Leitartikel

Systeme im GroBhandel

Die Multitalente der ERP-Landschaften. Prozesse und Systeme im Grof3-
handel — Multitalente der ERP-Landschaften

Anders als Einzelhandler, welche ihr Warensortiment an Endkunden verkaufen,
richten sich GroBhandler an gewerbliche Kunden. Diese stellen dann wiederum
die Waren des GroBhandels den Endkunden zur Verfiigung oder verwerten die
Produkte fiir die Endkunden gleich weiter (z.B. beim Einbau eines Ersatzteils
am Auto durch den Kfz-Mechaniker). Einige GroBhandler stellen einen Teil der
Handelswaren dariiber hinaus in eigener Produktion her, sei es um strategisch
wichtige Produkte selbst zu fertigen und dadurch Kundenbindungen und Mar-
gen zu erhohen oder um individuellen Kundenwiinschen mit einem Ho6chstmaR
an Flexibilitat entsprechen zu kénnen. Was beide Typen der Handelskultur, Ein-
zelhandler und GroBhindler, gemeinsam haben ist, dass sie die Waren der Her-
steller zu einem Sortiment zusammenstellen und den jeweiligen Kundengruppen
zuginglich machen.

Der GroBhandel ist damit Bindeglied zwischen Produzenten, verarbeitender In-
dustrie und Einzelhandel und muss Flexibilitdt und Vielseitigkeit vorweisen, um
den unterschiedlichen Anforderungen der Interessengruppen gerecht zu werden.
Als weitere Charakteristiken und Herausforderungen des GroBhandels sind u.a.
Zu nennen:

«  Das Biindeln von Produktsortimenten unterschiedlicher Hersteller durch das
Produktmanagement: Hierbei gilt es die Produkte der Lieferanten in Bezug
auf Qualitit, Verfiigbarkeit, Preiskonditionen etc. vergleichbar zu machen
und daraufhin zukiinftige Bestellempfehlungen an den Einkauf abzugeben.

«  Optimierung und Planung des Einkaufs: Die Bestellung ist im GroShandel
bloB die Spitze des Eisbergs der Einkaufstitigkeit. Ihr gehen zumeist eine
umfangreiche Planung sowie vorgelagerte Prozesse voraus. So vertreiben
viele GroBhandler auch saisonale Waren, bei denen ein ganzjahrig konstan-
ter Bestand unnotig viel Lagerplatz belegen wiirde. Andererseits sind Bestel-
lungen beim Lieferanten auBerhalb der Hauptsaison hédufig mit speziellen
Boni versehen, was ein Abwigen zwischen Lagerkosten und Preisnachlass
erfordert.

« Eine intelligente, leistungsfihige Wareneingangslogistik von Warenannah-
me bis Einlagerung: Um die Vielzahl der tédglichen Lieferungen verniinf-
tig sortieren, gruppieren und weiterverarbeiten zu konnen, bedarf es einer
ausgekliigelten und disziplinierten Arbeitsweise. So konnen ankommende
Artikel zur normalen Einlagerung weitergeleitet werden, einer Reklamati-
onsriicklieferung entstammen oder sie werden mit weiteren, bereits lagern-
den, Produkten zu einem Set verbunden und gleich weiter an den Kunden
ausgeliefert. AuBerdem werden eine Vielzahl von weiteren Folgeprozessen
und Prozesslogiken angestoBen, wie zum Beispiel das Planen und Timen der
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Einlagerung. Sie soll den Warenausgang nicht storen, denn sonst konnte die
minutiose Zeitplanung aus den Fugen geraten — der GAU eines jeden Logis-
tikers.

«  Ein kompetenter Vertrieb iiber verschiedene Kanile, die Fachkenntnisse und
flexible Losungsansitze erfordern. Denn unabhéngig davon, ob eine Bestel-
lung per Webshop oder als handgeschriebener Brief eingeht, hat der Kun-
denwunsch oberste Prioritit.

