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Digitale
R)evolution

Kooperationssysteme
zwischen Handel und

Industrie stehen vor neuen

Herausforderungen

Bl Anfang der 90er Jahre
entstanden die verschie-
denen Kooperationssysteme
zwischen Industrie und Han-
del, seien es Flachenbewirt-
schaftung, Depot, Konsigna-
tion/Kommission oder Con-
cession. Herausforderungen
gab und gibt es seitdem
immer wieder: Zu viel Ware
auf der Flache, zu anspruchs-
volle Businessplanungen, zu
eigenwillige Saisonverldufe
und die damit einhergehen-
de Rabattpolitik sind nur
einige der Diskussionsthe-
men zwischen den Partnern.
Zuletzt erforderte die Rickkehr von der
zwischenzeitlichen 'Shoperitis' zu mehr In-
dividualitat auf den Flachen eine modifizierte
Zusammenarbeit. Nun gibt es weiteren Re-
formbedarf: ,Zusammen sind wir Zara" for
mulierte der ehemalige EspritChef Heinz
Krogner einst das Motto, mittlerweile geht es
zudem darum, im Omnichannel-Wettbewerb
zu bestehen. Was bedeutet das fiir die Ko-
operationssysteme?

.Eine erfolgversprechende Strategie ist die
stufeniibergreifende Verbindung der Kanéle",
sagt Matthias Hettlage, Principal bei der
Bielefelder Unternehmensberatung Hach-
meister + Partner. Der Consultant ist praxis-
erfahren. Bevor er 2007 bei h+p einstieg, war

16 mb 72015

Matthias Hettlage
ist bei Hachmeister + Partner
auf das Thema Partner-
schaftskonzepte spezialisiert.
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er funf Jahre bei Breuninger
und drei bei Wohrl beschaf-
tigt. Hier wie dort waren und
sind Partnerschaftskonzepte
sein Metier. Er verdeutlicht:
LEs ist an der Zeit, den alten
Leitsatz 'Die richtige Ware
zum richtigen Zeitpunkt am
richtigen Ort" abzuwandeln.”
Sein Vorschlag ware: ,Den
potenziellen Kunden in sei-
nem Kanal, nach seinen Be-
diirfnissen abholen.” Konkret:
.Es misste moglich sein, im
Online-Shop des Herstellers
Ware beim Handelspartner
zu reservieren und umge-
kehrt. Ebenso sollten Héndler Zugriff auf
die Regalverldngerungssysteme der Her
steller haben und mit Uber deren Bestan-
de verfiigen konnen. Auch wenn das sicher
noch Zukunftsmusik ist: Warum die Kun-
den nicht auch vom stationdren Multilabel-
zum MonolabelStore des Lieferanten wei-
terleiten, wenn die Ware dort verfiigbar ist
und der Konsument zufriedengestellt werden
kann?"

.Kaufmannisch gesehen”, ist Matthias Hett
lage uberzeugt, ,lassen sich solche Kon-
strukte kldren." Mit einem Businessplan, der
die verschiedenen Kanale und Standorte
beinhaltet. Mit Vereinbarungen, die so auf
gebaut sind, dass alle Beteiligten Profit aus
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dem Verkauf ziehen und sich Aufwendun-
gen fiir Reservierung oder Umtausch teilen.
JAuch im Bereich der notwendigen Artikel-
daten lassen sich Losungen finden. Schon
langst haben viele Hersteller die Méglichkeit,
die Bestdnde des Handels tber den EDI-
Datenaustausch einzusehen. Gleiches kénnte
es in Zukunft fir die Handler in Richtung
der Hersteller geben - und das nicht nur
die Lagerbesténde, sondern auch die Mono-
Stores und Online-Shops betreffend.” Hett
lage ist bewusst: ,Es sind noch einige
steuerliche und rechtliche Aspekte zu kl&-
ren. Aber es ist nicht anzunehmen, dass da-
durch die GesamtEntwicklung aufzuhalten
ist. Wichtig ist, die notwendigen Prozesse
vor dem Start der Kooperationen gemein-
schaftlich und unmissverstandlich zu defi-
nieren."

Grundsatzlich stimmt das h+p-Team opti-
mistisch, dass viele Partnerschaften in den
letzten Jahren sehr vertrauensvoll und pro-
fessionell geworden seien. Eine gute Basis
fiir die anstehenden Erweiterungen. Fir
Matthias Hettlage steht fest: ,Endkunden-
orientierte Kooperationssysteme sind die
Zukunft." sH

Diese und weitere Artikel der BTE Kom-
petenzPartner finden Sie im Internet
unter www.bte-kompetenzpartner.de.



