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Management Summary

Das Handbuch zum Thema Warenflussmodelle versteht
sich als eine «Anleitung fur Praktiker». Es erklart sowohl
far den Verkaufer als auch fur den Kaufer die verschiede-
nen Modelle, welche je nach Sortiment und Ladenformat
adaqguat angewandt werden kdnnen. Das vorliegende
Handbuch versteht sich als Hilfestellung bei der operati-
ven Umsetzung.

Strategische Uberlegungen

Die EinfGhrung von Warenflussmodellen ist grundsatzlich
eine strategische Frage. Bei diesen Modellen handelt es
sich um unternehmenstibergreifende Belieferungsprozes-
se. Ziel dabei ist es, den Absatzkanal vom Verkaufer zum
Kaufer/Konsumenten mit neuen Produkten unter Berlck-
sichtigung permanenter Sortimentswechsel zu versorgen.
Dabei hat die Einfuhrung solcher Modelle einen Einfluss
auf alle unternehmerischen Bereiche und vertieft die Zu-
sammenarbeit zwischen den involvierten Parteien wie
Logistik, Verkauf und Marketing sowohl beim Verkaufer
als auch beim Kaufer.

Verbesserungs- und Einsparpotenziale

Die auf Kollaboration basierenden Modelle erméglichen
es, sowohl beim Kaufer als auch beim Verkaufer Einspar-
potenziale zu erschliessen. Die individuell auf Produktbe-
dirfnisse ausgerichteten Prozesse kdénnen auf spezifische
Geschaftsmodelle zwischen Verkaufer und Kaufer ange-
wandt werden und haben Einfluss auf die nachfolgenden
Faktoren rund um den Warenfluss:

* Bestellerfassung

* Warenverflgbarkeit

* Warenbereitstellung

» Versand/Distribution

» Retouren/Reklamationen

¢ Rechnungsstellungsprozess

» Delkredererisiken

* Frische

Im Wesentlichen geht es darum, eine Win-win-Situation
zu gestalten. Es soll versucht werden, den durchschnittli-
chen Warenwert/Fakturawert pro Sendung zu steigern,
indem man verschiedene Bestellungen vom gleichen Kun-
den auf einen gemeinsamen Liefertag zusammenzieht
oder generell den Bestell-/Lieferrhythmus oder die Be-
stellgrosse (Ganzpalette/Handelseinheit) kritisch hinter-
fragt. Dies sind zentrale Hebel zur Steigerung der Effi-
zienz in der Logistik und der Warenverfligbarkeit im
Verkauf.

Technische Voraussetzungen

Zu den technischen Voraussetzungen, welche zur Reali-
sierung von Warenflussmodellen erflllt sein missen, ge-
horen sauber gepflegte Stammdaten sowohl auf der
Ebene der Konsumenteneinheiten (CU) als auch auf der
Ebene der Transporteinheiten (TU). Ebenso gehort das
Schnittstellenmanagement zu den wichtigen Grundlagen
fur die erfolgreiche Umsetzung von Warenflussmodellen.
Dabei unterscheidet man zwischen betriebsinternen und
betriebsexternen Schnittstellen. Das Augenmerk liegt auf
den vor- und nachgelagerten Prozessen (z.B. Status-
wechsel einer Bestellung, Bestandsdaten), welche die
automatischen Warenflussmodelle begleiten, steuern und
auslésen.

Warenflussmodelle - praxisnahe Umsetzung

Im vorliegenden Handbuch sind die nachfolgenden Wa-

renflussmodelle abgebildet, erklart und mittels eines

praktischen Beispiels verbunden mit einer Checkliste ab-
gebildet:

* Lagerbelieferung (Der Verkaufer beliefert das Lager
des Kaufers)

¢ Cross Docking | (Der Verkaufer beliefert den Cross-
Docking-Punkt des Kaufers mit filialkommissionierten
Einheiten)

* Cross Docking Il (Break-Bulk Cross Docking bzw.
Wechselblock /Flow Through) (Der Verkéufer beliefert
das Zentrallager des Kaufers mengengenau, palettiert
auf den Cross-Docking-Punkt. Der Kaufer konfektio-
niert die Ware filialbezogen und liefert diese an seine
Verkaufspunkte aus)

* Direktbelieferung Filiale (Der Verkaufer beliefert die
Filiale des Kaufers)

¢ Rack Jobbing (Der Verkaufer bewirtschaftet die
Verkaufsregale beim Handler)

