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VORWORT DER HERAUSGEBER

Die Schriftenreihe ,Handelsmanagement“ der Dualen Hochschule Baden-
Wirttemberg (DHBW) Heilbronn leistet Beitrdge zu aktuellen Fragestellungen
des Handels sowie zu Innovations- und Exzellenz-Ansdtzen in diesem Bereich.
Aus der dynamischen Entwicklung des Handels ergeben sich kontinuierlich
neue Herausforderungen und Losungsansatze fiir das Handelsmanagement,
die sowohl in der Praxis als auch in der Wissenschaft diskutiert werden.
Das maf3gebliche Ziel dieser Schriftenreihe ist eine Verkniipfung von theoreti-
schen Konzepten mit praktischen Anwendungen durch einen wechselseitigen
Transfer von Losungsansitzen aus Theorie und Praxis. Die Reihe erhebt den
Anspruch, zu einer wichtigen Diskussions-, Impuls- und Informationsquelle
fir Studium, Lehre und Praxis zu werden.

Der stationdre Mode- und Schuhhandel steht in starkem Wettbewerb zum
Onlinehandel. Die Kundenfrequenzen sind seit Jahren riickldufig und Umsatz-
wachstum findet hauptsdchlich im Internet statt. Gerade kleine und mittelstan-
dische Modehéndler geraten nicht nur durch den Onlinehandel, sondern auch
durch vertikal organisierte Filialisten und durch die Vorwartsintegration ihrer
Lieferanten unter Druck. Aus diesen Griinden wird es immer wichtiger, die
vorhandene Kundenfrequenz bestmdglich zu nutzen. Hierfiir steht dem Statio-
nar-Handler jedoch nur eine begrenzte Verkaufsflache und damit ein begrenz-
tes Sortiment zur Verfiigung.

Kaufwillige Kunden beméangeln daher haufig fehlende Groen, fehlende Far-
ben oder sie finden erst gar nicht, wonach sie suchen. Diesem Problem kann
mit dem Einsatz von Regalverlangerungssystemen begegnet werden. Sie erlau-
ben dem Verkaufer, fehlende Artikel direkt beim Lieferanten fiir den Kunden zu
bestellen — eine Praxis, die im Buchhandel seit Jahren tiblich ist.

Die Herausgeber
Prof. Dr. Ludwig Hierl, Prof. Dr. Oliver Janz, Prof. Dr. Stephan Riischen
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Ergebnisiibersicht

Firr 88% der Verkdufer sind Regalverlan-
gerungssysteme wichtig fir die Zukunfts-
fahigkeit des Modellhandels

93 88

B 84
Verkéufer Verkaufer
mit Erfahrung ohne Erfahrung

Mit mobilen Regalverlangerungssystemen

42°% der Verkdufer haben bereits Erfah-
rung mit mobilen Gerdten im Verkauf

Fiir 92% der Verkaufer sind folgende
Funktionen wichtig oder eher wichtig

96% der Verkaufer halten die Méglich-
keit, fehlende GroRen oder Farben fiir
den Kunden nachzubestellen fiir sinnvoll
oder eher sinnvoll

Nur ca. 1/3 der Verkdufer haben langer
als ein Jahr Erfahrung mit mobilen Gera-
ten im Verkauf

Uber ein Jahr Erfahrung mit

Tablet 38%

Smartphone 239,

Anzeige dhnlicher Artikel
Scannen der Artikelnummer
Grofe Warenauswahl



Nur 37% der Verkdufer sind bereit, ihr 35% der Verkaufsgesprdche enden, weil
eigenes Smartphone zur Regalverlange- die gewiinschte GroRe oder Farbe nicht
rung einzusetzen verfiigbar ist

(Mittelwert der Schatzungen der Verkdufer)

Mit Regalverlangerung vertraute Verkau- In wie viel Prozent der Falle
fer schatzen im Mittel, dass der Kunde nimmt er das Angebot an?
in 61% der Falle das Angebot, etwas flr

ihn zu bestellen, annimmt.

Prozent 019  20-39 40-59  60-79  80-99
95% der Verkdufer halten Tablets 57% der Verkdufer zwischen 20 und
fiir geeignet oder eher geeignet zur 29 wiirden ihr eigenes Smartphone zur
Aufnahme von Bestellungen Regalverlangerung nutzen.
Tablet
57%
Stele 36%\32%\
24%
Smartphone
20-29 30-39 40 - 49 50 - 59
Altersgruppen n = 455

X



1. PROBLEMSTELLUNG - ZIELSETZUNG - METHODIK

,Save the Sale” und ,Endless Aisle™:
Regalverlangerungssysteme schaffen
die Moglichkeit, Leerverkdufe zu
vermeiden und Zusatzverkaufe zu
generieren.
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1. Problemstellung

1. Problemstellung - Zielsetzung — Methodik

Der stationdre Handel mit Bekleidung und Schuhen steht aktuell vor
grofen Herausforderungen. Auf der einen Seite ist eine Verschiebung
der Marktanteile in Richtung Online-Handel zu beobachten. Die Kun-
denfrequenzen in den meisten Geschéften sind riicklaufig!. Auf der
anderen Seite sehen sich die Unternehmen unter dem Stichwort , Digi-
talisierung” einer Vielzahl technischer Innovationen gegeniiber; Inno-
vationen, die Effizienzgewinne versprechen und die das Einkaufen fiir
den Kunden einfacher, schneller und erlebnisreicher machen sollen.
Die Implementierung dieser Innovationen erfordert hohe Investitio-
nen. Die Wirtschaftlichkeit der Investitionen ist aufgrund mangelnder
Erfahrungen noch recht unsicher.

Vor diesem Hintergrund stehen die Unternehmen vor der Frage, mit
welchen der zahlreichen Technologien die aktuellen und kiinftigen
Herausforderungen am besten gemeistert werden konnen.

Eine dieser Technologien sind Regalverldngerungssysteme. Dar-
unter versteht man Systeme, mit denen Verkdufer® Artikel fiir
Kunden bestellen konnen, die aktuell nicht im Sortiment des
Geschafts vorrétig sind. Solche Systeme sind nicht neu. Bereits seit
vielen Jahren bieten Lieferanten die Moglichkeit, Waren fiir einzelne
Kunden nachzubestellen.

Bei einigen Handlern konnen Filialen Ware aus Lagerstandorten
oder aus anderen Filialen bestellen (umlagern). Relativ neu ist jedoch,
Nachbestellungen auf der Verkaufsflache im Kundengesprach tber ein
Smartphone, Tablet oder eine digitale Stele unkompliziert und schnell
umzusetzen.

1 Siehe dazu ausfuhrlich Kapitel 2

2 Aus Grinden der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige Verwendung ménnlicher und
weiblicher Sprachformen verzichtet. Sdmtliche Personenbezeichnungen gelten gleicher-
maRen fir beiderlei Geschlecht.



Die Zielsetzung dieser Studie besteht darin, die Erfolgsfaktoren des
Einsatzes mobiler digitaler Regalverlangerungssystems zu identifizie-
ren. Im Fokus stehen folgende Fragen:

— Was bringt der Einsatz digitaler mobiler
Regalverlangerungssysteme?

— Wie konnen digitale mobile Regalverldngerungssysteme
am besten eingesetzt werden?

— Welche technologischen und organisatorischen Faktoren
sind zu beachten?

Bei der Beantwortung dieser Fragen spielt das Verkaufspersonal eine
Schlisselrolle. Denn nur wenn die Verkdufer davon tberzeugt sind,
dass Regalverldngerungssysteme gewinnbringend eingesetzt werden
konnen, werden sie diese auch nutzen. Aus diesem Grund liegt der
Studie eine umfassende Verkduferbefragung zugrunde, an der 729
Verkaufer aus dem Bekleidungs- und Schuhhandel teilgenommen ha-
ben. Die Befragung fand online im Zeitraum November 2017 bis Janu-
ar 2018 statt. Zur Absicherung der Ergebnisse wurden zusatzlich acht
Experteninterviews mit erfahrenen Geschaftsfithrern und Fithrungs-
kraften aus dem Modehandel durchgefiihrt.

15



2. AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN DES STATIONAREN
BEKLEIDUNGS- UND SCHUHHANDELS

35% der Verkaufsgesprache enden
ohne Kaufabschluss, weil die richtige
Grole oder die richtige Farbe nicht
vorratig ist.
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2. Aktuelle Herausforderungen

2. Aktuelle Herausforderungen des stationiren Bekleidungs-
und Schuhhandels

Die sicher grofte Herausforderung des Stationdr-Handels ist die seit

langem riickldufige Kundenfrequenz in den Geschaften. In einer Be-

fragung des HDE geben Anfang 2017 58% der befragten Handler an, in

den letzten zwei Jahren sinkende Kundenfrequenzen zu registrieren

(vgl. Abb. 2). Nur 17% profitieren von steigenden Kundenfrequenzen.

. Hoher

B Gleichbleibend

M sinkend

Abbildung 2:
Einschatzung der Entwicklung der Kundenfrequenz innerhalb der letzten zwei Jahre?

Ein wichtiger Grund fur die rticklaufigen Frequenzen ist der Online-
handel. Fashion & Accessoires weisen den grofiten Onlinehandelsan-
teil aller Handelsbranchen aus.* Der Handel mit Bekleidung, Textilien
und Schuhen iiber das Netz wéachst deutlich schneller als der Statio-
nar-Handel und erzielte im Jahr 2016 einen Marktanteil von 24% (sie-
he Abb. 3). Auch kiinftig ist damit zu rechnen, dass der Onlinehandel
Marktanteile gewinnen wird.

