BERANCHEN - HANDEL UND GROSSHANDEL

I Interview mit Bernhard Webler, Director of Retail EMEA, MicroStrategy

Die Bedeutung enger Handler-
Lieferanten-Beziehungen

.Neben Service zihlt Interaktivitdt — und das nicht nur im Wettbewerb mit Online-Plattformen®, ist die Meinung
von Bernhard Webler, Director of Retail EMEA, MicroStrategy Deutschland. In einem Interview mit S@PPORT
duBerte sich der Manager zu den Vorteilen von Business Intelligence in der Kundenansprache und die Bedeutung
zeitnaher Informationen und umfassender Kooperation in der Handler-Lieferanten-Beziehung.

S@PPORT: Finanzkrise, Arcandor-Plei-
te, sich verindernde Kundenbediirf-
nisse... Wie schiitzen Sie die derzeitige
Situation im deutschen Handel ein?

Bernhard Webler: Der Handel steht
mehr und mehr unter intensivem Wett-
bewerbsdruck, der jedoch nicht nur
innerhalb der Food- oder Textilbranche
abliduft. Er spielt sich auf ganz anderen
Ebenen ab. So steht = unter dem Ge-
sichtspunkt des freizeitgebundenen Aus-
gabeverhaltens — die Baumarktbranche
im Wettbewerb zur Reisebranche. Und in
GroBbritannien ist beispielsweise der
LLebensmittelhandel zum hirtesten Wertt-
bewerber der Gastronomie avanciert,
Auch insbesondere die Konkurrenz des
Internets wird zunehmend stirker. Ge-
rade erst hat die aktuelle Untersuchung
des Bielefelder Forschungsinstituts "T'NS
Infratest wieder bestiitigt, dass der On-
line-Handel kontinuierlich hohe Zu-
wachsraten verzeichnet. In England oder
Frankreich haben sich die groffen Le-
bensmittelhiindler wie Carrefour, Tesco
und Sainsbury's schon lange darauf ein-
gestellt und fithren erfolgreiche Food
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Bernhard Webler:
,Der Handel steht
mehr und mehr
unter intensivem
Wetthewerbsdruck."

und Nonfood Online-Shops. Hier wer-
den die eigenen Geschiifte zur Abwick-
lung der Food-Auslieferung genutzt und
dariiber auch die Produktvertiigbarkeit
im Geschift gemessen. Tesco hat hier
einen duberst smarten Ansatz. Die Or-
der des Kunden wird nidmlich klassisch
mit einem Einkaufswagen im nichstlie-
genden Markt zeitnah kommissioniert
und ausgeliefert. Ware, die nicht verfiig-
bar ist, wird sofort im I'T-System festge-
halten. Nattirlich sorgen diese aktuellen
Entwicklungen im traditionellen, statio-
niren Handel fiir Unruhe. Die Gefahr
aus dem Internet ist dabei jedoch nicht
der Hauptgrund, der die ,herkémm-
lichen* Akteure zum Reagieren zwingt.
Im tiglichen Wettbewerb der Liden
untereinander ist die Mehrzahl der deut-
schen Unternehmen lange Zeit ebenfalls
wenig kreativ vorgegangen und hat sich
viel zu sehr an das Preisargument ge-
klammert. Inzwischen setzt ein Umden-
ken ein: Differenzierung hinsichtlich Auf-
trice, Service und Produkt wird wichtig,

S@PPORT: Welche Ursachen sehen Sie
als mal3geblich fiir diese Neuorientierung

und welche Auswirkungen haben diesc
Verinderungen auf die Kundenbeziechung?

Webler: Kundenbindung hat bei vie-
len Handelsunternehmen oberste Prio-
riciit. Jedoch fehlt es im Handel vielfach
noch an einem konsistenten Einsatz eines
Kundenbindungsprogramms, um den
Konsumenten vor allem emorional an
den Markr beziehungsweise die Marke
zu binden. Letzteres garantiert nicht nur
den kurzfrisugen, sondern einen nach-
halugen Erfolg. Parallel zu den genannten
Entwicklungen wird auch darauf geach-
tet, eine billige, konkurrenzfihige Dis-
count-Range anzubieten. Kostenorien-
tierung ist hier das grolie Stuchwort und
gilt nicht nur fiir das Angebot. Dariiber
hinaus miissen Prozesse innerhalb des
Unternehmens schlank sein. Zudem be-
deutet es, dass man die gelagerte Ware
um ein Vielfaches reduziert. Dabei muss
die Verfiijgbarkeit der Ware in den Re-
galen jedoch garantiert sein. Diese
Entwicklung erfordert einen Paradig-
menwechsel. Zulieferer miissen akuy
miteinbezogen werden. Hier kann bei-
spielsweise ein Lieferantenportal ent-
scheidende Vorteile bringen.