« Streckengeschdéft (Der Verkaufer beliefert den End-
verbraucher und fakturiert Gber den Handler)

» Heimlieferung/B2C (Der Konsument bestellt die Ware
direkt beim Anbieter)

Zu jedem dieser Modelle werden die Prozesse und die da-
zugehorigen Mittel (elektronische EANCOM oder andere
Nachrichten) aufgezeigt.
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1. Vorwort

Warenflussmodelle sind Gegenstand des Supply Chain
Management. Deren Einsatz erfordert unternehmens-
Ubergreifende Zusammenarbeit. Ziel dieser Modelle ist
es, die jeweils richtige Form der Kollaboration zu finden.
Diese berlcksichtigt nebst der Art der jeweiligen Pro-
duktgruppe auch die Bedlrfnisse der Handelspartner,
deren Logistik sowie deren Ladenformate. Im Fokus ste-
hen aber, wie bei allen ECR-Modellen, die Ansprlche der
Konsumenten.

Der Einsatz von Warenflussmodellen zielt darauf ab, Ab-
laufe in der Supply Chain zu optimieren und gleichzeitig
die Kosten fur alle Beteiligten zu minimieren. Die Verwen-
dung von GS1 Standards bildet dazu eine wichtige Grund-
lage. Durch den systematischen Informationsaustausch
erhoht sich die Transparenz in der unternehmensubergrei-
fenden Supply Chain.

Das vorliegende Dokument (in Kombination mit der Pub-
likation Warendispositionsmodelle und ergédnzende Pro-
zesse) ersetzt die ECR D-A-CH Prozessbeschreibungen

«Efficient Replenishment» aus dem Jahr 2004. Dabei liegt
der Fokus des Handbuchs auf der praxisorientierten An-
wendung von Prozessmodellen. Es soll Personen unter-
stltzen, welche eines dieser Modelle einfUhren wollen.

In diesem Zusammenhang weisen wir darauf hin, dass im
Handbuch die Basisprozesse abgebildet sind. Selbstver-
standlich gibt es situativ besondere BedUrfnisse innerhalb
einzelner Prozesse. Diesbezliglich bedarf es der individu-
ellen Absprache zwischen den involvierten Partnern.

Die Entstehung des vorliegenden Handbuchs war nur mit
der UnterstUtzung unserer aktiven Mitglieder moglich. An
dieser Stelle bedanken wir uns herzlich fUr deren Mit-
wirkung. Ein besonderer Dank gilt dem Lektorenteam. Sie
opferten ihre wertvolle Zeit und haben uns Hinweise gelie-
fert, welche wir zur Vervollstdndigung in die vorliegende
Publikation einfliessen lassen konnten.

GS1 Switzerland
Collaborative Supply Chains (CSC)




2. Einleitung

Das vorliegende Handbuch richtet sich an Projektleiter in
Unternehmen, welche sich mit Warenflussmodellen be-
schaftigen und solche schnell einfihren wollen. Der vor-
liegende Leitfaden liefert die dazu notwendigen Infor-
mationen und Modelle. Er orientiert sich an der Praxis.
Warenflussmodelle haben sich bereits Uber lange Zeit
bewahrt. Sie sind Gegenstand der unternehmensUber-
greifenden Zusammenarbeit und sind deshalb Teil des
ECR-Modells.

2.1 Warenflussmodelle als Element
der ECR Toolbox

Die Warenflussmodelle nach GS1 bestimmen die Beliefe-
rungs- und Verrechnungsprozesse zwischen Verkaufer
und Kaufer. Sie ermoglichen es, den Nachschub an Waren
einfacher und aufgrund jederzeit elektronisch verflgbarer
Bestandszahlen automatisiert zu gestalten. Der Einsatz
von elektronischem Datenaustausch zwischen den invol-
vierten Partnern erleichtert eine reibungslose Abwick-
lung.

Die nachstehende Darstellung der ECR-Pyramide zeigt
die einzelnen Elemente und deren Einordnung auf. Dabei
werden Massnahmen sowohl auf der Supply Side als auch
auf der Demand Side abgebildet. Die Supply Side verfolgt

Shopper
Journey

Category
Management

Effiziente
Effizientes Produkt-

Sortiment

Warenflussmodelle:
Lagerbelieferung
Cross Docking | & I
Direktbelieferung Filiale
Rack Jobbing
Streckengeschaft
Heimlieferung B2C

Warendispositionsmodelle:
Effiziente Bevorratung
Continuous Replenishment
Program (VMI, BMI, CMI)

Enabling Technologies (GS1 Standards):
Identify (GTIN, GLN usw.), Capture (GS1-128, GS1 DataMatrix,
EPC usw.), Share (EANCOM, GS1 XML, GDSN usw.)