Vor diesem Hintergrund wird es immer wichtiger, das Umsatzpo-
tenzial der verbleibenden Kundenfrequenz méglichst gut auszuschop-
fen. Im Tagesgeschaft geht es darum,

3 Vgl. HDE (2017)
4 Vgl. HDE/IFH (2017), S. 3



— die Conversion zu steigern, d. h., den Anteil kaufender Kunden zu
erhohen,

— die Teile pro Kauf zu steigern und

— den durchschnittlich erzielten Preis zu steigern.

Dartiiber hinaus ist es von hoher Bedeutung, die Kunden in Zukunft
starker an das Unternehmen zu binden und zu hiufigeren Besuchen
Zu animieren.

Umsatzwachstum in jeweiligen Preisen Anteil Onlinehandel in 2016

180

Onlinehandel
160 / mit Bekleidung,

/ Textilien und Schuhen
140

100
80
60
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
=@= Finzelhandel mit Bekleidung Index: 2010 = 100

== Einzelhandel mit Schuhen
=@= |nternethandel mit Bekleidung

Abbildung 3:
Umsatzwachstum und Marktanteil des Onlinehandels®

6 Vgl. Bundesverband des Deutschen Textileinzelhandels (2017), S. 33 und 56, eigene Berechnung
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2. Aktuelle Herausforderungen

Bei der Verfolgung dieser Ziele besteht eine der groten Herausforde-
rungen darin, die Kundenwiinsche aus dem bestehenden Sortiment
des Ladengeschéfts zu erfiillen. In einer Studie von 2010 wurden Kon-
sumenten beim Verlassen von Modegeschéften befragt, warum sie
nichts gekauft haben. Von den Konsumenten, die angaben, den Laden
mit Kaufabsicht betreten zu haben, gaben 66% an, aufgrund mangeln-
der Verfiigbarkeit nichts gekauft zu haben. 60% dieser Konsumenten
haben nichts gefunden, was ihnen gefallt. 40% gaben an, dass die ge-
wiinschte Grofe oder Farbe nicht vorratig war.¢

Ein dhnliches Bild zeichnet die Verkduferbefragung der vorliegen-
den Studie. Die Verkaufer schitzen, dass im Mittel 35% der Verkaufs-
gesprache ohne Abschluss enden, weil die gewiinschte Farbe oder
GroRe nicht im Geschéaft vorratig ist. Weitere 35% scheitern nach Ein-
schitzung der Verkaufer daran, dass nichts vorratig ist, was gefallt.

Dieses Problem verschirft sich noch dadurch, dass viele Kunden
sich im Internet inspirieren lassen und informieren. Eine US-Ameri-
kanische Studie hat untersucht, wie stark die Konsumenten ihre Suche
auf wenige Produkte einschranken, wenn sie sich vorher online infor-
miert haben. 90% geben an, sich in diesem Fall beim Einkauf in einem
Geschéaft auf maximal 3 vorausgewdéhlte Produkte zu konzentrieren.”
42% davon geben an genau zu wissen, welches Produkt sie kaufen
mochten. Ist das im Laden dann nicht vorratig, findet mit hoher Wahr-
scheinlichkeit kein Kauf statt.

Einer der groften Nachteile des Stationdr-Handels gegeniiber dem
Onlinehandel ist die geringere Auswahl. Das gilt aufgrund der grofen
Artikelvielfalt besonders fiir den Bekleidungs- und Schuhhandel. Eine
Moglichkeit, diesen Nachteil auszugleichen, sind Regalverldngerungs-
systeme.

Vor der Analyse der Wirkung und der erfolgreichen Implementie-
rung von Regalverldngerungssystemen werden im folgenden Abschnitt
die unterschiedlichen Auspragungsformen dieser Systeme diskutiert.

6 Vgl. Janz, 0. (2010), S. 10
7 Wallace, S. (2015), S. 4



3. KLASSIFIZIERUNG VON REGALVERLANGERUNGS-
UND ASSISTENZSYSTEMEN

Regalverlangerungssysteme lassen
sich anhand verschiedener Kriterien
klassifizieren. Der Schwerpunkt
dieser Studie liegt auf mobilen,
externen Systemen, die den Zugriff
auf Bestande mehrerer Lieferanten
erlauben.



Regalverldangerungssysteme
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Interne
Systeme

Externe
Systeme

3. Klassifizierung von Regalverldngerungs- und Assistenzsystemen

3. Klassifizierung von Regalverldngerungs- und Assistenz-
systemen
3.1 Auf welche Bestédnde greifen die Regalverlingerungs-
systeme zuriick?
Die wesentliche Aufgabe von Regalverlangerungssystemen besteht da-
rin, Warenbestiande, die sich au8erhalb des Geschéafts befinden, ver-
fiigbar zu machen. Ein gutes Kriterium, um Regalverldngerungssyste-
me zu klassifizieren, ist deshalb die Art der Bestdnde, auf die mit dem
System zugegriffen werden kann (vgl. Abb. 4). Zu unterscheiden sind
zundchst interne von externen Systemen. Interne Systeme greifen auf
Warenbestande des eigenen Unternehmens zuriick. Dabei kann es sich
um Bestande anderer Filialen, Bestdnde, die sich in einem Lager befin-
den oder auch die Bestdnde des eigenen Online-Stores handeln.

machen die Bestande des Unternehmens aus méglichst allen
- Filialen

- Lagerstandorten

- dem Onlineshop

standortlibergreifend am Point of Sale sichtbar und verfiigbar

(UCIIGETIEI  Losungen einzelner Lieferanten, die ihren Kunden erméglichen
Waren ber ihr System am Point of Sale nachzubestellen

Beispielsweise GroRhandler oder Verbund-

mit physisch gruppen, die Bestande mehrerer Lieferan-
vereinten ten fiir ihre Kunden auf Lager halten und
Bestdnden diesen ermdglichen am Point

of Sale daraus nachzubestellen

Multimarken

Systeme
Plattformen die die Bestande mehrerer
mit virtuellen Akteure virtuell zusammenfassen und fiir
Bestdnden die Handler am Point of Sale sichtbar und

verfiighar machen

Abbildung 4:
Klassifizierung von Regalverldngerungssystemen iiber Bestdnde



Externe Regalverlangerungssysteme ermoglichen den Zugriff auf un-
ternehmensfremde Warenbestdnde. Externe Systeme lassen sich wei-
ter unterteilen in Monomarken-Systeme und Multimarken-Systeme.
Monomarken-Systeme werden von einzelnen Lieferanten angeboten
und erlauben ausschlielich den Zugriff auf die Bestdnde des jewei-
ligen Lieferanten. Multimarken-Systeme vereinen Bestdnde mehrerer
Lieferanten. Dabei kann es sich wiederum um physisch vereinte Wa-
renbestdnde oder um virtuelle Bestdnde handeln. Physisch vereinte
Bestinde bieten beispielsweise Groghandler und Verbundgruppen. Sie
halten Bestdnde mehrerer Lieferanten auf Lager und ermdoglichen ih-
ren Kunden, sich daraus zu bedienen.

Ein virtueller Bestand fasst raumlich verteilte Bestdnde in einem
System zusammen. Virtuelle Multimarken-Systeme bieten die Mog-
lichkeit, auf die Lagerbestdnde moglichst vieler Lieferanten zuzu-
greifen. In virtuelle Multimarken-Systeme konnen theoretisch auch
Grohandler und Verbundgruppen sowie verteilte Lagerbestdnde des
eigenen Unternehmens eingebunden werden.

Welche Systeme eignen sich fiir welche Handler?
Fiir vertikal integrierte Monomarken-Stores ist die Beantwortung
dieser Frage einfach. Es gentigen interne Systeme, die den unterneh-
mensweiten Bestand der Marke verflighar machen. Multilabel-Hand-
ler stehen dagegen vor gréeren Herausforderungen. Ihnen nutzen
im ersten Schritt sicher auch interne Systeme, die helfen, Nachfrage-
schwankungen nach einzelnen Produkten {iber die Filialen hinweg
ausgleichen. Allerdings stoen interne Systeme schnell an ihre Gren-
zen, wenn es um die Nachbestellung von filialtibergreifenden Bestsel-
lern geht. Dartiber hinaus sind interne Systeme auf die Sortimente der
Filialen beschrankt. Die Bestellung von Artikeln auSerhalb des Sorti-
ments ist nicht moglich.

Generell gilt: Je mehr Bestdnde ein Regalverlangerungssystem ver-
figbar macht, desto groRer die Chance, Zusatzverkdufe am Point of
Sale zu generieren und den Kunden zufriedenzustellen.

23
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3. Klassifizierung von Regalverldngerungs- und Assistenzsystemen

Fir Multilabel-Handler, die nicht filialisiert sind oder die nur wenige
Filialen betreiben, sind interne Systeme nur wenig hilfreich. Sie sind
auf externe Systeme angewiesen. In den geflihrten Experteninter-
views wurde deutlich, dass Multilabel-Handler Multimarken-Systeme
gegeniiber Monomarken-Systemen bevorzugen.

» STATEMENTS
»Damit Regalverldngerung funktioniert, miissen méglichst viele

Lieferanten an das System angeschlossen sein.«

Uwe Hollstein — Geschéftsfiihrer Modehaus Rummel

»Mitarbeiter auf der Flache sollten mit maximal ein bis zwei
Regalverlangerungs-Apps konfrontiert sein.«

Andreas Ring, Geschaftsfiihrer — Summersby Braunschweig

Wenn man bedenkt, wie viele Modemarken mittlere bis grose Mo-
dehduser fithren, ist das leicht einzusehen. Das Modehaus Ramelow
fiihrt auf seiner Website beispielsweise 160 Marken auf, Kaiser in
Freiburg fihrt 374 Marken, Reischmann in Ravensburg 504 Marken
und Engelhorn in Mannheim inkl. Sporthaus tiber 950 Marken. Wenn
jede Marke ihr eigenes System implementiert, wird die Nutzung fiir
die Verkdufer duferst komplex.