«  Ein vielseitiges Marketing, um die immer vielfaltigeren Vertriebswege op-
timal zu nutzen sowie ein vermehrtes Anbieten von Produktschulungen fiir
Kunden und Mitarbeiter. Hierzu gehort auerdem ein umfangreiches CRM,
um den Vertrieb bei seinen Tatigkeiten sowohl im Innen-, als auch im Au-
Bendienst addquat unterstiitzen zu kénnen.

«  Die Organisation des Warentransports vom Lager zu den Kunden: Sie be-
ginnt mit dem effizienten Zusammentragen der Bestandteile einer Bestel-
lung, wobei unter Umstdnden viele Lagermitarbeiter gleichzeitig Waren
bewegen und Routen optimiert werden miissen. Durch sie wird die zeitge-
rechte Bereitstellung zum Versand (unter Beriicksichtigung eventueller Zoll-
bestimmungen bei Lieferungen ins Ausland) sichergestellt. Das zeitgerechte
Beladen der Transportdienstleister, nach Abfahrtszeiten, Zielorten und auch
Spezifikationen der Waren (seien sie groB, zerbrechlich, gefiahrlich oder ver-
derblich) darf keine Fehler aufweisen.

«  Das Zusammenspiel der verschiedenen Fachabteilungen: Beispielsweise lei-
tet bei einer auftragsbezogenen Bestellung der Vertrieb die Kundenanfrage
weiter an den Einkauf, sofern gewiinschte Artikel nicht lagernd sind. Dieser
fragt dann beim Lieferanten die Verfiigbarkeit der Ware an und leitet dessen
Antworten zuriick an den Vertrieb. Wenn das Angebot dem Kunden zusagt
und sich daraus eine Bestellung ergibt, leitet der Einkauf - nach erneut vor-
angegangener Kommunikation mit dem Vertrieb - den Auftrag weiter an den
Lieferanten und informiert die entsprechenden Stellen. Man stelle sich nun
die Kommunikationskette vor, wenn der Kunde einen Tag nach einer solchen
Bestellung den Auftrag stornieren mochte.

Aus den genannten Punkten ergibt sich eine Vielzahl an komplexen Prozessen
und Anforderungen, welche ERP Systeme im GroBShandel abbilden miissen.
Dabei geht es haufig nicht nur um das Steuern, Verwalten und Verarbeiten der
unternehmensinternen Prozesse, sondern immer haufiger auch um das Austau-
schen, Verarbeiten und Auswerten von Informationen, die von Geschiaftspartnern
kommen oder zu diesen gelangen miissen. Um die Informationen vielseitig ver-
wenden und weiterverarbeiten zu konnen, riickt ein solides Schnittstellenmana-
gement immer mehr ins Zentrum der Systemanforderungen von GroBhéndlern.
Ein schneller Zugang zu den Informationen an allen bendtigten Stellen, ohne
dass QualitdtseinbuBen entstehen, stellt eine enorme Herausforderung dar. Da er
aber das Unternehmen bei der Einhaltung der vielseitigen branchenspezifischen
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Zeitreglementierungen unterstiitzt und dadurch auch zum Erhalten der Wettbe-
werbsfahigkeit beitragt, gehort ein ausgereiftes Schnittstellenmanagement zum
Pflichtprogramm auf dem Weg zum Erfolg.

AuBerdem miissen Systeme im Umfeld des GroBhandels ein HochstmaB an Fle-
xibilitdt aufweisen, um den schnell wechselnden Anforderungen der Branche ge-
recht zu werden. Dinge, die heute selbstverstandlich sind wie z.B. Webshops, Tra-
cking IDs, intelligente Lagerstitten etc. existierten vor einigen Jahren nur in den
Kopfen einiger Weniger. Was die Zukunft bringen wird, kann man nur schwer ab-
schétzen und so ist es unumgénglich, ein System im Einsatz zu haben, welches die
Anpassung an neue Trends und Herausforderungen zuldsst. Hier wird sich ent-
scheiden, ob der GroBhéndler durch hohe Anpassungsaufwinde am System und
die entsprechenden Implementierungszeiten dem Trend hinterherlauft oder in
der Lage sein kann, Trends erfolgreich aufzugreifen oder sogar mit zu gestalten.
Im Falle einer Systemfehlfunktion oder gar eines Ausfalls kann innerhalb kiirzes-
ter Zeit ein erheblicher Schaden entstehen, dessen Auswirkungen sich tiber einen
langeren Zeitraum (auch nach Wiederherstellung der vollen Funktionalitit) zie-
hen konnen. Die systemseitige Zuverlassigkeit und Resistenz gegen Fehlfunktio-
nen ist aus diesem Grund unabdingbar.