Abbildung 1: Die ECR-Pyramide

Effiziente
einfUhrung |Promotionen
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das Ziel, unternehmensutbergreifende WarenflUsse ratio-
neller zu gestalten. Auf der Demand Side steht die effi-
ziente Vermarktung von Sortimenten im Vordergrund.

2.2 Die Warenfliisse integriert im
morphologischen Kasten von ECR

Der auf Seite 8 abgebildete morphologische Kasten zeigt
die Szenarien, Strategien, Modelle und Werkzeuge, wel-
che innerhalb der verschiedenen Bereiche der Supply
Chain zur Verflgung stehen. Diese ermdglichen es, ge-
zielt und wirkungsvoll die Supply Chain zu optimieren und
Einsparungen in der Versorgungskette zu realisieren.

2.3 Definition und Begrifflichkeit

Innerhalb dieses Dokuments wird zur Vereinfachung im-
mer mit den Begriffen

« Verkaufer (Synonym fur Lieferant, Industrie, Hersteller)
« Kaufer (Synonym fur Kunde, Abnehmer, Handel)
gearbeitet.

Fur Warenflussmodelle, welche bereits in anderen ECR-
Prozessbeschreibungen abgebildet sind, wird ein ent-
sprechender Verweis angebracht.
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Dime| ieferkette! Morphologischer Kasten
sionen lemente Md&gliche Szenarien, Strategien, Modelle und Werkzeuge
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Abbildung 2: Morphologischer Kasten



2.4 Abgrenzungen

Das vorliegende Handbuch beschrankt sich auf FMCG
(Fast Moving Consumer Goods). Die dargestellten Pro-
zesse verstehen sich «Downstream», also vom Verkaufer
(Hersteller/Lieferanten) hin zum Kaufer. Hierbei werden
die unterschiedlichen Auspragungen der einzelnen Be-
wirtschaftungsmodelle aufgrund der definierten Beliefe-
rungskonzepte beschrieben.

Primar wird unterschieden zwischen Anforderungen fur
eine Grossvolumenlogistik mit definierten Bestandszielen
und den Anforderungen an eine Feinverteilung.

Warenflussmodelle - eine Anleitung fiir Praktiker | GS1 Switzerland

2.5 GS1 Standards

Die Grundlage fUr reibungslose, unternehmenstbergrei-
fende Lieferungen und den zeitnahen Austausch elektro-
nischer Informationen zu diesen sind die weltweit defi-
nierten GS1 Standards. Diese Standards decken folgende
Bedrfnisse ab:

Identifikation von Produkten und Dienstleistungen
(GTIN-8, GTIN-13, GTIN-14, GSRN,...)

|dentifikation von logistischen Einheiten (SSCC)
|dentifikation von Adressen (GLN), z.B. Sender, Buyer,
Shipping Point

Elektronischer Datenaustausch (UN/EDIFACT,
EANCOM, Ideal Message/XML)

UN/EDIFACT/EANCOM ist der elektronische Aus-
tausch von strukturierten Daten zwischen Software-
anwendungen (ERP) in einem standardisierten

und maschinenlesbaren Format, ohne manuelle
Intervention.

Professionelle EDI-Provider bieten in diesem Bereich viel-
faltige Dienstleistungen an. Diese ermdglichen es den
Prozessbeteiligten, im sogenannten «Inhouse-File-For-
mat» miteinander zu kommunizieren und entsprechende
Daten (Bestande, Bestellungen, Lieferavis etc.) auszu-
tauschen.
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Abbildung 3 zeigt die Systemlésung (ERP) eines Verkau-
fers im Zusammenspiel mit seinem Logistikdienstleister
oder seiner eigenen Logistikabteilung mit verschiedenen
Kunden. Der Verkaufer setzt gezielt einen EDI-Provider
far den elektronischen Datenaustausch ein, damit der
eingehende und ausgehende Informationsfluss nur mit
einem Geschaftspartner (EDI-Provider) datentechnisch
1:1 abgebildet werden muss.

Gréssere Unternehmen haben zu verschiedenen EDI-Pro-
vidern entsprechende Datenverbindungen aufgebaut und
kdédnnen sehr schnell neue Geschaftsbeziehungen auch
elektronisch abbilden. Dazu braucht es die bereits vor-
gangig genannten Artikelidentifikationen (GTINs) auf
Ebene CU und TU und eindeutige Identifikation von Ad-
ressen (GLN) fur Kaufer, Lieferort und Bezahler.