3.2 Mit welchen Medien werden Nachbestellungen
vorgenommen?

Ein weiteres Kriterium zur Klassifizierung von Regalverlangerungs-
systemen ist das Medium, mit dem die Nachbestellung durchgeftihrt
wird (vgl. Abb. 5). Zu unterscheiden ist zunéchst, an welchem Ort die
Medien zum Einsatz kommen. Bei verwaltungsorientierten Systemen
wird die Bestellung im Backoffice per PC, Fax oder Telefon aufgegeben.
Eine Alternative ist die Auslosung der Bestellung tiber das Kassensys-
tem. Eine Integration in das Verkaufsgesprach ist bei diesen Medien



nur schwer moglich. I. d. R. wird der Bedarf des Kunden zundchst
aufgeschrieben. Spéter priift der Verkaufer, ob eine Bestellung moglich
ist und informiert den Kunden anschlieend.

verwaltungs- Aufgabe der Bestellung
orientierte - im Backoffice auf einem PC oder per Fax bzw. Telefon
Systeme - (iber die Kasse

mobilel
Systeme

von einer zentralen Stelle holen.

verkaufs-

Aufgabe der Bestellung tiber Smartphones oder
Tablet-Computer, die Verkdufer mit sich fiihren oder

orientierte
Systeme

statische
Systeme

Regalverldangerungssysteme

Unterstiitzung eines Verkaufers.

Aufgabe der Bestellung tiber fest auf der Verkaufsflache
installierte Stelen, entweder vom Kunden allein oder mit

Abbildung 5:
Klassifizierung von Regalverldangerungssystemen iiber Medien

Verkaufsorientierte Systeme erlauben direkt im Verkaufsgespréch,
die Verfiigbarkeit zu priifen und eine Bestellung durchzuftihren. Als
Medien konnen Smartphones, Tablet-Computer oder fest installierte
Stelen genutzt werden.

Smartphones und Tablets haben den Vorteil, dass sie vollkommen
ortsunabhangig genutzt werden konnen. Dariiber hinaus schiitzen sie
die Privatsphére bei der Aufnahme der Bestellung besser als der grofe
Bildschirm einer Stele.

Die Vorteile von Stelen bestehen darin, dass der Kunde auch ohne
Verkdufer eine Bestellung durchfithren kann. Ferner ist der grofe
Bildschirm zur Prisentation von Produkten besser geeignet. Das ist
besonders dann von Bedeutung, wenn das Produkt nicht in anderer
Farbe oder GroRe im Verkaufsraum vorhanden ist.
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4. WAS ERWARTEN DIE VERKAUFERINNEN UND VERKAUFER
VON REGALVERLANGERUNGSSYSTEMEN?

Regalverldngerungssysteme miissen
zuverlassig und einfach bedienbar
sein. Dartiiber hinaus wiinschen sich
Verkdufer und Fihrungskréfte ein
umfassendes Warenangebot und
Zugriff auf Bestande moglichst vieler
Lieferanten.



4. Erwartungen

4. Was erwarten die Verkduferinnen und Verkdufer von
Regalverldngerungssystemen?

4.1 Welche Anwendungsszenarien gibt es?

Der Einsatz von Regalverldngerungssystemen deckt im Modehandel

die beiden Anwendungsfalle

— ,save the sale” (den Verkauf sichern) und
— ,endless aisle” (endloses Regal) ab (Abb. 6).

Nachbestellung einer fehlenden GroRe
fiir einen Kunden

»save the sale” J
(den Verkauf sichern) N
Nachbestellung einer fehlenden Farbe
fiir einen Kunden

Anwendungsfalle

von Regalverldangerungs-
systemen Spezifischen Kundenwunsch erfiillen

»guided selling” (gefiihrter Verkauf):

»endless aisle” gezielte Eingrenzung des Angebots nach
(endloses Regal) den Wiinschen des Kunden
J
'd N\
Outfit-Beratung: gezielte Suche nach
passenden Produkten und Outfits
A J

Abbildung é:
Anwendungsfalle fiir Regalverldngerungssysteme

,Save the sale” ist immer dann notwendig, wenn ein Kunde einen Ar-

tikel im Geschaft entdeckt hat, den er gerne kaufen mochte, der aber

nicht in der gewiinschten Grofe oder Farbe verfigbar ist. In diesem

Fall erméglichen Regalverlangerungssysteme, den Artikel in einer an-

deren Farbe oder Grofe zu scannen bzw. die Artikelnummer einzuge-

ben und ihn dann in der gefragten Farbe oder GroRe fiir den Kunden
28 nachzubestellen.



Abbildung 7:
Beispiele fiir mobile Regalverldngerungssysteme

Im Fall ,endless aisle” geht es darum Kunden zufriedenzustellen, die
einen gewiinschten Artikel weder in einer alternativen Farbe noch in
einer alternativen Grofe im Geschaft finden. Es kénnen drei Anwen-
dungsfélle unterschieden werden:

1. Spezifischer Kundenwunsch: Der Kunde hat bereits beim Betreten
des Ladens eine sehr genaue Vorstellung davon, was er kaufen
mochte. Findet er das Gewiinschte nicht, hat der Verkaufer die
Moglichkeit, im Regalverldngerungssystem danach, dhnlich wie
in einem Onlineshop, zu suchen und dem Kunden zur Bestellung
anzubieten. 29
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4. Erwartungen

2. Guided Selling: Der Kunde ist sehr unsicher, was er kaufen mochte
und erwartet eine kompetente und ausfiihrliche Beratung. In die-
sem Fall kann der Verkdufer das relevante Sortiment iiber gezielte
Fragen eingrenzen. Diese Eingrenzungen konnen im Regalverldn-
gerungssystem {iber Filter abgebildet werden. Im Ergebnis werden
im Regalverldngerungssystem alle Artikel angezeigt, die zu den
Wiinschen der Kunden passen. Artikel, die im Laden vorrétig sind,
sollten dabei zuerst gezeigt werden.

3. Outfit-Beratung: Der Kunde interessiert sich fir ein Produkt und
sucht nach passenden weiteren Artikeln, um ein Outfit zusam-
menzustellen. In diesem Fall erfasst der Verkdufer das bereits ge-
wahlte Produkt im Regalverldngerungssystem. Daraufhin erhalt
er passende Outfitvorschldge. Diese sollten ebenfalls nach Verfiig-
barkeit im Laden sortiert sein, aber auch Artikel enthalten, die
bestellt werden konnen.

4.2 Wie bewerten die Verkdufer Regalverlingerungssysteme?
Die grole Mehrheit (88%) der Verkdufer halt Regalverlangerungssys-
teme fiir ein wichtiges Instrument zur Sicherung der Zukunftsfahig-
keit des stationdren Modehandels. Die Zustimmung zu dieser Aussage
steigt bei Verkdufern, die bereits Erfahrung mit mobilen Regalverldn-
gerungssystemen gemacht haben auf 93% (vgl. Abb. 8).
Vor diesem Hintergrund ist es verstandlich, dass aus Sicht der Verkau-
fer Regalverlangerungssysteme zu den beliebtesten Anwendungen fiir
mobile Gerdte im Verkauf gehoren (siehe Abb. 9). So halten 95% der
befragten Verkdufer die Nachbestellung von fehlenden Grofen oder
Farben fur sinnvoll oder eher sinnvoll (,save the sale®). Immerhin
83% sind der Meinung, dass es sinnvoll oder eher sinnvoll ist, den
Kunden Waren auf mobilen Gerdten zur Bestellung zu prdsentieren,
die nicht im Sortiments des Geschafts enthalten sind (,endless aisle®).
,Safe the sale” gehort nicht nur zu den beliebtesten, sondern auch zu
den am haufigsten angewendeten Funktionen von mobilen Geraten im
Verkauf. 61% der befragten Verkaufer, die bereits Erfahrung mit den



Sind Regalverlangerungssysteme
fiir die Zukunftsfahigkeit von Modehandlern wichtig?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Verkaufer Verkaufer *mit mobilen Regalverlanger-
mit Erfahrung* ohne Erfahrung* ungssystemen  n =466

Abbildung 8:
Bedeutung von Regalverldngerungssystemen

Gerdten haben, geben an, mindestens ein bis zwei Mal pro Woche feh-
lende Farben oder GréBen fiir einzelne Kunden nachzubestellen. Ein
Viertel macht das sogar taglich. Allerdings geben 39% der Verkdufer
an, Farben und Grofen seltener oder nie fiir einzelne Kunden nachzu-
bestellen (vgl. Abb. 10).

Die beiden folgenden Statements zeigen, dass die Erfahrungen im
Handel noch sehr unterschiedlich ausfallen:

» STATEMENTS
»Regalverlingerung erlaubt uns haufig und regelmaRig,
Nein-Verkaufe zu verhindern.«

Clara Becker, Digital Operations Manager — Modehaus Ramelow

»Zurzeit werden Bestellungen nur in homéopathischen Dosen
aufgegeben. Das liegt daran, dass nur wenige unserer Lieferan-
ten mobile Regalverlangerung anbieten.«

Uwe Hollstein, Geschaftsfiihrer — Modehaus Rummel
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4. Erwartungen

Ist der Einsatz mobiler Gerdte (Smartphone/Tablet)
in folgenden Bereichen fiir Sie sinnvoll?

