
Bedieneroberflache verbirgt die schwelenden Probleme. Mit dieser Losung kdnnen



den zunehmenden Anforderungen an den Datenaustausch in der Branche nur
muhselig Folge geleistet werden.

Leistungsféahige Hardware — PC, Drucker — aber auch ene leistungsfahige
Netzanbindung, mindestens Uber ISDN, besser DSL, sind wichtige Voraussetzungen
fUr den optimalen Einsatz.

Ein modularer Aufbau und spezielle Erweiterungsmoglichkeiten lassen das System
mit dem Unternehmen und den steigenden Anforderung wachsen. Einzelne Module —
beispielsweise Kundenverwaltung, Einkaufsplanung, Kassensysteme, Preismodul,
Bestellwesen — kdnnen ergénzt werden, wenn Bedarf dazu besteht.

After-Sales-Support:

Gerade bei der Neuinstallation eines Warenwirtschaftssystems ist die Schulung durch
Experten des Anbieters wichtig.

Regionale Anwendertreffen und Seminare zu Spezialthemen helfen, stets auf dem
neuesten Stand zu sein.

Die laufenden Kosten muissen kalkulierbar sein. Ein Wartungs- bzw. Pflegevertrag mit
fixen, meistens monatlichen Kosten, sollte folgende L eistungen umfassen:

Telefon-Hotline (Uber normale Rufnummer), Fernwartung des Systems Uber Internet,
Software-Updates, Anwendertreffen.

Die Warenwirtschaftsdaten sollten Uber Schnittstellen  fur ERFA-Gruppen
auszutauschen sein.

Die Weitergabe der Daten an das Panel des Instituts fur Marktdaten garantiert
monatlich das Schuhmarkt-Panel mit detaillierten Auswertungen. Der Anbieter der
Warenwirtschaftssysteme sollte die Daten an alle Marktpartner weiterleiten, nicht nur
an ausgewahlte. Der Anwender sollte selber bestimmen kdnnen, wer die Daten erhdlt.

Ohne War enwirtschaftssysteme keine Zukunft

Die Mdglichkeiten, die moderne Warenwirtschaftssysteme dem Schuhfachhandel bieten, sind
vielfaltig und modular, so dass entweder nur ein Fachgeschéft oder auch alle Filialen Uber das
System gesteuert werden kénnen. Tatsache ist, dass in der gesamten Schuhbranche noch viel
Nachholbedarf bel der Implementierung der Warenwirtschaftssysteme besteht. Von etwa
7.000 selbstandigen Schuhfachgeschéften setzen geschétzte 50 Prozent auf elektronische
Warenwirtschaft. Unternehmenssteuerung mittels Karteikésten, mit dem Bauchgefiihl oder
auch nach der Formel ,,Pi mal Daumen® hat keine Zukunft.

Erfreulich ist dennoch, dass die Bereitschaft im Schuhfachhandel wéchst, sich mit dem
durchaus komplexen System der elektronischen Warenwirtschaft auseinander zu setzen.
Fortschreitend werden immer mehr Funktionalitéten genutzt, doch langst noch nicht alle:
beispielsweise die ,, Kurzfristige Erfolgsrechnung* (KER) nach Lieferanten oder die ,, Renner-
Penner-Liste“. Moderne Warenwirtschaftssysteme integrieren nicht nur Tools, die eine
zeitlich ruckwirkende Anayse ermdglichen, sondern auch prognostische Tools, die fur die
unternehmerische Planung unerlasslich sind. Beispielsweise kann tber solch ein Instrument
die Einkaufsplanung optimiert werden. Der Erfolg mit den einzelnen Lieferanten kann schnell
ausgemacht werden, auch um nicht ertragreiche Lieferanten auszulisten.



Die Erfolgsfaktoren der Ware,, Schuh*

Viele Schuhhéandler — es liegt in der Natur der Sache — sind verliebt in die Ware. Aber, wie
jede Liebe auf subjektiven Empfindungen beruht, so verhélt es sich auch bel der Liebe zum
Schuh. Erfolg ist nicht zwangslaufig und Erfolg ist auch nicht zufélig. Drei Faktoren bilden
die Grundlage:
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Je weiter ein Lieferant seine Position oben rechts in der Graphik hat und je grof3er der Kreis
und damit der Umsatzantell ist, umso hoher ist der Deckungsbeitrag des Lieferanten.

Nicht nur im einsamen Dialog mit dem PC und dem Warenwirtschaftssystem kann der
Fachhandler die Zahlen, Statistiken und Analysen auf sich wirken lassen. Anwenderseminare
schulen den Umgang. Spezielle Erfa-Gruppen liefern das wichtige Fundament, die gewonnen
Erkenntnisse in strategisches Handeln umzusetzen. In Deutschland gibt es mittlerweile eine
Vielzahl dieser Gruppen, in denen sich engagierte Handler intensiv austauschen. Der Trend
dazu ist erfreulicherweise steigend und die Qualitét der Erfa-Gruppen nimmt stetig zu.



Checkliste fiir die Warenwirtschaft

Sind die Lagerbestande bei bestimmten Warengruppen, Lieferanten,
Preislagen, Saison etc. im Wettbewerbsvergleich zu hoch?

Sind Preisreduzierungen pauschal oder gezielt vergeben worden?
Ist die erzielte Kalkulation unter den Planungswerten?

Gibt es mehrer Lieferanten die eine unterdurchschnittliche
Abverkaufsquote und eine unterdurchschnittliche Kalkulation haben?
Sind die Saisonabschriften regelmaliig zu hoch?