Verkaufer

ERP-System Verkaufer

1:1 Beziehung**
Bestellung

Kéaufer

andere Retailer
Retailer Il

1:N Beziehung*
Bestellung
(ORDERS)

Retailer Il

Retailer |

EDI-

Rechnung
Rechnungsprozesse

Provider

Bezahler (Biller)
Rechnung
(INVOIC)

IT-Dienstleister im

Zahlungsbereich

Logistiker IT-System
oder LVR Vendor
1:1 Beziehung***

a) Rustauftrag

b) Produktionsauftrag

c) Transportauftrag

d) Wareneingangsauftrag

Lieferschein
(DESADV)

e) div. Bestandsmeldungen
f) Artikel- und Partner-
stammdaten

*

Monatsrechnung
far Logistik****

Hok
Ak

Hk kK

Abbildung 3: Systemvorkehrungen

Ubertragung verschiedener Bestellformate
Ubertragung einheitlicher Bestellformate
Ubertragung bilateral vereinbarter Datenformate
Papier- oder elektronische Rechnung
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2.6 GS1 Monitoring

Der elektronische Austausch von Daten (EDI, Electronic
Data Interchange) zur Unterstitzung und zur Verein-
fachung von Prozessen hat in den letzten Jahren stark
zugenommen. Die Vorteile, Daten nicht herkémmlich,
sondern elektronisch auszutauschen, sind vielfach:

* EDI reduziert die Fehlerquote

« EDI verringert die Verwaltungskosten

¢ EDI ermoglicht einen schnelleren Informationsfluss

» EDI verbessert den Kundenservice

Abbildung 4 zeigt die Entwicklung der wichtigsten EDI
Messages seit 2003. Dank der ECR-EDI-Initiative hat sich
der elektronische Datenaustausch in den letzten Jahren
stark entwickelt. Insbesondere die elektronische Rech-
nung (INVOIC) hat sich seit EinfUhrung im 2003 rasant
verbreitet. Dies aufgrund der Tatsache, dass die Steuer-
behérden das elektronische Dokument (INVOIC) seit 2006
akzeptieren, sofern es regelkonform signiert und archi-
viert wird.

Gréssere Unternehmen wenden beim elektronischen Da-
tenaustausch Uberwiegend den EANCOM-EDI-Standard
an und kleinere Unternehmen nutzen die Vorteile der pro-
fessionellen EDI-Provider fUr die Umsetzung der «Inhouse
Files»! in GS1 konforme Nachrichten.
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Anzahl Anbindungen/Messagetypen

500 “””_——————.

[
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== ORDERS === ORDERSP == DESADV

Abbildung 4: Entwicklung EDI in der Schweiz
(Quelle: GS1 Fachbeirat E-Business)

1IT-Spezialisten bezeichnen diese Tatigkeit als «Data Mapping».
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2.7 Generelle Zielsetzungen von
Warenflussmodellen

Kennzeichnend fur Warenflussmodelle ist, dass es sich
dabei um unternehmensutbergreifende Belieferungspro-
zesse handelt. Wesentliche Aufgabe von Warenfluss-
modellen ist es, den Absatzkanal vom Verkaufer zum Kau-
fer/Konsumenten mit Food-, Non-Food- und Near-
Food-Produkten (Normal- und Promotionsware) unter
Berlcksichtigung der permanenten Sortimentswechsel
zu versorgen. Dies erfolgt immer mit der Absicht, Konsu-
mentenbedlrfnisse besser, schneller, konstanter und zu
tieferen Kosten zu befriedigen.

Abbildung 5 zeigt die Prioritaten der Anforderungen der
einzelnen Modelle sowohl aus Sicht des Verkaufers als
auch aus Sicht des Kaufers. Dabei lassen sich Unterschie-
de feststellen. So erwartet der Detailhdndler sowohl bei
Cross Docking als auch bei der Filialbelieferung eine hohe
Produktverflgbarkeit, da es sich bei diesen Modellen
Uberwiegend um klassische Replenishment-Warenfluss-

Prioritaten aus der Sicht eines Lieferanten

Frische-Anforderungen
5,

Sofortiges
Produkt- 3 Konsumenten-
verfugbarkeit A bedurfnis
decken
1
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

~J

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

== Normallieferung
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch

=== Cross Docking | & Il

Abbildung 5: Eigenschaften der definierten Warenflussmodelle
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= Filial-Direktlieferung

Modelle handelt, welche sich durch hohe Warenverflug-
barkeit auszeichnen. Dasselbe trifft auch auf Sortiments-
wechsel zu. Denselben Anspruch erheben die Partner auf
Seiten der Kaufer (Handler) auch mit Blick auf den Zu-
stand (Frische etc.) der angelieferten Sortimente.