S@PPORT: Inwiefern kéinnen techno-
logische Oprtimierungen diese Zielset-
ZUNng unterstiiczen?

Webler: Transparenz in der Supply
Chain erhoht den Profit und hat niche
zulerzt auch Einfluss auf die Kunden-
zufriedenheit. Der Ansatz von Micro-
Strategy sicht dabei vor, dass spezifische
Daten zwischen Lieferant und Hiindler in
Echtzeit iiber ein sicheres, internetba-
siertes Netzwerk ausgerauscht werden.
Die Art der Analysedarstellung bietet
dabei entscheidendes Potenzial. Das kiin-
nen beispielsweise zielgerechr aufberei-
tere Verkaufszahlen von bestmmrten Pro-
dukren, Berichte aus dem Lagermanage-
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ment, Informationen zu Promotionmals-
nahmen, Leistungsdaten oder auch an-
onymisierte Kaufverhaltensprofile sein.

S@PPORT: Welche Vorteile bieten aus
[hrer Sicht hier ERP-Anwendungen im
Allgemeinen und SAP-Lésungen im Spe-
ziellen?

Webler: ERP-Anwendungen bilden das
Grundgeriist des organisatorischen Han-
delns in Unternehmen und sind fiir die
tiglichen Standardprozesse vom Einkauf
bis zum Kundenmanagement nicht mehr
wegzudenken. [hr Fokus liege aber nicht
auf der tief greifenden Analyse von In-
formarionen, sondern auf der Verwaltung
und Automausierung von Prozessen, Die-
se werden vordefiniert und bleiben im
Wesentlichen fiir lange Zeit stabil. Gera-
de SAP hat hier mit ihren Kernprodukten
viel zur Standardisierung beigetragen.

S@PPORT:
kann hierzu MicroStrategy beitragen?

Und welchen Mehrwert

Webler: Dic ERP-Systeme konzentrie-
ren sich auf das Bearbeiten von Prozessen
und sorgen in erster Linie fiir die per-
formante Abarbeitung Kleiner Schritte
und kleiner Datenmengen. Business [n-
telligence kitmmert sich um die Aufbe-
reitung der in den Prozessen gesammel-
ten Informationen. Gerade Handels-
unternehmen kénnen dabei extrem grofie
Datenmengen, die {iber Kunden, Liefe-
ranten und interne Prozesse gesammelt
wurden, nutzen und analysieren. Perfor-
mance ist hierbel unabdingbar, um Ent-
scheidungen 1im Tagesgeschiift wirklich
wissensbasiert zu unterstiitzen. Micro-
Strategy ist in der Lage, die Gesamtheit
der Daten in einem logischen Kontext
zur Verfuigung zu stellen. Einen wichtigen
Effekt auf das tigliche Geschiift hat die
Analyse in der vollen Derailtiefe - ohne
die klassischen Beschrinkungen. So kén-
nen die Griinde fiir Umsatztrends, die
in einem aggregierten Bericht identifi-
ziert wurden, sofort und ohne neue Be-
richte oder Wechsel des Werkzeuges iiber
alle verfiigbaren Daten durch einen
»Drill Anywhere® analysiert werden. Ein
Drill von Umsatzanalysen zu Lager-
analysen, Anlieferzyklen, fjanungsragen
und Mitarbeiterbestand ist jederzeit
moglich. Die Grenzen setzten hier aus-
schlieBlich die Datenbanken, auf die
MicroStrategy zugreift.

S@PPORT: LicBe sich dies nicht alles
auch mit SAP-Bordmitteln bewerkstel-
ligen anstart noch eine weitere Lisung in
die I'l-Landschaft einzubinden?

www.sap-port.de

Bernhard Webler:
+ERP-Anwendungen bilden
das Grundgeriist des organi-
satorischen Handelns."

