I handelstechnik

Wissen, wie's

wirklich lauft

Intelligix: Schnittstellen

flirs Benchmarking nutzen

B rihrende IT-Anbieter in
der Modebranche bieten ihren
Kunden nicht nur bestmdgliche
Softwarelésungen, sondern dart-
ber hinaus Mehrwerte, die den
Nutzen ihrer Kernprodukte mas-
siv erhohen. Beispiel: Intelligix
[T-Services, Fohren. ,Wir haben
bereits seit Jahren bestehende
Schnittstellen zu namhaften
Benchmarking-Anbietern, und
aktuell kommen weitere dieser
Dienstleister hinzu”, berichtet
Intelligix-Vertriebsleiter EricSelzer.

Benchmarking, das bedeutet die Anony-
misierung und Aggregation von Daten wie
zum Beispiel von Umsatzen und Bestdnden
auf Artikelebene. Die eigene Performance
wird dabei ,neutralisierten” Marktdaten zum
Vergleich gegenibergestellt. Benchmarking
beantwortet damit Fragen zur Bedeutung
einzelner Waren- und Produktgruppen, Mar-
ken oder Preislagen und deren Entwicklung
im Zeitablauf. Die eigenen Daten kénnen
dabei permanent den Kennziffern vergleich-
barer Unternehmen gegeniibergestellt wer-
den.

Optimierungspotenzial
identifizieren

Ziel von Benchmarking ist es, Unterschiede
festzustellen. Diese Erkenntnisse sind an-
schlieBend Ausgangspunkt fiir weitere Ana-
lysen zum Beispiel zwecks Sortimentsop-
timierung. Im ndchsten Schritt geht es dann
darum, die Griinde fiir diese Unterschiede
zu analysieren und Mdglichkeiten zur Ver
besserung vergleichsweise schwacher Kenn-
ziffern zu identifizieren.
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Eric Selzer, Vertriebs-
leiter bei Intelligix,
Fohren: ,Uber den
Vergleich wichtiger
Kennziffern konnen
die eigenen Starken
sowie Trends zuverldssig
identifiziert werden."

Benchmarking per App:
Wichtige Vergleichsdaten
auf dem Smartphone.

JUnsere Software 'netix
retail' besitzt  Schnitt
stellen, Gber die je nach
Vereinbarung taglich, wo-
chentlich, monatlich oder
quartalsweise Daten an
den jeweiligen Benchmar-
king-Anbieter gesendet
werden”, berichtet Selzer.
Bei den Ubermittelten
Daten kann es sich um
sogenannte Bewegungs-
daten wie Umsatze bzw.
Verkaufe, Wareneingan-
ge, Bestdnde, Bestands-
anpassungen sowie Riickstande
handeln. Zusatzlich werden auch
Stammdaten wie Abteilung, Warengrup-
pen und -untergruppen, Einkaufsbereich,
Lieferant, Marke, Saison sowie weitere
Artikelmerkmale oder Informationen (iber
die berichtende Filiale transferiert.

Wahrend ein Teil der Benchmarking-Anbie-
ter ausschlieBlich fertige Berichte an die an-
gebundenen Handelsunternehmen senden,
erlauben andere, wie z.B. der KATAG-Ein-
kaufsverband in Bielefeld, zusatzlich den
Zugriff auf Business Intelligence-Dashboards
oder sogar auf Apps.

Einblicke
fur den Einkauf

Solche vom Handler selbst bedienbare
Dashboards oder Apps konnen Einblicke
von der Unternehmensebene bis hin zu Wa-
renuntergruppen liefern. Die relevante Ver
gleichsgruppe ist dabei haufig justierbar,
so z.B. bei der KATAG nach Region, Umsatz
gruppierung und auch beziglich der Quali-
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tat der herangezogenen Daten iber das
Kriterium ‘alle bereinigt'. Dies bedeutet,
dass die Vergleichsdaten bestimmten Qua-
litdtsanspriichen genligen missen. So wer-
den beispielsweise ,Ausreiler" bei der Da-
tenauswertung nicht beriicksichtigt.

.Gerade der Einkauf profitiert von tiefer
gehenden Potentialanalysen beziiglich Liefe-
ranten und Marken", weil Michael Ries,
Geschaftsleiter bei Mode Wagener, Baden-
Baden. Ein aggregierter und anonymisierter
Datenpool zeige die Abverkaufsstarke von
Lieferanten oder Marken. Auf dieser Basis
kénne der Einkauf zusatzliche Uberlegun-
gen anstellen, die die kiinftige Relevanz
ausgewahlter Marken fir den eigenen lo-
kalen Markt betreffen. Gleichzeitig kénnen
mit Hilfe dieser Daten Schwachstellen im
eigenen Haus identifiziert werden. BR

Intelligix auf der EuroCIS:

Halle 9, Stand A39