Die unterschiedlichen Anforderungen zeigen, dass die
Rahmenbedingungen zwischen Verkaufer und Kaufer un-
ter Berlcksichtigung der Sortimentseigenschaften abge-
sprochen werden mussen. So kénnen Warenflussmodelle,
zum Beispiel ein Cross-Docking-Prozess, individuell auf
Produktbedurfnisse (z.B. geklhlte Molkereiprodukte)
oder Produktgruppen (Textilien) sowie auf spezifische
Geschéaftsmodelle zwischen Verkaufer und Kaufer (mit
oder ohne Konsignation) zugeschnitten werden.

Die physische Bewegung in der Distributionslogistik be-
steht aus der Warenlieferung (inkl. SSCC-Palettenaus-
zeichnung nach GS1), dem Warenbegleitschein (z.B.
Lieferliste des Handlers) und der elektronischen Liefer-
ankindigung (DESADV nach GS1), die dem Warenfluss
vorauseilt oder ihn begleitet.

Prioritdten aus der Sicht eines Kaufers

Frische-Anforderungen

4 Sofortiges
Produkt- Konsumenten-
verflgbarkeit 2 bedurfnis

decken

1

0
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

Heimlieferung B2C



3. Vorgehen

3.1 Methodik

FUr die Gestaltung der nachfolgenden Warenflussmodelle
empfehlen wir die einfache PIM-Kreislauf-Methode (Pla-
nen-Implementieren-Monitoring), welche detailliert im
Handbuch «Warenflussmodell VMI/BMI/CMI, eine Anlei-
tung fur Praktiker» beschrieben ist.

Implementieren

Abbildung 6: PIM-Kreislauf

Planen

Im Vorfeld der Umsetzung eines der Warenflussmodelle
erfolgt die gegenseitige Abstimmung zwischen Kaufer
und Verkaufer sowie den allenfalls eingesetzten Logistik-
dienstleistern.

Implementieren
Welches der in Frage kommenden Modelle soll umgesetzt
werden?

Monitoring

Nach abgeschlossener Implementierung erfolgt die per-
manente Kontrolle, welche Uber den Erfolg der Umset-
zung Auskunft gibt.

Warenflussmodelle - eine Anleitung fiir Praktiker | GS1 Switzerland
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3.2 Einordnung von Warenfluss-
modellen in die Supply Chain

Mit der Wahl! des Bewirtschaftungsmodells werden auch
die Belieferungsprozesse bestimmt. Der Grad der Mitver-
antwortung des Verkaufers steigt rapide, wenn fur eine
Umsetzung der elektronische Austausch z.B. von Stamm-
daten und/oder Bestandsdaten gewahrleistet werden
muss. Diese Voraussetzung ist vergleichbar mit der Um-
setzung eines unternehmenstbergreifenden Category-
Management-Projektes.

Daten-
synchronisierung

°
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% 0 Back hauling 0 Back hauling

{ ' (Riicktransport) * | (Rucktransport)
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9 ! Zentralisierung | Zentralisierung | | Zentralisierung | | Zentralisierung |
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EDI

Betriebs- Betriebs- Betriebs- Betriebs- Betriebs-
wirtschaftliche wirtschaftliche wirtschaftliche wirtschaftliche wirtschaftliche
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v
v

PUSH PULL

Grad der Mitverantwortung des Lieferanten bezlglich Bestandsmanagement

Abbildung 7: Grad der Mitverantwortung des Lieferanten bezlglich Bestandsmanagement

Im Vorfeld der EinfGhrung eines neuen logistischen Mo-
dells ist es erforderlich, dass der Warenfluss der bestehen-
den Geschaftsbeziehung gemeinsam analysiert wird. Zu-
demgilt es zu priufen, ob die technischen Voraussetzungen
und der Grad der Mitverantwortung flr eine allenfalls
komplexere Geschaftsbeziehung erfullt sind. Nachdem
die Resultate der PrUfung gemeinsam positiv beurteilt
werden kdnnen, steht einer Warenflussoptimierung nichts
mehr im Wege.
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3.3 Tendenzen fiir Kostenstrukturen

Die nachfolgende Tabelle illustriert beispielhaft die einzel-
nen Kriterien fUr die unterschiedlichen Belieferungs-
modelle aus Sicht des Verkaufers. Die Logistikkosten sind
zentrale Pfeiler einer nachhaltig profitablen Geschafts-
beziehung und sollten daher immer auch Gegenstand bei
Diskussionen Uber die Kundenprofitabilitat sein. Die Pra-
Xis zeigt, dass bei vielen Entscheidungstragern die gravie-
renden Kostenunterschiede der einzelnen Belieferungs-
modelle nicht bekannt sind.