Webler: Man muss hier von unter-
schiedlichen Ansiitzen ausgehen. Das hat
auch SAP erkannt und deshalb 1hr Port-
folio durch den Zukauf von Business Ob-
jects erweiltert. Eine ERP-Software dient
Unternehmen beim Aufbau der internen
Standardprozesse. Der Handel braucht
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heutzutage aber deutlich mehr Know-
how auf Basis seiner Daten, um Prozesse
dauerhaft zu monitoren und zu optimie-
ren — denn nur so erlangt ein Hindler
einen echten Kostenvorteil. Aullerdem
ist der direkte Draht zum Kunden doch
nur sehr eingeschrinkt bei den grofien
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Hiindlern vorhanden. Der Kunde ist aber
Dreh- und Angelpunke fiir den nachhal-
tigen wirtschaftlichen Erfolg. Also muss
ich den Kunden und sein Einkaufsver-
halten verstehen. Die Analyse groller Da-
tenmengen und die Bereitstellung der
relevanten Information in einer perfor-
manten Art und Weise ist nachgewiese-
nermalen die grofie Stirke von Micro-
Strategy. Waren es bei Hiindlern bis vor
Kurzem nur die einfachen Abverkaufs-
daten, die dabei herangezogen wurden, so
sind viele mittlerweile davon iiberzeugt,
dass zahlreiche Informationen — fiir nach-
haltigere Entscheidungen — auf der Ana-
lvse von Kassenbons beruhen. Dies Lisst
die Datenmengen zusitzlich deutlich an-
steigen. Zudem handelt es sich bei den
von Thnen genannten SAP-Bordmitteln ja
nicht um ein einziges Stiick Software.
Wir sprechen weiterhin von einer Viel-
zahl an unterschiedlichen Werkzeugen
fiir verschiedene Anwendungsszenarien.
MicroStrategy bietet als einziger Busi-
ness-Intelligence-Anbieter die Méglich-
keit, alle Arten von Bl mit einer cinzigen
Plattform abzudecken. Das reduziert die
Aufwendungen fiir Wartung und Unter-
halt der Lisung. Im Vergleich zu den
noch anstehenden Konsolidierungen
des ,,SAP BO*-Portfolios kiinnen durch
MicroStrategy die Anzahl der bendtig-
ten Analysewerkzeuge und damit die
Kosten reduziert und strategische Sicher-
heit geschaffen werden.

S@PPORT: Fiir Handelsunternehmen
sind diese Vorteile nachvollziehbar, aber
inwiefern profiticren die Lieferanten
davon?
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Bernhard Webler:
,Der Handelsmarkt
der Zukunft wird sich
vor allem durch eine
spezifischere Kunden-
fokussierung aus-
zeichnen miissen.”

Webler: Neben dem verbesserten Cash-
flow, der sich natiirhich auch fiir Liefe-
ranten ergibt, kinnen iiber ein funktio-
nierendes Reporting auf Basis des Data
Warehouses auch weitere, strategische
[nformationen eingefangen, verarbeitet
und ausgetauscht werden. Durch die viel-
filtigen Analyseméglichkeiten des Ein-
kaufsverhaltens ergeben sich auch Riick-
meldungen fiir die Sortimentsgestaltung
der Zuheferer. Ein entsprechendes Portal
ldisst Hindler und Lieferanten in idealer
Weise zusammenwachsen. Aber Busi-
ness-Intelligence-Werkzeuge erffnen
Unternehmen auch jenseirs der Liefe-
rantenkommunikation zahlreiche strare-
gische Chancen. So kann beispielsweise
eine Balanced Scorecard herangezogen
werden, um die Performance und Profi-
tabilitiit einzelner Zweigstellen zu be-
trachten. Dabei werden klassischerweise
anhand typischer Kennzahlen vier Per-
spektiven verbunden: die Finanz-, die
Kunden-, die Prozess- und die Mitarbei-
terperspektive. In den USA hat Tesco
inzwischen auch noch die Imageper-
spektive eingefiihrt. Wenn es beispicls-
weise in einer Filiale zu Umsatzeinbrii-
chen — egal ob generell oder produkt-
bezogen — kommt, kann die erfasste
Wirkungskette betrachtet und sofort mit
der Ursachenforschung begonnen wer-
den, um spezifische Gegenmalinahmen
einzuleiten. Des Weiteren erleichtert
eine BI-Lisung auch den Umgang mit
aktuellen Trends wie dem COz2-Abdruck
einzelner Produkte. Und nichr zuletzt
eriiffnet es ganz neue Chancen, das Kun-
den- und Kaufverhalten zu analysieren
und sich entsprechend aufzustellen.