Zwei in diesem Sinne besonders interessante Aspekte fiir den GroBhandel sind:

e PIM (Product Information Management), da die Qualitat der (Stamm-)Da-
ten tliber das gesamte Geschiftsgebaren hinweg fehlerfrei sein muss. Hier-
zu gehoren die korrekte, konsistente und abteilungsneutrale Erfassung von
MaBen, Gewichten, Kennnummern sowie sonstiger Produktmerkmale und
deren konzernweite Zugénglichkeit. Durch die Vielzahl an Nutzern der In-
formationen ist hier hochste Genauigkeit notwendig. Die Stammdaten eines
Produkts wirken sich auf viele Facetten des GrofShandels aus, z.B. auf die Be-
rechnung von Frachtkosten, die Lagerhaltungslogik, das Abdrucken in einem
Werbekatalog und nicht zuletzt auf die Beratung der Mitarbeiter im Vertrieb
und die haufig darauf aufbauende Kaufentscheidung der Kunden. Der in der
Informatik beheimatete Ausdruck ,garbage in, garbage out” lieBe sich also
auch hier wunderbar anwenden.

« EDI (Electronic Data Interchange), das vertraglich geregelte Austauschen
von Daten zwischen Geschiftspartnern auf elektronischem Wege. Als Bei-
spiel ist eine Sendebestitigung per Mail zu nennen, welche die Sendungsver-
folgungsnummer einer Bestellung enthilt. Die kommerziellen Nutzungswe-
ge von EDI erstrecken sich jedoch weit iiber solche Informationen hinaus.
So konnten Lieferanten die Lagerstidnde ihrer Produkte beim Kunden - dem
GroBhandler - abrufen und selbst eine Nachbestellung bzw. das Auffiillen
des Lagers in die Wege leiten. Eine win-win-Situation, denn der Lieferant
muss nicht die Unverfiigbarkeit seiner Artikel fiirchten und der GroBhand-
ler hat einen Teil des Einkaufs outgesourct. Selbstverstidndlich sollten die-
se Methoden gemaB festgelegter Standards und vertraglicher Regeln ange-
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wendet werden, um eine reibungslose Zusammenarbeit und Arbeitsteilung

sicherzustellen.
Die eingesetzten Systeme der GroBhiandler miissen also wahre Multitalente sein,
um den Anforderungen dieser dynamischen und schnelllebigen Branche gerecht
zu werden. Die derzeit bei Osterreichischen GroBhandelsunternehmen eingesetz-
ten Systeme reichen dabei von Branchen-iibergreifenden Standardlosungen bis
hin zu speziellen Branchenlésungen. Nach aktueller Marktstudie der SIS Consul-
ting unter 488 GroBhandel-Unternehmen verwenden rund 60% der Unterneh-
men (n = 279) die nachfolgend aufgefiihrten Systeme:

Die meist-verwendeten ERP-Systeme im GroRhandel (AT)
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AbschlieBend lasst sich festhalten, dass der Erfolg und die Effizienz im GroB-
handel durch den gezielten Einsatz unternehmensinterner Systeme gesteigert
werden kann, solange diese die branchen-typischen Anforderungen abdecken
konnen. Allerdings heiBt GroBhandel nicht nur, dass groBe Mengen an Waren
umgeschlagen werden, sondern auch dass Fehler groBe Auswirkungen haben.
Der koordinierte Informationsaustausch und das konsequente Zusammenspiel
unter den zahlreichen Geschaftspartnern sind daher - systemunabhingig - un-
erlasslich.
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