Minimale Zielvorgaben fiir die verschiedenen Warenflussmodelle

Bestell- Verfiigbar- | Auftrag Versand/ | Anteil Rech- Delkredere- | Total Average
Erfassung | keits- riisten Distribu- Retouren/ | nungs- Risiken Prozess- Prozess-
prifung tion Reklama- stellungs- kosten kosten
tionen prozess in%
Lager- mittel mittel bis mittel bis hoch tief tief tief tief tief
belieferung hoch tief
Cross mittel bis hoch hoch mittel mittel mittel tief mittel tief
Docking | & 11 hoch
Filial- hoch tief mittel bis mittel hoch hoch tief hoch mittel
Direktlieferung hoch
Heimlieferung/ hoch hoch hoch hoch hoch mittel mittel hoch hoch

Distanzhandel

Abbildung 8: Template tendenzielle Kostenstruktur flr die verschiedenen Warenflussmodelle (mégliche Bewertungsmethode)

Die einzelnen Prozesskosten mussen individuell ermittelt
werden. Die vorliegende Tabelle zeigt Praktikern auf, wo
ca. welche Kostendimensionen anfallen.

Das Beispiel aus der Praxis verdeutlicht die Notwendig-
keit, dass die Versandkosten je Belieferungsmodell im
Detail analysiert werden sollen, da hier in der Regel die
grossten Einsparpotenziale liegen.
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30%
25%
20%
15%
10%

5%

O | — - - —
Bestell- Verflgbar- Auftrag Versand/ Anteil Rechnungs- Delkredere- Total
Erfassung keitsprufung rsten Distribution Retouren stellung Risiken Prozesskosten
B Normallieferung W Cross Docking | & Il W Filial-Direktlieferung Heimlieferung/Distanzhandel

Abbildung 9: Tendenzen der Prozesskosten aus Sicht Verkaufer in Prozent des Belieferungsumsatzes

Primar muss in einer Win-win-Situation versucht werden,
den durchschnittlichen Warenwert/Fakturawert pro Sen-
dung zu steigern, z.B. indem man verschiedene Bestel-
lungen vom gleichen Kunden auf einen gemeinsamen
Liefertag zusammenzieht, oder generell den Bestell-/Lie-
ferrhythmus oder die Bestellgrosse (Ganzpalette der Han-
delseinheit) kritisch hinterfragt. Dies sind zentrale Hebel
zur Steigerung der Effizienz und Warenverflgbarkeit.

In der Feinverteilung (Filial- und Heimlieferung/Distanz-
handel) sind es priméar Bestellpauschalen oder andere
Anreize, welche das Bestellverhalten der Kunden oder
Endkonsumenten positiv beeinflussen sollen. Diese Mass-
nahmen mussen mit dem Verkauf abgestimmt sein. So-
fern die Geschaftsbedingungen nicht eine minimale Be-
stellpauschale vorsehen, mussen allfallige Zusatzkosten
nach dem Verursacherprinzip weiterverrechnet werden?.

Im Falle von neuen B2B- und B2C-Geschaftsbeziehungen
werden insbesondere fUr die Bestellentgegennahme,
Uberprufung des Delkredere-Risikos, Kommissionierung
und Zahlungsabwicklung spezielle Anforderungen an die
Organisationen gestellt. Kleineren Unternehmungen wird
empfohlen, diese Aufgaben mit einem spezialisierten in-
landischen oder auslandischen Anbieter aus dem Distanz-
handel in Angriff zu nehmen und von dessen Erfahrungen
zu profitieren.

20hne diese Korrektur werden der Logistik zu hohe Kosten verrechnet und in einem Vergleich mit anderen FMCG falsch dargestellt.
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3.4 Technische Voraussetzungen GS1

Die technischen Voraussetzungen, welche erfullt sein
muUssen, erfordern einerseits sauber gepflegte Stamm-
daten Uber mindestens zwei Produkthierarchien (CU &
TU) hinweg. Andererseits ist je nach Bedarf das Beherr-
schen des elektronischen Datenaustausches Gber defi-
nierte Schnittstellen mit vor- und nachgelagerten Ge-
schaftspartnern erforderlich.