Einzelbestellung von Ware, falls ‘
die vom Kunden gewiinschte Farbe 82% 13%

oder GroRe nicht vorhanden ist

Informationen von L|eferanten 60% 27%
Uber die Ware

Scannen eines Artikels und

daraufhin Anzeige von Outfits, 55% 30%

die den Artikel enthalten

Dem Kunden Ware auf dem

Gerat vorfiihren, die nicht im Laden 63% 20%

vorratig ist, die man aber fir ihn
bestellen kann

Durchfiihrung von Onlineschulungen 46% 25%
Mobiles Kassieren 22% 19%

Kommunikation mit dem Kunden, 24% 21%
beispielsweise iiber Whatsapp

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

M sinnvoll W eher sinnvoll M eher nicht sinnvoll M nicht sinnvoll weil nicht n =633

Abbildung 9:
Bewertung der Einsatzbereiche von mobilen Gerdten
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Welche Anwendungen nutzen Sie auf dem mobilen
Gerat wie haufig? (nur Verkaufspersonal mit Erfahrung
mit mobilen Geraten)

Einzelbestellung fehlender
GroRen und Farben

Produktinformationen ablesen

Kommunikation mit Kollegen
Vorgesetzten und der Zentrale

Prasentation einzelner Waren 15%

11%

Erfassung von Kundendaten 14%

Kommunikation mit dem Kunden

Prasentation von Kombinati-
onsmdglichkeiten und Outfits

Kommunikation mit Lieferanten

Durchfiihrung von Schulungen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M jeden Tag M ein bis zweimal pro Woche M alle zwei Wochen [ seltener nie n=291

Abbildung 10:
Héufigkeit des Einsatzes mobiler Gerdte im Verkauf
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4. Erwartungen

Warum setzen Sie das mobile Geradt nicht haufiger
ein, um den Kunden Ware zu prasentieren oder
fiir sie zu bestellen?

Gerdt ist haufig nicht verfiigbar 23%
Gerdt ist zu weit weg 22%

vergesse es immer wieder 20%

Gerat ist hdufig nicht aufgeladen 11%
fiihle mich mit dem Gerdt unsicher 8%
Gerat ist hdufig defekt 7%

bringt eh nichts 5%

bekomme bei Bestellungen 4%

nicht immer meine Provision

n=212

Abbildung 11:
Warum werden Regalverldngerungssysteme nicht haufiger genutzt?

Warum nutzen einige Verkaufer die Systeme hdufig und andere selten
oder nie? Abb. 11 gibt Aufschluss dariiber. Ein wesentlicher Grund
ist, dass die Gerate in dem Moment, in dem sie bendtigt werden, nicht
verfiighar sind. In vielen Féllen werden sie entweder von einem an-
deren Verkdufer genutzt oder an der Kasse diebstahlsicher verwahrt.
Diese Angaben decken sich auch mit den Ergebnissen der Expertenin-
terviews. Vor allem im Multilabel-Handel erproben aktuell zahlreiche
Handler den Einsatz mobiler Gerédte. Wahrend der Erprobungsphase

34 werden normalerweise nur wenige Geréte eingesetzt.



Nur 6% der befragten Verkaufer, die mobile Gerdte im Verkauf nutzen,
geben an, diese wahrend der Arbeit bei sich zu tragen. Alle anderen
miissen das Gerédt im Bedarfsfall erst holen. Eine wichtige MaRnah-
me zur Steigerung der Umsétze mit Regalverldngerungssystemen liegt
deshalb darin, mehr Verkdufer mit den Gerdten auszustatten und sie
zu bitten, die Gerate mit sich zu fithren.

Bei Multilabel-Handlern steht und fallt die Haufigkeit der Nutzung
mobiler Regalverldngerungssysteme mit der Anzahl der Lieferanten,
die diesen Service anbieten (siehe Statements oben). Derzeit sind das
noch recht wenige (vgl. Abb. 12). In Deutschland bieten Opus, Marc
0‘Polo, BRAX und Eterna mobile Regalverlangerungs-Apps an. Marc
0'Polo und BRAX beteiligen sich zusatzlich an dem Multimarken-Sys-
tem der Fashion Cloud. Die Clara-App der Fashion Cloud gewéhrt zu-
dem Zugriff auf Bestdnde von Falke, Lieblingsstiick, Marc Cain, Lloyd,
Alberto, Seidensticker, More & More, Gant, Toni Dress, Mey, Casamo-
da, Betty Barclay, Monari uvm.

Speziell fiir den Schuh- sowie Fashionhandel startet im Friihjahr
2018 die Plattform Needle von ETOS. Needle greift wie die Fashion
Cloud auf Bestdnde mehrerer Lieferanten zurtick. Das System ist so-
wohl mobil als auch auf Stelen einsetzbar.
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4. Erwartungen

Anbieter Angebot Einsatz
Monomarken- Multimarken- mobil Stationar
system system (stele)
BRAX v v
Einkaufsverband
der Bettenunter- v v v
nehmer ABK
Eterna v v
Fashion Cloud
v v
Hiltes
v v
Katag v
Marc O’Polo
v v
Needle/Etos
v v v v
OPUS
v v
proHandel
v v
Abbildung 12:
Ubersicht Regalverldngerungssysteme’
9 Vgl. zu Brax: Fashion Cloud (2017), ABK: Medium (2018), Eterna: Eterna (2017), Fashion
Cloud: Fashion Cloud (2018), Hiltes: Hiltes (2018), Katag: Katag (2018), Marc O'Polo:
36 Kolbriick (2015), Needle: ETOS (2018), Opus: 0. V. (2016), S. 19, proHandel: 0. V. (2017), S. 34



Bemerkungen

Bei Brax kann der Handler zwischen der eigenen Lésung namens ,BEA" oder Fashion Cloud wahlen.

Die gemeinsam mit der Bielefelder Medium Werbeagentur entwickelte Losung , Digitaler POS”
ist bereits bei 40 Anschlusshdausern im Einsatz.

Plattform fiir den Bekleidungshandel, die die Bestande zahlreicher Lieferanten virtuell vereint.
Fashion Cloud bietet den Zugriff Gber die eigene, fiir den Handel kostenfrei verfligbare Clara App
an und stellt stellt zusatzlich eine API bereit, (iber die Lieferanten-Bestdnde in eigene Systeme
integriert werden kénnen..

Hiltes bietet eine App an, mit der die eigenen Bestdande eingesehen und Umlagerungen angesto-
RBen werden konnen. Zusatzlich kann der Handler die Verfiigbarkeiten der Lieferanten iberpriifen
und nachbestellen. Die Daten werden Uber die Fashion Cloud API bertragen.

Die Losung namens ,myVeo-Order” bezieht die Verfligbarkeiten der Lieferanten von Fashion Cloud.

Bietet ein Monomarken-System, das sowohl in den eigenen Geschaften als auch von Handel-
spartnern genutzt wird. Nimmt auch bei Fashion Cloud teil.

Plattform fiir den Schuh- und Fashionhandel, die die Bestande mehrerer Lieferanten vereint. Die
dazugehdrige App lduft auf mobilen Gerdten wie auch auf Stelen und Kassen-PCs.

Pionier im Bereich Endlosregal. Die OPUS-App heift ,Lisa” und bietet neben dem Enlosre-
gal-Feature auch Maoglichkeiten, den Verkdufer iiber VM Themen und News zur Kollektion zu
informieren.

Bietet Handlern eine Mobile Losung, mit der die eigenen Bestande eingesehen werden konnen.
Zusatzlich kann der Handler die Verfligbarkeiten der Lieferanten tberpriifen und nachbestellen.
Die Daten werden Uber die Fashion Cloud API (ibertragen. Parallel zur App kann der Handler die
Lieferantenbestande auch Gber die Kasse sehen und Nachbestellungen ausldsen.

37



Die Kunden wollen nichts bestellen.

Das Gerat ist unhandlich, ich méchte 20% 23%

es nicht mit mir herumtragen. -----

Der Bildschirm ist zu klein. FMEZINERA

38

Ich bevorzuge Ware zu verkaufen,
die wir vorratig haben.

Ist zu umstandlich.

4. Erwartungen

Ein weiteres Hemmnis liegt in der ablehnenden Haltung, die Teile des
Personals gegeniiber Regalverldngerungssystemen einnehmen. Das
trifft vor allem fiir den Anwendungsfall ,endless aisle” zu. 16% der
Befragten geben an, dass das nicht sinnvoll bzw. eher nicht sinnvoll
ist. Abb. 13 veranschaulicht die Griinde fiir die negative Einstellung.

Am héaufigsten wird angegeben, lieber vorrdtige Ware zu verkau-
fen (vgl. Abb. 13). Das zeigt, dass das Konzept der Regalverlangerung
von vielen Verkdufern noch nicht vollstdndig verstanden wurde. Bei
der Regalverldngerung geht es nicht darum, mdglichst viele Waren
fir die Kunden zu bestellen. Vielmehr dient die Regalverldngerung
dazu, Kunden nicht zu verlieren, die im Geschaft nicht finden, was sie
suchen. Nur in diesem Fall sollte die Regalverlangerung zum Einsatz
kommen. Eine weitere wichtige Malnahme zur Steigerung der Regal-
verlangerungsumsatze besteht deshalb in der Schulung der Verkaufer.
Dazu mehr in Abschnitt 4.3.