If-; Kurzvita
Bernhard Webler

Bernhard Webler tibernahm im Ok-
tober 2008 die Position als Director
of Retail EMEA bei MicroStrategy. In
dieser Rolle zeichnet er verantwortlich
flir die Betreuung von Kunden im
Bereich der Handels- und Ver-
brauchsgliter und die Ausweitung
des Geschéfts von MicroStrategy auf
EMEA-Ebene. Aufgrund seiner (iber
17-jahrigen Branchenerfahrung kennt
er die Bedirfnisse und aktuellen
Trends im Handel genau. Vor seiner
Tatigkeit bei MicroStrategy war Bern-
hard Webler Senior Industry Consul-
tant bei Teradata. Wihrend dieser
Zeit konnte er sich bereits umfang-
reiches Wissen zu Data Warehousing,
Data Mining Solutions und dem ef-
fizienten Einsatz von spezifischen Un-
ternehmensdaten im Geschéftsalltag
aneignen. Er betreute Projekte zur
Analyse des Einkaufsverhaltens oder
Schadensverhiitungsstrategien. Auch
die Erfolgsmessung von Kampagnen
oder CRM-Aktivitdten gehorten zu
den Tatigkeitsfeldern des Betriebs-
wirts. Carrefour, Sainsbury's, Metro,
Tesco, Kaufland, Lidl und Aldi zihlen
zu den Handelsunternehmen, mit
denen er bereits intensiv zusammen-
gearbeitet hat. Weitere Stationen
seiner Karriere waren die Unterneh-
men GfK, OBl und BAKO. Hier ge-
horten beispielsweise die Erstellung
von Marktanalysen im Handel (GFK),
die Prozessanalyse und -optimierung
(OBI) oder der Relaunch des Han-
delsmarkensortiments (BAKO) zu
seinen Aufgaben.

S@PPORT: Wie sieht eine solche Ana-
lyse aus?

Webler: Beispielsweise die Aufschliis-
selung der verschiedenen Kundenseg-
mente. Hier unterstiitzt ein Kunden-
Loyality-System wie ,Payback™ natiir-
lich immens. Die gewonnenen Daten
helfen, die sogenannten ,,Profitkunden®
zu erkennen. Klassischerweise erzielt ein
Hindler mit 20 Prozent seiner Kunden 80
Prozent des Gewinns. [Ja 1st es natiirlich
gut zu wissen, wer zu diesen 20 Prozent
gehort und was diejenigen Personen
brauchen. Gerade in diesem Bereich
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muss die Kundenpflege intensiviert wer-
den — ohne die anderen 80 Prozent kom-
plett zu vernachlissigen. Mit detaillierten
Auswertungen konnen ganz gezielt Ak-
rionen und Kampagnen geplant werden.
AuBerdem werden auch mogliche Ak-
wanderungsmotive von Kunden sichtbar,
Hier gilt es umgehend cinzugreifen.
Denn es ist prinzipiell billiger, einen sol-
chen Profitkunden zu halten als neue zu
werben, Die Erfahrungen zeigen, dass
bei der Neukundenakquise die Werbung
relativ diffus aufzezogen werden muss,
mit wenig Chance auf Erfolg. Von beste-
henden Kunden kennt man die Ein-
kaufsgewohnheiten und kann fokussiert
ein One-to-one-Marketing aufbauen.

S@PPORT: Wie sieht Thre Vision fiir
den Handelsmarke in Zukunft aus und
welche Rolle spielen aus Threr Sicht SAP
und MicroStrategy dabei?

Webler: Der Handelsmarkt der Zukunft
wird sich vor allem durch eine spezifi-
schere Kundenfokussierung auszeichnen
miissen. Ich denke, die Kundenansprache
wird individueller werden. Kundenan-
forderungen miissen noch schneller um-
gesetzt und auch proaktiv Sortimente
entwickelt werden. Hier gilt es, unter-
schiedlichste interne und externe Da-
tenquellen — dazu gehéren nicht zuletzt
auch Daten von Instituten wie Nielsen
oder GfK — zu verkniipfen und die Ana-
lyse so aktuell, variabel und detailliert
wie moglich zu gestalten. Dariiber hinaus
rilckt auch die interne Kostenstrukrur
immer mehr in den Vordergrund, Eire
explizite Kooperation zwischen Liefe-
rant und Hindler wird zum A und O der
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erfolgreichen Supply Chain. Dies hat
nicht zuletzt Lars Olofsson, Vorstands-
vorsitzender von Carrefour, erst wieder

Bernhard Webler:

ERP-System reicht dabei allein nichrt aus,
sondern es bedarf zusitzlich effizienter
Analysewerkzeuge. Da wir erwarten, dass

. MicroStrategy ist in der Lage, die Gesamtheit der Daten
in einem logischen Kontext zur Verfiigung zu stellen.”

deutlich gemacht. Denn eine stindige
Verfiigbarkeit und ein ansprechendes
Sortiment wirken sich in Folge auch
wiederum entscheidend auf die Kun-
denloyalitit aus. Ein funkrionierendes

auch in Zukunft diec Datenmengen stei-
gen werden und mchr Mitarberter de-
taillierte Informationen erhalten sollen,
wird der "ITrend weiter zu integrierten Bl-
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