Was sind typische Eigenschaften von Stammdaten?

Stammdaten

« zeichnen sich durch eine gewisse Statik aus und haben
damit meistens keinen Zeitbezug. Dazu zahlen z.B.
die GTIN-Produkt- und GLN-Partner-ldentifikations-
nummern

* werden oft von mehreren Anwendungen bzw. Unter-
nehmensbereichen verwendet, z.B. Teilstamsnmsatze
(Einkauf, Produktion, Disposition, Buchhaltung,
Vertrieb, Arbeitsvorbereitung)

¢ sind bei analytischen Auswertungen oft die Kriterien,
nach denen ausgewertet wird (z.B. Produkt, Filiale,
Kunde)

* werden meistens langfristig gehalten

Quelle: Wikipedia

2. Daten registrieren

3. Subskriptionsantrag

4. Veroffentlichungen von Daten

Bewegungsdaten

Typische Bewegungsdaten sind beispielsweise

¢ Prejs: ist variabel und wird situativ angepasst

* Mindesthaltbarkeitsdatum (MHD): orientiert sich am
Herstellungszeitpunkt der Produkte

» [os/Chargennummer: wird im Rahmen der Produktion
einer Charge zugeordnet

* Gewicht: individuelle Grosse bei variablen Gewichts-
einheiten

Schnittstellenmanagement

Unter Schnittstellen versteht man durch Arbeitsteilung
entstandene Transferpunkte, beispielsweise zwischen
Funktionsbereichen, Sparten, Projekten, Personen oder
Unternehmen. Grundsatzlich unterscheidet man zwischen
* betriebsinternen Schnittstellen

* betriebsexternen Schnittstellen

Das Verwalten und Managen von Schnittstellen bedeutet,

Ablaufe zu vereinfachen und fehleranféallige Datenuber-

tragungen unternehmensutbergreifend robuster zu gestal-

ten. Dazu gibt es grundséatzlich drei Moglichkeitens:

« Koordination von Schnittstellen (durch optimale
Gestaltung Schnittstellenprobleme minimieren)

¢ Integration (Zusammenfassung von internen und
externen Prozessen)

* Schnittstellenreduktion

3. Subskriptionsantrag

Quelldatenpool

Empféngerdatenpool

'

5. Empfangeranforderung
1. Daten laden

5. Empfanger-
anforderung

1. Daten laden
2. Daten registrieren

Anbieter

Abbildung 10: Global Data Synchronization Network

Die GDS-Netzwerk-Schritte

3. Subskriptionsantrag
4. Veroffentlichung von Daten
5. Empfangeranforderung

3. Subskrip-
tionsantrag

5. Empfanger-
anforderung
4. Veroffent-

lichung
von Daten

3Quelle: Geschaftsprozesse, Ablaufoptimierung Online Lehrbuch; Kapitel 3
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GS1 Switzerland bietet fur den elektronischen Austausch
von Stammdaten via GDSN (Global Data Synchronisation
Network) die Mdglichkeit, Stammdaten der verschiede-
nen Produkthierarchien auf einer gemeinsamen Daten-
bank zu hinterlegen, um diese gemeinsam zu nutzen.

Viele Hersteller von FMCGs haben die Chance erkannt, im

zient abgewickelt werden sollen.

Viele Organisationen haben dies erkannt und haben so-
genannte «Local Data Administrators», vielfach auch Key
Users der Auftragsabwicklung, entweder im Einkauf oder
im Supply Chain Management angesiedelt.