Warum ist es (eher) nicht sinnvoll, den Kunden
im Verkaufsgesprach zusatzliche, nicht im Geschaft
verfiighare Ware zum Bestellen anzubieten?

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

n=91 W trifftzu W trifft eher zu M trifft eher nicht zu M trifft nicht zu

Abbildung 13:
Griinde fiir negative Einstellung gegeniiber ,endless aisle”



Abb. 14 veranschaulicht die Bedeutung weiterer Hemmnisse beim
Einsatz von Regalverldngerungssystemen. Aus technischer Sicht be-
hindert eine mangelnde WLAN-Abdeckung am hdufigsten den Einsatz
mobiler Regalverldngerungssysteme. 42% der Befragten haben da-
mit sehr hdufig oder hdufig Probleme. Eine weitere ernstzunehmen-
de Schwierigkeit ist die Verfiigbarkeit der Ware. 46% geben an, dass
die gesuchte Ware sehr haufig oder hdufig nicht verfiigbar ist. Leere
Akkus und defekte Geréte treten dagegen nur verhéltnismagig selten auf.
Weitere negative Wirkungen treten auf, wenn die bestellte Ware nicht
abgeholt wird oder retourniert wird. Das reduziert die Wirtschaftlich-
keit der Systeme und fiihrt zu Frust bei den Verkdufern. Die Erfahrun-
gen der befragten Experten zeigen jedoch, dass das nicht allzu haufig
vorkommt.

Wie haufig treten folgende Probleme bei der
Nutzung mobiler Regalverldangerungssysteme auf?

Gesuchte Ware ist hdufig nicht verfiigbar

WLAN funktioniert gar nicht
oder ist sehr langsam

Verkaufsflache wird nicht komplett
durch das WLAN abgedeckt

17% 18%

24%

Zugriff auf jeweilige Lager des Lieferanten 500 17%

o I I O

Akku ist leer [FAZINNET)

Gerat ist defekt ESRLESLS

App bzw. System lduft nicht
oder lduft nur zeitverzogert

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

W sehr hdufig W haufig W selten M sehrselten odernie  n=111

Abbildung 14:
Probleme bei der Nutzung von Regalverldangerungssystemen



40

4. Erwartungen

» STATEMENTS
»Die Abholquote liegt bei 75%.«

Clara Becker, Digital Operations Manager — Modehaus Ramelow

»80% bis 90% der Bestellungen werden abgeholt.«

Uwe Hollstein — Geschéftsfiihrer Modehaus Rummel

»Mehr als 90% der Ware wird auch abgeholt.«

Andreas Ring, Geschéftsfiihrer — Summersby Braunschweig

4.3 Welche Unterstiitzung bendtigen Verkadufer bei der
Einfiihrung mobiler Regalverlingerungssysteme?

Abb. 15 veranschaulicht, bei welchen Themen die Verkdufer Unter-
stlitzung bendétigen. Besonders wichtig ist, dass die Verkdufer genau
wissen, welche Waren iiber das Regalverldngerungssystem bestellt
werden konnen. Das vermeidet die unangenehme Situation, dem Kun-
den sagen zu miissen, dass der gewiinschte Artikel doch nicht bestellt
werden kann.

Am zweitwichtigsten sind den Verkdufern Schulungen zum Umgang
mit der Regalverldngerungs-Software sowie Schulungen im Umgang
mit dem mobilen Gerat. Auch Hilfestellungen zur Einbindung des Re-
galverldngerungssystems in das Verkaufsgesprach finden ca. 40% der
Verkaufer wichtig und ein weiteres Drittel immerhin eher wichtig.

Dass viele Verkaufer Hilfestellung bei der Einbindung in das Ver-
kaufsgesprach bendtigen, zeigt auch Abb. 16. Die meisten Verkéufer,
die bereits Erfahrung mit mobilen Regalverlangerungssystemen ha-
ben, schatzen, dass die Kunden in 80% bis 99% der Fille das Angebot
annehmen, das gewiinschte Produkt fiir sie zu bestellen (37%). Auf
der anderen Seite schatzen 35% der erfahrenen Verkaufer, dass die-
ses Angebot in weniger als 40% der Fille angenommen wird. Evtl.
kann diese Gruppe von Verkdufern von einer entsprechenden Schu-
lung profitieren. Daftir spricht auch, dass der Erfahrungshorizont der
Verkdufer mit mobilen Regalverldngerungssystemen relativ kurz ist.



Welche Unterstiitzung bendtigen Sie bei der

Einfiihrung von Regalverldangerungssystemen?

RegelmaRige Informationen Uber verfiigbare
Waren im Regalverldngerungssystem

Einflihrung in die spezifischen Funktionen
des Regalverlangerungssystems

Training zur Benutzung eines mobilen
Gerdts im Allgemeinen

Empfehlungen zum Zeitpunkt des
Einsatzes und zu guten Formulierungen
im Verkaufsgesprach

Anschauliche Beispiele zur gezielten
Ansprache der Kunden

Hilfestellung bei der Argumentation
gegeniiber dem Kunden

0% 20% 40% 60% 80% 100%
W wichtig I eher wichtig W eher nicht wichtig [ nicht wichtig

Abbildung 15:
Notwendige Unterstiitzung bei der Einfiihrung von Regalverldngerungssystemen

Bezogen auf Tablet-Computer geben nur 38% der erfahrenen Verkdu-
fer an, diese seit mehr als 12 Monaten im Verkauf zu nutzen. Bezogen
auf Smartphones sind es nur 23%.

In einer Konsumentenbefragung aus dem Jahr 2014 gaben 78% der
Befragten an, dass sie bereit waren, einen Artikel in der Filiale zu be-
stellen, wenn die gewiinschte Farbe nicht vorréatig ist. 71% sind bereit
zu bestellen, wenn die gewiinschte GroRe nicht verfiigbar ist und im-
merhin 41% sind bereit, Waren in einer Filiale zu bestellen, die dort
weder in einer anderen GrofSe noch in einer anderen Farbe erhaltlich
sind (vgl. Abb. 16).

10 Hodel/Janz (2014), S. 9

120%

n =546
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4. Erwartungen

Verkaufersicht Kundensicht
In wie viel Prozent der Falle Wiirden Sie Artikel in
nimmt der Kunde das Angebot an? der Filiale bestellen ...

... die dort nicht in der 0
gewiinschten Farbe 78%
vorratig sind?

... die dort nicht in der
gewiinschten GroRe 71%
vorrratig sind?

1]

... die dort weder in einer
anderen GroRe noch in einer
anderen farbe vorratig sind?

; n =329
n=215 Anteil Nennungen [%]

Abbildung 16:
Wie haufig nehmen Kunden das Angebot zu bestellen an?
(zur Kundensicht vgl. Hodel / Janz (2014), S. 9)

4.4 Welche Einwénde bringen die Kunden gegen eine Bestellung
im Laden vor?

Die wichtigsten Einwdnde der Kunden gegen eine Bestellung gehen
aus Abb. 17 hervor. 51% der erfahrenen Verkdufer geben an, dass
der Kunde sich den Artikel nicht vorstellen kann, ohne ihn physisch
vor sich zu haben. Dieser Sachverhalt ist ein generelles Problem des
Online-Handels und trifft sicher in vielen Féllen zu. Bezogen auf das
Thema Regalverldngerung ist er aber nur im Anwendungsfall ,.endless
aisle” relevant. Bei ,save the sale” hat der Kunde alternative Artikel in
einer anderen Farbe oder Grofe vor sich.



Ein weiterer wichtiger Einwand ist, dass der Kunde nicht erneut in
den Laden kommen mdchte. 41% der Verkdufer geben an, dass das
sehr haufig oder haufig vorkommt. Diesem Vorbehalt kénnte entge-
gengewirkt werden, indem die Artikel direkt zum Kunden gesendet
werden. Diesen Service bieten heute eher Monolabel-Stores an, die
Regalverlangerung iiber den Online-Shop der Marke bieten. Multila-
bel-Handler bieten das nur ungern und héufig nur in Ausnahmeféllen
an. Dabei wird die Ware in der Regel vom Lieferanten in die Filiale
geliefert und dann von dort weiter zum Kunden. Dieser Prozess ist
geld- und zeitaufwandig. Ein direkter Versand vom Lieferanten an den
Kunden ist vom Handler hdufig nicht erwiinscht, da dieser die Kun-
dendaten nicht an den Lieferanten herausgeben mdchte. Im Multila-
bel-Handel ist der Versand nach Hause noch nicht zufriedenstellend
geldst und stellt im Wettbewerb zu Monolabel- Stores einen echten
Wettbewerbsnachteil dar.

» STATEMENT
»Die meisten Kunden wollen eine Lieferung nach Hause.«

Marina Stottele, Retail Director — Porsche Design

Eine Abholung im Laden bietet aber auch Chancen. So rufen die Ver-
kdufer den Kunden i. d. R. an, sobald die Ware im Laden eigetroffen
ist. Damit hat derselbe Verkdufer schon zum zweiten Mal Kontakt zum
Kunden. Ubergibt der Verkaufer bei Abholung auch die Ware, entsteht
ein weiterer Kontakt. Spétestens dann sollen sich Kunde und Verkau-
fer auch namentlich kennen. Dieser Prozess bietet die Moglichkeit,
eine personliche Kundenbindung aufzubauen. Dariiber hinaus bietet
die Abholung eine Chance auf Zusatzverkéufe.
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Kunde kann sich Artikel
nicht vorstellen, ohne ihn
vor sich zu haben

Kunde mdchte nicht erneut

in den Laden kommen

Lieferzeit ist zu lange

Kunde mdchte seine Daten
nicht herausgeben
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4. Erwartungen

» STATEMENTS
»Die Abholung im Laden bietet drei wertvolle Kontaktpunkte,

um den Kunden kennenzulernen.«

Uwe Hollstein, Geschaftsfiihrer — Modehaus Rummel

»Positiv ist, dass man mit Regalverldngerung einen Anlass hat,
mit dem Kunden zu kommunizieren. Das ist wichtig fiir die Kun-
denbindung.«

Julia Kortemeyer, Einkaufsassistentin / Nadja Gretzmann, Teamleiterin — L+T

Wie haufig werden die folgenden Einwande
gegen eine Bestellung vorgebracht?

