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Supply Chain Management
Der Weg zur Prozessoptimierung

Vo Christian Braun

Der Druck auf alle in der Schuhbranche tétigen Untemehmen wird kontinuierlich grier,

Die Griinde, angefangen vom schrumpfenden Schuhmarkt, {iber den Wetthewerh der Marken
bis hin zu Umverteilung zwischen den Vertriebsformen, sind vieifdltig. Aus diesem Grund
slehen die etablierten Geschiftsmodelle und Partnerschafien auf dem Priifstand. Die neven
Partnerschaftsmodelle kénnen unter Supply Chain Management zusammengefasst warden,
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nier Supply Chain Management

(30M ) wird die Planung. Steue-
rung, Lurchiiibrung und Kontrolle
von Material, Informations- und Fi-
nanzflilssen in ecinem logistischen
Metzwerk. beginnend bed den Produk-
tionsstiitten, Gker die Lieferanten und
Distributionszentren { Handel ) bis hin
zu den Kunden verstanden. Ziel st
die Verbesserung der Effckiivitac, ge
messen an gesteigerter Kundenzufrie
denheit und héherem Lagerumschiag,
sowic Effizienz, gemessen an sinken-
den Prozesskosten und sinkender Ka-
pitalbindung. Eine Yielzahl an Pro-
sessen bestimml derseit die Fusam-
menarbeil swischen Industric und
Hiamde].

[¥iz Partnerschafi zwischen Schuhin-
dusiric und Schuhhandel wird in un-
terschiedlichen Verbindlichkeitssiu-
fen — von der L unverbindlichen Be-
stellung” dber die Rahmenvertripge
bis hin zu Franchisevertrigen - ge-
lebt, wobei der Marke sich eindeutig
zu den starker bindenden Pariner-
schaften verlagert. Getricben wird
diese stirkere Bindung cinerseils
durch die Schuhindusirie, die thre ei-
pene Marktprisenz ausbauven, die
vollstindige Kontrolle Gher die Mar-
ke beibehalten, dis Umsatzverluste
durch Aufgabe vieler Handelsge-
schiifte ausgleichen und den Machizu-
wachs der grofen Handelsformen
stoppen oder verringern will. Der
Schuhbandel 51 andererseits mit sei-
nem Hationalisierungspotenzial am
Ende, dic Warenlager sind bereinig
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und che Limite zusammengestrichen,
Somil besteht ein grofer Hunger
niach margen- und ertragsstarken
Koenzepten, dic durch die stiirkere
Bindung an die Industrie versprochen
werden.

In der sicherlich letzien Ausbausiofe
eines vertikolen Geschiftsmodells -
Supply Chain in Reinform - wird dis
Partnerschaft zwischen Handel und
Industrie aufgeldst, und die Indusirie
Ubernimmi mit eigenen Stores die ge-
samie Prozesskette, Dies ist in der
Schuhbranche bisher nur mit wenigen
sogenannten Flagship-Stores einzel-
ner Hersteller zu beobachien.

Herausforderungen fir dis Partner

Um eine eng gebundenc Partner-
schalt erfolgreich zu fohren, muss
nichl nur der selbststindige Schuh-
hiindler Ober seinen cigenen Schatten
springen. Der Einzelhéindler gibt bei
stark bindenden Partnerschafisver-
trigen die eipene Selbstverwirkli-
chung und Kreativitat fast vollstindig
aul, In Zukunft wird nicht mehr um
Passform und Absaizhishe pefeilscht,
sondern um realisierte Leistungskenn-
zahlen wie Abverkoufsguote oder er-
mielte Margen, Das Herauspicken ein-
#elner Artikel bei der Qrder wird
durch Hﬂlll:kﬂl.r:uh\'l.l:rg:lhun der Schube
industrie ersetzl, und die Schuhindus
trie wird lernen, nicht mehr in Produk-
tonsauslastungen. sondern nachfrage
orientiert zu denken. Letatlich handelt
a5 sich bei den starken Partnerschafien
—wie ginem Monolabelstore — um elné
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Abb. 1: Verzahnung der Geschiftsprozesse
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gemcinsam von Schuhindusirie und
Schubhandel bewirtschafiete Fliiche,
Eine Risikoaufteilung, wie sie in der
lextilbranche schon wielfach diblich
51, das heiBt Heteilipung der Indus-
trie an Preisabschriften — im [dealfall
gibi die Industrie die Preisabschriften
nach fesigeleplen Kritcrien vor - so-
wig Rilcknahme von schlechi laufen-
der Ware, ist bei Kontrolle des Waren-
bereichs darch die Industrie im Rah-
men einer gulen Partperschafi vom
Handel cinzuwlordern, Je stirker die
Bindung der Partner ist, desto mehr
gehen die Warenkompetenz, die Au-
Ben- und Innengestaliung aul die In-
dustrie Ober: der Hindler zeichnet fil
den Verkaof verantwortlich.

Alle zuvor genannien Aspekie bedin-
gen eine intensive Kommunikation
ewischen den Parinern. Der Aulien-
dienst muss sich hierbei zum Mer-
chandiser entwickeln, der dic Belange
der Partner in Einklang bringt. For ei-
aen retbungslosen Ablauf sind get-
memsame Plane und £iele unithiing-
bar, und folgerichtig gibt es eine pe-
meinsame  Veranlwortung  flir das
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Ergebnis. Die Parmerschall fingt be-
reits bei der Planung des Standortes,
der Flache. an. Allerdings gibt es kei-
nen Bedarf an rusdtzlichen neuen
Flachen. wohingegen der Bedar! an
besseren Flachen, an besseren Stand-
orten ungebrochen ist. Zu beobach-
ten w50, dass die Monolabelsiores -
charakteristisch filr die eng angebun-
denen Partnerschalten - hiufig awf
newer Fliche entsichen und ergéin
zend ru den bisherigen Geschiiftsein-
heiten des Unternchmers betriehen
werden, wohingegen die Shop-in-
Shop-Partnerschaften aul existieren-
der Fliche betrichen werden. In je-
dem Falle aber verliissi sich nur in den
seltensten Fiillen der Handler oder
besser gesapt der Unternehmer anf
cine Partnerschafl, peschweipe denn
auf eine Parinerschaft mit einem schr
engen Korselt (siche Abbildung 1).

Uniernchmen mit nur wenigen Ein-
heiten filalisieren auf never Flache
und stellen diec cxistierenden Ge-
schiille nach erfolgreicher Einfah-
rung der Shops selien zur Disposition.
Filialisten nutzen dic Chancen sur
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Je stiirker die Bindung der
Partner |st, desto mahr gehan
dia Warenkompetenz, die
Aufben- und Innengestaltung
aul die Industrie libes
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