Werden Absatz- und Umsatzziele verfehlt, ohne die Ursachen dafir
benennen zu kénnen?

Jedes ,Ja* dignalisiert Verbesserungspotenzial, das durch den Einsatz von
Warenwirtschaftssystemen erreicht werden kann.

Im Rahmen der Erfa-Arbeit sollten die Benchmarks fur die Erfa-Teilnehmer erarbeitet,
kontrolliert und bei negativer Zielabweichung Maldnahmen fir die Korrektur erarbeitet
werden. Die Benchmarks umfassen beispielsweise Kennzahlen zu Lagerbestand, Limit,
Kalkulation und Abverkaufsquote.

Warenwirtschaft zum Nutzen der gesamten Branche

Mit der Grindung des Instituts fir Marktdaten GmbH (IfM)im Jahr 2002 haben die deutschen
Schuh-Verbundgruppen Ariston-Nord-West-Ring eG, Garant Schuh + Mode AG, Rexor
Schuheinkaufsvereinigung und Sabu Schuh + Marketing GmbH die Grundlagen geschaffen,
die warenwirtschaftlichen Daten des Schuhmarktes fUr die strategische Planung in den
Einzelhandel sunternehmen, Industriebetrieben und Verbundgruppen nutzbar zu machen. Die
Fachhandler dieser Verbundgruppen, die mit modernen Warenwirtschaftssystemen arbeiten,
liefern ihre Daten an das IfM. Seit der Saison Herbst/Winter 2004 wird daraus monatlich das
IfM-Panel erstellt. Mittlerweile verarbeitet das IfM monatlich die Daten von Uber 500
Anschlusshausern. Die Abverkaufe im Facheinzelhandel, aber auch die Konsumgewohnheiten
der Verbraucher werden nun zeitnah abgebildet. Die Daten dienen dem Handel zur
Beschaffungsdisposition, der Industrie zur Produktionsplanung.

Das Panel liefert differenzierte Auswertungen nach
Warengruppen (Herren-, Damen-, Kinder- und Hausschuhe),
Lieferanten
Preislagen
Farben (Grundfarben)
Nielsen-Gebiete

Die Auswertungskennziffern erlauben Analysen nach Umsatzantell, Wareneinsatzanteil,
Rohertrag pro Paar, Abverkaufsquoten (Wert und Menge), Soll- und Ist-Kakulationen oder
Preisverlust.

Typische Fragen, auf die das Panel exakte Antworten liefert, sind beispielsweise:
Welche Produkte/Lieferanten erweisen sich als Renner, welche al's Penner?

Welche Farben laufen besonders gut? Gibt es regional e Unterschiede?



Wie wirken sich Sonderverkaufsaktionen auf den Abverkauf aus?

Die richtige Auswahl der Ware ist eine wichtige Voraussetzung fur den Verkauf, fur die
erzielten Kakulationen und damit fur den Ertrag. Fur all diese Faktoren liefert das IfM
monatlich wichtige Erkenntnisse. So kénnen beispielsweise liber die Lieferantenauswertung
"Top 30 nach Umsatzanteill" und die detaillierte Lieferantenauswertung nach einstelligen
Warengruppen die renditestérksten Lieferanten mit den eigenen Anteilen verglichen und die
eigene Lieferantengewichtung zur Steigerung der Rendite verandert werden.

Blick in die technologische Zukunft

Moderne Warenwirtschaftssysteme im Schuheinzelhandel sind nicht nur ein wichtiger
Mosaikstein fur den individuellen Erfolg eines Fachgeschéfts, sondern ebenso in der
gesamten Prozesskette zwischen Hersteller, Lieferant, Verbundgruppe, Fachhandel. Supply-
Chain-Management heif3t wie in vielen anderen Konsumgtterbranchen die Herausforderung,
der sich auch die Schuhbranche nicht entziehen kann. Fur alle Beteiligten kann dies eine
enorme Arbeitserleichterung bedeuten, fir den Handler umso mehr, wenn er seine Daten
bei spielsweise mit seiner Bank oder dem Steuerberater vernetzen kann.

Gerade Verbundgruppen sind prédestiniert, die technologische Plattform fir Lieferanten und
Handler zu schaffen und damit eine Clearingfunktion in der gesamten Prozesskette
einzunehmen. Die Lieferanten werden die Stammdaten ihrer Waren an die Verbundgruppe
geben, die diese den Handlern zur Verfigung stellt. Datentransfer und -pflege erfolgen auf
Basis internationaler Standards. Die globale Artikelnummer (EAN) erméglicht international
die eindeutige Identifizierung der Ware. Im besten Fall kénnen die Verbundgruppen die
Handler online und automatisch bel der Zusammenstellung der Sortimente unterstiitzen. Der
stationdre Schuhhandel sollte die Augen auch nicht vor dem Online-Handel verschlief3en.

Die Radiofrequenz-ldentifikation, kurz RFID, ist eine weitere Technologie, die den
Einzelhandel in anderen Branchen bereits erreicht hat und mittelfristig auch den Schuhhandel



tangieren wird. In die Ware integrierte Funkchips werden viele Prozesse in der
Wertschopfungskette steuern, ob Lagerhaltung, Wareneingang oder -ausgang. Dass die
Anbieter moderner Warenwirtschaftssysteme al diese Entwicklungen berticksichtigen

mussen, steht bereits heute aul3er Frage.