17% 34%

10% 31%

13% 27%

Il

9% 21%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

W sehrhdufig M hdufig M selten [ sehr selten oder nie

Abbildung 17:
Einwédnde der Kunden gegen eine Bestellung

Ebenfalls negativ wirken lange Lieferzeiten. Besonders, wenn Kunden
Hoffnung haben, das gesuchte Teil noch am selben Tag bei einem lo-
kalen Wettbewerber zu finden, werden sie auf eine Bestellung im La-
den lieber verzichten. Ein anderes Argument, das hdufig vorgebracht



wird, ist, dass man die Ware ja auch selbst im Online-Shop bestel-
len kann. Um diesen Einwand zu entkréften, benétigen die Verkdufer
ein stichhaltiges Argument, wie zum Beispiel eine kiirzere Lieferzeit.
Andere Einwande von Kunden, die von Verkdufern genannt werden sind:

— Der Kunde kommt von weit her und méchte nicht erneut
in den Laden kommen.

— Der Kunde will keine Vorkasse.

— Der Kunde will die Ware vor dem Kauf anprobieren.

4.5 Welche Funktionen sind wichtig, und wie werden Regalver-
langerungssysteme eingesetzt?

Aus Sicht der Verkdufer ist die wichtigste Funktion von Regalverldn-
gerungssystemen, dass die gesuchten Artikel schnell und einfach zu
finden sind. Das gilt fiir ahnliche Artikel oder dazu passende Artikel
wie auch fur alternative Gréen und Farben. Am schnellsten lassen
sich Artikel Uiber das Scannen des Barcodes der Artikelnummer fin-
den. Die Scanfunktion wird von 72% der Befragten fiir wichtig und
von weiteren 20% fur eher wichtig gehalten (vgl. Abb. 18).

Von hoher Bedeutung ist auch eine méglichst groSe Auswahl. Fir
92% der befragten Verkaufer ist das wichtig bzw. eher wichtig. Das ist
ein weiterer Beleg fiir die Vorteilhaftigkeit einer Losung, die méglichst
viele Lieferanten einschlieft.

Regalverldngerungssysteme dienen nicht ausschlieRlich zur Nach-
bestellung von Ware, sondern auch als Informationsquelle. 57% der
Verkaufer halten das Angebot detaillierter Produktinformationen fiir
wichtig, weitere 33% fiir eher wichtig. Diese Funktion hilft den Ver-
kdufern einerseits, sich besser auf Verkaufsgesprache vorzubereiten.
Andererseits ermdéglicht es die einfache und schnelle Beantwortung
von Fragen der Kunden.

Die Mdoglichkeit, die Ware direkt zum Kunden zu schicken, halten
74% der Verkaufer fiir wichtig oder eher wichtig. Kauf und Versand
auf Rechnung immerhin noch 65%.
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Anzeige verfligbarer Waren, die einem
bestimmten Artikel dhnlich sind

Mdglichkeit, Etikett zu scannen, statt
Eingabe der Artikelnummer in das Gerat

Mdglichst groe Auswahl an Waren

Lieferzeit maximal drei Tage

Detaillierte Produktinformationen
(Materialzusammensetzung, Pflege-
hinweise, Produktbeschreibung ...)

Detaillierte Filtermdglichkeiten
(Schnitt, Farbe, GroRe, Marke ...)

Anzeige verfiigbarer Waren, die zu einem
bestimmten Artikel passen

Maglichkeit, dass der Kunde die bestellte
Ware sofort im Geschdft bezahlen kann

Mdglichkeit, Ware direkt zum
Kunden zu schicken

Informationen tiber Trends

Mdglichkeit zur Darstellung der Waren
zusatzlich auf einem groRen Bildschirm

Méglichkeit, Ware auf Rechnung
zum Kunden zu schicken

M wichtig I eher wichtig Il eher nicht wichtig M nicht wichtig

Abbildung 18:

0%

Wie wichtig sind folgende Funktionen
von Regalverlangerungssystemen?

1%

47% 37%

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

n =557

Wichtige Funktionen von Regalverldngerungssystemen
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Welche Punkte den Verkdufern dartiber hinaus noch wichtig sind,
zeigt Abb. 19. Der iiberwiegende Teil der Verkdufer wiinscht sich einen
einfachen und schnellen Prozess, der kundenfreundlich ist und zur
Steigerung der Kundenzufriedenheit und auch der Kundenbindung
beitréagt.

Einfacher und schneller Prozess

Steigerung des Kundenservice, der Kunden-
zufriedenheit, der Kundenbindung

Wichtig ist eine gute Schulung

Zuverldssige App

Zuverldssige Daten

Verfligbarkeitscheck

Umsatz muss dem Store zugeordnet werden

Gute und zahlreiche Produkte und Outfitbilder

Hohe Warenverfiigbarkeit

Ausreichende Zahl mobiler Gerdte

Zuverldssige Lieferung

System darf Mitarbeiter nicht von der Arbeit ablenken
Service muss dem Kunden bekanntgemacht werden
Mdglichkeit mehr als ein Teil fiir Kunden zu bestellen
Umsatz muss Verkdufer/in zugeordnet werden

Versand eines Lieferavis

Anzahl Nennungen 0 10 20 30 40

Abbildung 19:
Was den Verkdufern bei der Nutzung von Regalverldngerungssystemen wichtig ist
(offene Frage)
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4.6 Welche (mobilen) Gerite sollten genutzt werden?

Die Mehrheit der Verkaufer ist der Meinung, dass Tablet-Computer be-
sonders geeignet zur Abwicklung von Bestellungen sind (vgl. Abb. 20).
Das Modehaus Ramelow hat sowohl mit Tablets als auch mit Smart-
phones gute Erfahrungen gemacht.

» STATEMENT
»Smartphones sind sehr effizient im Einsatz. Die Mitarbeiter

haben sie immer bei sich, und Artikel konnen liber die Scan-Funk-
tion schnell gefunden und bestellt werden.«

Clara Becker, Digital Operations Manager — Modehaus Ramelow

Tablets eignen sich eher, wenn es um eine gute Produktdarstellung
geht. Eine weitere Alternative sind sogenannte Phablets." Sie weisen
Bildschirmdiagonalen zwischen 5,5 und 6,5 Zoll auf und sind noch
einfach mit sich zu fithren. Die BildschirmgroRe erlaubt eine akzepta-
ble Produktdarstellung.

Ein Kompromiss stellt eine Verbindung zwischen einem Smartpho-
ne bzw. Phablet und einem grofen, fest installierten Bildschirm dar.
Der Bildschirm des Smartphones ldsst sich iiber WLAN einfach auf
einem grofen Screen darstellen. GroRformatig dargestellte Waren
emotionalisieren deutlich starker als kleine Produktabbildungen. Ein
Nachteil dieser Vorgehensweise liegt darin, dass Kunde und Verkau-
fer erst zu einem Screen gehen missen. Das Verkaufsgesprach wird
dadurch unterbrochen. Ein weiteres Problem besteht darin, dass die
grof8en Screens auch von anderen Kunden gesehen werden kénnen
und die Kunden sich evtl. in ihrer Privatsphéare gestort fithlen. Beide
Probleme konnten zumindest teilweise gelost werden, indem die Um-
kleidekabinen mit Screens ausgestattet werden.

11 Der Begriff Phablet ist eine Kombination der Worte Phone und Tablet.



Fiir wie geeignet halten Sie folgende Gerate zur Abwicklung
von Kundenbestellungen (Regalverlédngerung)?

Tablet-Computer wie z.B. iPad

Tablet in Verbindung mit
einem groRen Bildschirm

Kundenterminal / Stele

Mobile Datenerfassungs-
gerate (Mobida)

Smartphone in Verbindung
mit einem groen Bildschirm

Smartphone
wie z.B. ein iPhone

PC im Backoffice

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

W geeignet M eher geeignet M eher nicht geeignet M nicht geeignet

Abbildung 20:
Eignung mobiler Geréte

Eine Kombination aus Smartphone und grofem Bildschirm halten
56% der Verkaufer fiir sinnvoll oder eher sinnvoll. Das Wiedergeben
eines Tablets auf einem groem Bildschirm sogar 81%.

Kundenterminals/Stelen werden von 71% der Verkdufer als sinnvoll
oder eher sinnvoll bewertet. Wie auch bei der Verkniipfung zwischen
mobilem Gerdt und groSem Screen lassen sich auf Kundenterminals
Waren grofformatig darstellen. Kundenterminals bieten dariiber hi-
naus die Moglichkeit, dass sich Kunden selbststandig dariiber infor-
mieren und Waren bestellen. Ob das die Kunden auch wollen, ist eine
andere Frage.

