»0ft ist nur wenig Honig

aus so vielen Daten zu ziehen.”

Professor Dr. Rainer Olbrich iiber die Untiefen von Warenwirtschaftssystemen
und die iibertriebenen Erwartungen ihrer Anwender.

Herr Professor Olbrich,
Sie befassen sich vor al-
lem mit der Frage nach
dem betriebswirtschaftli-
chen Nutzen von Waren-
wirtschaftssystemen, Wie
steht es denn damit?
Dafiir gibt es im Grunde ei-
ne einfache Regel. Je bes-
ser das Funktionsspektrum
ausschopft wird, desto
gréRer ist natiirlich auch
der betriebswirtschaftliche
Nutzen. Dabei kann das
Spektrum von der einfa-
chen Erfassung der Abver-
kaufsdaten, iiber die Be-
standsfiihrung bis zur informatorischen Unterstiit-
zung von Entscheidungen reichen, wozu etwa die
Analyse von Promotion-Aktionen zéhlt. Hagen

Was sollte Ihrer Meinung nach eine Warenwirtschaft leisten
und was leistet sie tatsachlich?

Die Mindestfunktionen sollten natiirlich zuallererst abgedeckt
sein, Je nach Branche gehdrt dazu eine moglichst artikel- und
tagesgenaue Bestandsfithrung, so daf die Verfiigharkeit der
Ware permanent beobachtet werden kann. Dariiber hinaus sind
Funktionen besonders niitzlich, die Auswertungen des Ver-
kaufsprozesses erlauben.

Fiihrt der letztgenannte Punkt nicht zu ungeheuren Bergen
von Daten, fiir deren Auswertung es an Zeit oder Personal
fehlt?

Wenn die Grundfunktionen wie die Verkaufsdatenerfassung und
die Bestandsfiihrung ordentlich arbeiten, dann tiirmt ein Un-
ternehmen in der Tat enorme Mengen an Abverkaufsdaten auf.
DaRk man aus diesen Datensdtzen sehr viel liber die Kunden er-
fahren kinne, war eine der grofen Hoffnungen in der Friihzeit
der Entwicklung von Warenwirtschaftssystemen. Daraus ist al-
lerdings derzeit nicht allzu viel geworden. Zwar nehmen groRe
Handelskonzerne und Markenartikelhersteller vereinzelt Aus-
wertungen vor. Doch der durchschnittliche Anwender zieht
auBer Haufigkeitsstatistiken oder einfachen Ubersichten, bei-
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spielsweise wie oft welcher Preis im Einzelhan-
del verlangt wurde, wenig Honig aus den Da-
tensdtzen seiner Warenwirtschaft.

Wenn die Anschaffung einer Warenwirtschaft
ins Haus steht, scheint auch abgebriihten
Kaufleuten die sonst iibliche Niichternheit
abhanden zu kommen. Warum werden hier
Kosten und Nutzen weniger scharf gegenein-
ander aufgerechnet?
Das liegt zum Teil in der Natur der Sache, zum
Teil in iibertriebenen Erwartungen an die Vorzii-
ge einer Warenwirtschaft. Die Kosten fiir die
Soft- und Hardware sowie fiir die Berater sind
relativ leicht zu iiberblicken. Dagegen ist der
Nutzen nur schwer oder auch gar nicht zu
ermessen. Es ist fast unmaglich, mit hin-
langlicher Genauigkeit die Auswirkungen
einer Bestandsreduzierung auf den Gewinn
zu errechnen, Das gleiche trifft auf die
Auswertung der Abverkaufsdaten zu, die eine Warenwirtschaft
produziert. Solche Ungenauigkeiten liegen nun mal in der Natur
der Sache. Sie sind prinzipiell nicht zu dndern.

In Ihren Untersuchungen haben Sie herausgefunden, dal
die hohen Erwartungen an die Leistungsfdhigkeit von Wa-
renwirtschaftssystemen bislang nur in wenigen Unterneh-
men erfiillt wurden. Wie ist das zu erklaren?

Der Hauptgrund liegt darin, daR vor der Einfiihrung einer Wa-
renwirtschaft unklare oder keine Zielvorstellungen iiber ihre
Leistungsfahigkeit bestanden. Das trifft besonders auf die
Kenntnis der mdglichen Auswertungen zu, die Warenwirt-
schaftssysteme iiber die normalen Funktionen hinaus erlauben.
Im praktischen Einsatz bleibt dann Unzufriedenheit nicht aus,
weil sich viele Praktiker mit Blick auf die Zahlen, Ergebnisse
und Verkaufsprozesse viel mehr von der neuen Warenwirtschaft
versprochen haben.

Was machen die zufriedenen Unternehmen anders als die
unzufriedenen?

Ich denke, daR sie klarere Zielvorstellungen und eine realisti-
schere Erwartung an ein Warenwirtschaftssystem hatten. Zu-
friedenheit ist dann eine logische Folge. AuRerdem hatten die
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zufriedenen Unternehmen ganz klar die Grundfunktionen im
Auge, mit denen sie handfeste Einsparpotentiale erschlieRen
wollten.

Wie hoch sind bestenfalls die Einsparpotentiale?

Eine GréRenordnung von 0,5 bis 1 Prozent des Umsatzes galt
frither und gilt auch heute noch als Erfolg. Das mag nicht gera-
de gewaltig klingen. Doch angesichts des alljahrlich von den
Einzelhandelskonzernen bewegten Warenvolumens kommen
erkleckliche Summen zusammen. Hinzu kommt die Hoffnung
auf eine Steigerung der Umsétze durch ein verbessertes Bestell-
wesen.