100%

n=>534
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» STATEMENT
»Kunden gehen nicht allein zur Stele.«

Clara Becker, Digital Operations Manager — Modehaus Ramelow

Schlieflich sind die meisten Kunden heute gewohnt, Bestellungen tiber
ihre eigenen Gerdte aufzugeben. Warum sollten sie eine Bestellung an
einem unbekannten Gerdt in einem Geschéft aufgeben, wenn es ein-
facher und bequemer iiber das eigene Smartphone oder zu Hause auf
dem Tablet oder PC moglich ist.

Die Kaufwahrscheinlichkeit sollte deutlich hoher sein, wenn ein
kompetenter Verkdufer dem Kunden anbietet, das gewiinschte Pro-
dukt fiir ihn zu bestellen.

Interessant ist, dass immerhin 47% der Verkdufer auch eine Bestel-
lung iiber einen PC im Biiro fiir sinnvoll bzw. eher sinnvoll halten. In
diesem Fall schreibt sich der Verkdufer das gewiinschte Produkt und
die Kontaktdaten des Kunden auf. Er kann dann zu einem spéteren
Zeitpunkt in Ruhe nachschauen, ob und wo das Gewiinschte verfiig-
bar ist und es ggf. bestellen. Der grofe Nachteil dieser Vorgehensweise
ist, dass der Kunde erst deutlich nach dem Verkaufsgesprach erféhrt,
ob der Artikel wirklich verfiigbar ist. Er wird seine Suche daher ver-
mutlich fortsetzen. Auch eine Bezahlung der Bestellung vorab ist nicht
moglich.

Wie viele Gerite?

Uber die Anzahl der notwendigen mobilen Gerite sind sich die Ver-
kdufer uneins. Wahrend die Fihrungskréfte mehrheitlich empfehlen,
ein Gerdt je zwel bis drei Verkdufer anzuschaffen, empfehlen Mitar-
beiter ohne Fiihrungsfunktion jeden oder zumindest jeden zweiten
Verkdufer damit auszustatten (vgl. Abb. 21).



Wieviele mobile Gerate sollten zur Verfiigung stehen?

34%
fiir jeden eins

eins flir 2 Mitarbeiter /innen

eins flir 3 Mitarbeiter /innen

eins flir 4 Mitarbeiter /innen

eins flir 5 Mitarbeiter /innen

weniger

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

W Mitarbeiter W Fihrungskrafte n =550

Abbildung 21:
Anzahl bendtigter Gerate

Die Anzahl der notwendigen Gerdte hangt von der Haufigkeit ab, mit
der Regalverlangerungssysteme erfolgreich eingesetzt werden kon-
nen. Die daraus resultierende Relevanz der Systeme ist einerseits
abhdngig von der jeweiligen Warengruppe und andererseits von der
Sortimentsbreite und tiefe, die das Regalverldngerungssystem abdeckt.
Regalverlangerungssysteme sind fiir Warengruppen relevanter, die

— viele Sortimentsliicken (Stock-outs) aufweisen,
— einen hohen Modegrad aufweisen,
— von Lieferanten dominiert werden, deren Kunden eine hohe
Markentreue aufweisen. 51
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Sortimentsliicken treten vor allem in Warengruppen auf, die viele Gro-
Ben bieten. Beispiele sind Damenwasche, Konfektion und Schuhe. Je
haufiger die gewiinschte GréRe nicht vorratig ist, desto relevanter sind
Regalverldngerungssysteme.

Bei hoch modischer Ware ist das Abverkaufsrisiko des Handlers deut-
lich hoher als bei Basic-Teilen. In der Folge werden hochmodische Wa-
ren vom Handel eher zurtickhaltend eingekauft. Das fiihrt zu haufige-
ren Fehlbestdnden. Hinzu kommt, dass der Kundenwunsch nach einem
bestimmten hochmodischen Teil nicht einfach durch etwas anderes
ersetzt werden kann. Aus diesen Griinden ist der Einsatz von Regalver-
langerungssystemen bei hochmodischen Marken besonders relevant.

» STATEMENTS
»Je modischer und je héher die Markenbindung, desto eher wird
bestellt, als nach Alternativen im Laden gesucht.«

Johannes Stockmann, Prozessmanager — L+T

»Regalverldngerungssysteme sind relevanter fiir Marken mit ho-
hem Modegrad und mit hohem Vororderanteil.«

Uwe Hollstein, Geschaftsfiihrer — Modehaus Rummel

Im Multilabel-Handel fiihrt eine hohe Markentreue dazu, dass Fehl-
bestdnde nicht durch Waren anderer Marken substituiert werden
kénnen. Es ist deshalb wichtig Marken, deren Kunden besonders treu
sind, Uber ein Regalverldngerungssystem anbieten zu konnen.

Die Argumentation zeigt, dass die Anzahl der notwendigen Gerate
von der vorliegenden Situation abhédngt. In Abteilungen, fiir die Re-
galverlangerung aus den genannten Griinden besonders relevant ist,
sollte jeder Verkdufer mit einem mobilen Gerdt ausgestattet werden.
Ist die Relevanz gering, geniigt auch ein Gerét fiir mehrere Mitarbeiter.

Im Multilabel-Handel bieten derzeit nur relativ wenige Lieferanten
entsprechende Losungen an. Mit kiinftig steigender Lieferantenzahl,
die eine Nachbestellung ermdglichen, wird die Relevanz der Regalver-
langerung deutlich ansteigen.



4.7 Wiirden Verkdufer auch ihre eigenen Smartphones zur
Nachbestellung von Ware nutzen?

Die Ausstattung vieler oder gar aller Mitarbeiter mit mobilen Syste-
men ist sehr teuer. Es stellt sich deshalb die Frage, ob die Mitarbei-
ter bereit wéren, ihr eigenes Smartphone fiir die Regalverlangerung
zu nutzen. SchlieRlich nutzen 93% der 14- bis 29-Jahrigen, 94% der
30- bis 49-Jahrigen und 85% der 50- bis 64-Jahrigen Deutschen ein
Smartphone.'? Das deckt sich mit den Angaben der Verkdufer in der
vorliegenden Studie. 94% geben an, ein Smartphone zu besitzen.

Neben der Kostenersparnis liegen weitere Vorteile des ,Bring your
own device (BYOD)“? -Konzepts auf der Hand. Nahezu jeder Verkau-
fer hat sein Gerdt immer dabei. Die Verkdufer kennen sich mit ihren
Gerdten aus und bendtigen keine aufwéandigen Einweisungen, und sie
brauchen kein zweites Gerdt mit sich zu fiihren.

Allerdings sind nur 37% der Verkdufer bereit, das eigene Smart-
phone zur Regalverldngerung zu nutzen. Fihrungskréfte sind dazu
tendenziell eher bereit als Mitarbeiter ohne Fithrungsverantwortung
(vgl. Abb. 22).

Die Hauptgriinde fur die negative Einstellung zur Nutzung des ei-
genen Smartphones veranschaulicht Abb. 23. Am haufigsten wird
genannt, dass die Nutzung des eigenen Smartphones zu sehr von
der Arbeit ablenkt. 22 Verkdufer haben unter ,Sonstiges” zusétzlich
angegeben, dass sie Privates und Geschéftliches nicht vermischen
mochten.

Ein ebenfalls wichtiges Argument fiir Verkdufer, keine App des Ar-
beitgebers auf ihr Smartphone zu laden, ist der Datenschutz. Fiir 89%
der Verkaufer trifft das (eher) zu. Unternehmen, die ,Bring your own
device” einfihren mochten, missen diesbeziiglich Vertrauensarbeit
leisten und in jedem Fall schriftlich versichern, dass nicht auf pri-
vate Inhalte des Smartphones zugegriffen wird. Problematisch ist in
diesem Zusammenhang, dass das Regalverldngerungssystem Zugriff
12 Vgl. Bitkom (2017)

13, Bring your own device” (BYOD) = Bring dein eigenes Gerdt mit
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nein
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Sind Sie bereit, eine App auf Ihr eigenes Smartphone zu laden

und dieses

M Mitarbeiter

zur Prasentation und Nachbestellung von Ware zu nutzen?

M Fihrungskrafte n =554

Abbildung 22:
Bereitschaft, das eigene Smartphone zu nutzen

auf die Kamera des Smartphones benétigt, um die Artikelnummern
scannen zu kénnen.

Fiir 81% der Verkaufer trifft (eher) zu, dass sie ihr Datenvolumen
nicht fiir geschaftliche Tatigkeiten verbrauchen mdochten. Um dieses
Argument zu entkraften, ist flichendeckendes WLAN notwendig, in
das sich die Mitarbeiter mit ihrem Smartphone einloggen.

Weniger leicht 14sst sich das Argument entkraften, dass die Mitar-
beiter befiirchten, zu viel Akkuladung bei der Arbeit zu verbrauchen.
Angst vor Diebstahl und Beschddigung trifft fiir 75% der Verkdufer
(eher) zu.



Ich méchte bei der Arbeit
nicht durch Privates
abgelenkt werden.

Aus Datenschutzgriinden.

Ich méchte mein Da-
tenvolumen nicht dafiir
verbrauchen.

Ich habe Angst, dass
mein Gerdt geklaut oder
beschadigt wird.

Ich mdchte meine
Akkuladung nicht dafur
verbrauchen.

Mein Gerdt ist nicht
reprasentativ genug.

Mein Gerat ist technisch
nicht geeignet.

Abbildung 23:
Argumente gegen die Nutzung des eigenen Smartphones

Welche Griinde sprechen gegen die
Nutzung des eigenen Smartphones?

0%

17%

0%  10%

W trifft zu

T74%

57%

43%

10%

12%

76%

68

%

15%

16%

18%

13%

13%

|

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

W trifft eher zu

M trifft eher nicht zu

App nicht nur auf Regalverlangerung zu beschranken.

M trifft nicht zu

Nach diesen Ergebnissen scheint viel Uberzeugungsarbeit notwendig
zu sein, um die Mitarbeiter dazu zu bewegen, ihr eigenes Smartpho-
ne zur Regalverlangerung einzusetzen. Je stiarker die App jedoch die
Arbeit der Verkaufer erleichtert, desto eher werden sie bereit sein, ihr
eigenes Gerdt einzusetzen. Aus diesem Grund ist zu empfehlen, die

100%

n =328
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Zusatzfunktionen mit Mehrwert fiir die Verkaufer konnten sein:

— Forderung der Kommunikation unter den Mitarbeitern,
mit Vorgesetzten und der Zentrale iiber eine Chatfunktion,

— Informationen tber Trends, neue Kollektionen, Events,
Verkaufskennzahlen etc.,

— Einholung von strukturiertem Feedback der Verkdufer.

Auffallig ist noch, dass die Zustimmung zu ,Bring your own device*
besonders bei dlteren Verkdufern gering ist (vgl. Abb. 24). In der Grup-
pe der 20- bis 29-Jahrigen sind immerhin 57% der Verkdufer bereit,
das eigene Smartphone zu nutzen. In der Gruppe der 50- bis 59-Jahri-
gen nur 24%. Das legt nahe, sich bei der Einfithrung von BYOD zu Be-
ginn auf Abteilungen mit moglichst jungem Verkaufspersonal zu kon-
zentrieren. Machen diese gute Erfahrungen mit dem Konzept, konnen
sie eventuell auch ihre alteren Kollegen in den Nachbarabteilungen
davon iiberzeugen.

Anteil der Verkdufer, die bereit sind, ihr eigenes Smartphone
zur Regalverldngerung zu nutzen

QO/O

32% \ 249,

Altersgruppen
n =455 20-29 30 -39 40 - 49 50 - 59

Abbildung 24:
56 Zustimmung zu ,Bring your own device” nach Altersgruppen



5. ABSCHLIESSENDE BEWERTUNG
Die Implementierung von Regalver-
langerungssystemen scheitert nicht
am Kunden. Schliissel zum Erfolg
sind der aktive Einsatz durch die
Mitarbeiter im Verkauf und das An-
gebot der Lieferanten.
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5. AbschlieBende Bewertung

» STATEMENT
»Die Implementierung von Regalverlangerungssystemen schei-

tert nicht am Kunden.«

Johannes Stockmann, Prozessmanager — L+T

Regalverldngerung hat groes Potenzial, sowohl die Umsétze als auch
die Kundenzufriedenheit und Kundenbindung im Bekleidungs- und
Schuhhandel positiv zu beeinflussen. Gerade in Bereichen mit viel-
faltigen GroRen, schnell wechselnden Sortimenten und hohen Mode-
graden ist es fiir den stationdren Handel schwer, alle gefragten Artikel
verflighar zu halten. Regalverlangerungssysteme helfen dabei, das im
Laden vorhandene Umsatzpotenzial besser auszuschopfen und mog-
lichst viele Kundenwiinsche zu erfiillen.

Dennoch gibt es bei der Implementierung einige Stolpersteine.
Grundvoraussetzung fiir eine erfolgreiche Einfithrung sind motivierte
Mitarbeiter, die die Systeme aktiv nutzen. Um das zu erreichen, sollten
die Mitarbeiter frithzeitig an der Implementierung beteiligt werden.
Das Implementierungsprojekt sollte nicht einfach von oben vorgege-
ben werden, sondern ein Projekt der Mitarbeiter sein.

» STATEMENT
»Die Mitarbeiter miissen das Gefiihl haben, angehért und betei-

ligt worden zu sein. Ihre Ideen miissen aufgenommen und inte-
griert werden.«

Clara Becker, Digital Operations Manager — Modehaus Ramelow

Von grofer Bedeutung ist auch Transparenz iiber den Einsatz der Re-
galverlangerungssysteme. Wenn skeptische Mitarbeiter sehen, wie
viel Umsatz ihre Kollegen tiber Regalverldngerungssysteme machen,
sind sie sicher leichter davon zu tiberzeugen, dass der Einsatz sinnvoll
ist und es sich lohnt, den Kunden darauf anzusprechen.



» STATEMENT
»Es ist wichtig, Transparenz zu schaffen und den Mitarbeitern,

die das System noch nicht so erfolgreich einsetzen, Hilfe anzu-
bieten.«

Johannes Stockmann, Prozessmanager — L+T

Herrscht Transparenz dariiber, wieviel Prozent des Umsatzes der je-
weiligen Mitarbeiter {iber Regalverldangerungssysteme abwickelt wer-
den, kann diese Kennzahl auch fir einen filialibergreifenden Wettbe-
werb genutzt werden, bei dem der Gewinner einen attraktiven Preis
erhalt. Besonders interessant ist das zur Einfiihrung des Systems.
Es motiviert die Mitarbeiter, das System friihzeitig einzusetzen und
auszuprobieren.

Von entscheidender Bedeutung sind schlieflich funktionierende
Prozesse. Stockt der Bestellprozess im Gesprach mit dem Kunden oder
bricht er gar ab, ist das fiir den Verkdufer peinlich und fiir den Kunden
unbefriedigend. Wiederholt sich das, wird es immer unwahrschein-
licher, dass der Verkdufer das System kiinftig weiter einsetzen wird.
Das gleiche gilt bei mangelnder Verfligbarkeit der gesuchten Waren.
Der Verkdufer muss wissen, welche Waren mit relativ groSer Wahr-
scheinlichkeit bestellbar sind.

Neben dem Bestellprozess sollten auch der Auslieferprozess, der Be-
nachrichtigungsprozess und der Abholprozess sicher funktionieren.
Treten hierbei Fehler oder Verzogerungen auf, fiihren diese schnell zu
Unzufriedenheit bei den betroffenen Kunden, und auch fiir die Mitar-
beiter ist das unangenehm. Bei der Implementierung von Regalverldn-
gerungssystemen sollten die Mitarbeiter engmaschig und strukturiert
Feedback iiber Probleme mit dem System erteilen. Nur so kdnnen Pro-
bleme friithzeitig erkannt und fiir die Zukunft behoben werden.

Fiir Multilabel-Héndler bleibt zum Abschluss festzuhalten, dass die
Anzahl der Lieferanten, die sich an dem System beteiligen, mafgeb-
lich iber das Umsatzpotenzial des Systems bestimmt.
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» STATEMENT
»Einzellosungen von Lieferanten sind problematisch, besser

ware eine Plattform fiir alle.«

Uwe Hollstein, Geschaftsfiihrer — Modehaus Rummel

Je mehr Lieferanten Regalverldngerung anbieten, desto mehr Hand-
ler werden das Angebot nutzen und desto eher werden sich auch die
Kunden daran gewdhnen. Das stirkt das Image des Stationdr-Handels
als Anbieter mit umfassender Sortimentskompetenz, und das ist im
harten Wettbewerb mit dem Online-Handel von grofer Bedeutung.

» STATEMENT
»In Zukunft wird der Kunde eine Bestellmdglichkeit erwarten
und Mitarbeiter auch gezielt danach fragen.«

Johannes Stockmann, Prozessmanager — L+T
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Julia Kortemeyer,
Einkaufsassistentin / Nadja Gretzmann, Teamleiterin — L+T, Interview am 15. Januar 2018

Andreas Ring,
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Marina Stottele,
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Prof. Dr. Oliver Janz studierte und promovierte an
der Universitdt Mannheim. Im Anschluss arbeitete
er in verschiedenen Positionen des KarstadtQuelle
Konzerns. Seine bis dahin gewonnene tiefe Einzel-
handelsexpertise erweiterte er als Director Global
Retail der Hugo Boss AG. Heute verantwortet Prof. Dr.
Janz das Studienangebot Textilmanagement an der
DHBW Heilbronn und berdt Unternehmen der
Modebranche in den Themenfeldern E-Commerce,
Merchandise Management und Retail Expansion.
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Band 5 der Schriftenreihe Handelsmanagement der DHBW Heilbronn
untersucht die Vorteile und die Einsatzmoglichkeiten von Regalver-
langerungssystemen im Mode- und Schuhhandel. Die Erkenntnisse
beruhen auf einer umfangreichen Verkduferbefragung und auf acht
Experteninterviews mit Modehédndlern, die bereits solche Systeme

einsetzen.

Die Schriftenreihe ,Handelsmanagement’ der Dualen Hochschule
Baden-Wiirttemberg (DHBW) Heilbronn leistet Beitrdge zu konkreten
und aktuellen Fragestellungen des Handels. Die Reihe wendet sich

sowohl an Unternehmen als auch an Studierende.
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Uber die DHBW Heilbronn

Die Duale Hochschule Baden-Wirttemberg (DHBW)
ist die erste duale, praxisintegrierende Hochschule
in Deutschland. Mit mehr als 34.000 Studierenden
und tber 145.000 Alumni ist die DHBW die grofte
Hochschule des Landes.

Die DHBW Heilbronn wurde 2010 gegriindet und
hat sich mit ihrem einmaligen Studienangebot zur
ersten Adresse fiir den Einzelhandel entwickelt. Uber
1.300 Studierende sind derzeit in den BWL-Studien-
gangen Handtel, Dienstleistungsmanagement und
Food Management eingeschrieben. Das jdhrliche
Fachsymposium ,Retail Innovation Days” versammelt
Experten und Praktiker aus der Branche, um neue
Entwicklungen im Handel zu prdsentieren und zu
diskutieren.