Fiir den kleinen und mittelstandischen Handel, so warnen
Sie, kann der Einsatz einer computergestiitzten Warenwirt-
schaft der ,beste Weg sein, die schmale Rendite aufzuzeh-
ren und sich als letzter Sargnagel erwei-
sen”. Derartige Empfehlungen kontrastie-
ren auffallend mit den gleiBenden Ver-
heiRungen der Anbieter?

Eine derart scharfe Warnung kann man
natiirlich nur an selbstdndige Handler mit
einer diinnen Personal- und Kapitaldecke
richten. Und davon gibt es im Einzelhandel
noch geniigend. Wenn man keinen starken
Verbund- oder Kooperationspartner im
Riicken hat, der einem das Pionierrisiko ab-
nimmt, sollte man sich besser mit der Rolle
des Technologiefolgers bescheiden und sich
auf bewahrte Branchenldsungen verlassen,
statt zu experimentieren und den Innovator
zu spielen. Als Pioniere kinnen sich kleine
und mittelsténdische Einzelhdndler viel besser auf der Ebene
der Sortimentsstrategie profilieren. Und da sind sie mit ihren
intimen Warenkenntnissen und einer guten Beratung oft den
groRen Platzhirschen iiberlegen.

Sie provozieren gern mit dem Hinweis, daR die heute mdch-
tigen Einzelhandelskonzerne ohne Warenwirtschaft grof
geworden sind. Konnen Handelsunternehmen tatsdchlich
auf eine computergestiitzte Warenwirtschaft verzichten?
Kaufménnische Faktoren wie die Preislage, das Sortiment oder
der Standort sind sicher bedeutender als das Gewicht der Wa-
renwirtschaft. Die heute groRen Konzerne haben mit einer
ganz simplen Warenwirtschaft ihr beachtliches Wachstum ver-
wirklicht. Renditepotentiale lagen meines Erachten vor allem in
der Betriebsform, der Sortimentsstruktur und Preislage. Sicher
haben sie mit der Warenwirtschaft die Marge noch verbessert.
In saturierten Markten und einer Branche, in der die Renditen
nahe Null gesunken sind, ist eine funktionierende Warenwirt-
schaft natiirlich iiberlebenswichtig. Nur mdchte ich betonen,
daf sie nicht der Eckpfeiler war, der Handelshduser wie Metro,

Aldi, Rewe oder Schlecker gro gemacht hat. Sie waren
schlichtweg Pioniere auf dem Gebiet der Betriebsform.

Schenkt man den AuRerungen fiihrender Handelskonzerne
wie Wal-Mart oder Metro Glauben, rithren Gewinne zu nicht
unbetrichtlichen Teilen aus der Warenwirtschaft?

Das mag sein. Dennoch ist sie nicht der alleinige Wetthewerbs-
parameter, geschweige denn die Ursache der bemerkenswerten
Erfolge von Handelshdusern. Nehmen Sie das Beispiel Aldi. Der
Discounter hat lange Zeit mit einer recht robusten, keineswegs
EDV-gestiitzten Warenwirtschaft ein enormes Wachstumstempo
vorgelegt. Der Grund: Ein klar durchrationalisiertes und enges
Sortiment, wenig Produkte und Lieferanten, keine komplizierte
Sortimentsverschachtelung und kein grofer Abstimmungsbe-
darf. Dank der Beschrankung auf ein Sortiment von 600 bis 700
Artikel konnte sich der Disponent per Augenschein im Laden re-

Hohe Erwartungen selten erfiillt

Mit welcher Software ist das eigene Unternehmen am besten beraten? Auf
diese Frage, das sei vorweg gesagt, findet sich in dem rund 450 Seiten star-
ken Walzer keine Antwort. Dafiir untersuchen die Herausgeber und Autoren,
Nutzen und Einsatzmoglichkeiten von Warenwirtschaftssystemen unter be-
triebswirtschaftlichen Gesichtspunkten. Und dieser Aspekt diirfte von be-
sonderer Bedeutung sein, weil die Einfiihrung von Warenwirtschaftssyste-
men nicht nur fiir Handelsunternehmen einen langwierigen und aufwendi-
gen Prozef darstellt.

Dieter Ahlert/Rainer Olbrich (Hrsg.): Integrierte Warenwirtschaftssysteme
und Handelscontrolling, Stuttgart 1997, Schaffer-Poeschel Verlag, 3. neu-
bearbeitete Auflage, 98 DM.

lativ schnell einen Uberblick verschaffen, was fehlte. Dagegen
ist die Disposition in einem Warenhaus naturgemaf viel kom-
plizierter. Am Beispiel Aldi kénnte man sich zu der ketzerischen
Aussage versteigen, daR der Discounter auch deshalb Erfolg
hatte, weil er komplexe Warenwirtschaftssysteme mied und
statt dessen die Abldufe im Betrieb vereinfachte.

Friiher strickten sich Handelskonzerne ihre eigene Soft-
ware, inzwischen gibt es auch Produkte von der Stange.
Lohnt ein Umstieg auf die Konfektionsware?

Uber kurz oder lang wird der klassische Gegensatz von Individu-
al- und Standardsoftware ohnehin der Vergangenheit an-
geharen. Die Hersteller werben ja bereits mit Anpassungsmog-
lichkeiten, die sehr geschmeidig auf die jeweiligen Bediirfnisse
der Unternehmen eingehen. Ich kann nicht bewerten, ob sie
diese Versprechen auch einhalten. Aber der eingeschlagene
Weg ist richtig, die Standardsoftware moglichst flexibel zu ge-
stalten. Dadurch wird die Individualsoftware auch deshalb
iiberfliissig, weil die Produkte von der Stange quasi eine Art In-
dividualsoftware sind.

Interview: Dirk Dietz