Artikelstammdaten/data per article

Zusammenhang mit dem elektronischen Stammdaten- Artikel o
austausch die gewachsene Komplexitat Uber verschiede- article AIEREIIN A0Y €
ne Landergesellschaften hinweg (Rezepturen/Auszeich- -
. . Artikelnummer
nungsvorschriften etc.) zu reduzieren. - 1610
.. . articlenumber
Fuhrende Unternehmungen fassen an wenigen Stand-
orten, z.B. auf jedem Kontinent, den Einkauf und die Be- Netto-Gewicht per Stuck (9) 200
schaffung fiir verschiedene Sites und/oder Landergesell- netto weight per unit (9)
schaften zusammen und stellen sicher, dass das Sortiment Brutto-Gewicht per Stiick (9) 230
straff nach Konzernstrategie gefthrt wird. brutto weight per unit (q)
Die nachfolgenden Abbildungen aus einem Warenwirt- T TO=—— o
. . . . etto-Gewlic er Karton
schaftssystem verdeutlichen die Notwendigkeit, dass : P ©) 3000
. netto weight per carton (9)
Stammdaten sehr umfassend gepflegt werden mussen,
wenn WarenflUsse zwischen Verkaufer und Kaufer effi- Brutto-Gewicht per Karton (9) 3450
brutto weight per carton (g)
[ GTIN per Stuck/ GTIN per unit | 8008560001521 |
[ GTIN per Karton/GTIN per carton | 8008560002184 |
Kartoninhalt
15
carton content
Karton pro Palette 80
carton per pallet
Karton pro Lage s
carton per layer
Lage pro Palette 5
layer per pallet
Abbildung 11: Printscreen Stammdaten (Beispiel) Restlaufzeit (Tage) P
best before date (days)
Palettenhéhe (cm) inkl. Holz 295
height per pallet (cm)
Abmessung per Stuck (cm) H/B/T 25 16 6
dimensions per unit (cm) H/W/L
Abmessung per Karton H/B/T
- - 9p (cm) H/8/ 21 30 40
dimensions per carton (cm) H/W/L
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4. Warenflussmodelle -
Anleitung fUr Praktiker

Die nachfolgende Dokumentation sowie die einzelnen
Praxisbeispiele stammen von Praktikern und richten sich
an Praktiker, also Personen aus dem Supply Chain Ma-
nagement. Sie geben damit ihre Erfahrungen an diejeni-
gen weiter, welche neue Prozessmodelle einfUhren wollen.
Grundsatzlich richtet sich die nachfolgende Dokumenta-
tion nach den Prozessempfehlungen gemass ECR. Auf-
grund der Erfahrungen der Mitglieder der Arbeitsgruppe
werden erganzend zu den ECR-Praktiken aber auch Hin-
weise auf weitere Moglichkeiten aufgezeigt.

Die beispielhaften Richtzeiten bei der Anwendung der
einzelnen Prozessmodelle sollen zwischen Lieferant und
Kaufer abgesprochen werden.

Die Bewirtschaftungsmethoden VMI, BMI und CMI sind
im GS1 Handbuch «Warendispositionsmodelle VMI/BMI/
CMI, eine Anleitung fur Praktiker» separat und detailliert
erortert.

Warenfluss Kurzbeschrieb Anwendungsvarianten Richtzeiten (Beispiele) | Liefereinheit
Grundmodell zwischen Bestellung
und Lieferung
Lagerbelieferung | Der Verkaufer beliefert das Lager « Stockkeeping 48 h LU oder TU
des Kaufers. Bestellung durch den Kaufer
« Stockkeeping VMI/CMI 24 h LU oder TU
Der Verkaufer bewirtschaftet
das Lager
Cross Docking | | Der Verkaufer beliefert den Cross- + Sammelbestellung von 24 h LU, TU oder
(einstufig) Docking-Punkt des Kaufers mit mehreren Filialen (Endliefer- Ccu
filialkommissionierten Einheiten. punkte)
* Die Zusammenstellung und
Auszeichnung der Ware wird
beim Verkaufer vorgenommen
Cross Docking Il | Der Verkaufer beliefert das Zentral- « Die endpunktbezogene 24 h LU oder TU
(zweistufig) lager des Kaufers mengengenau mit Lieferung wird erst am Cross-
(Break Bulk/ palettierter Ware an den Cross- Docking-Punkt zusammen-
Flow Through) | Docking-Punkt. Der Kaufer konfek- gestellt
tioniert die Ware filialbezogen und
liefert diese an seine Filialen aus.
Direktbelieferung | Der Verkaufer beliefert direkt die « Direct to Store ca. 24-48 h TU oder CU
Filiale Filialen des Kaufers.
« Direct to Store VMI/CMI 1-2/Woche TU oder CU
Rack Jobbing Direktes Auffiillen der Verkaufsregale |+ Rack Jobbing Fix/Woche cuU
durch den Verkaufer.
« Rack-Jobbing-Konsignation/ Fix /Woche CU
Filialkonsignation
Strecken- Der Hersteller beliefert im Auftrag des | ¢ Direct to Consumer ca. 72-96 h LU oder TU
geschaft Verké&ufers den Kaufer/Abnehmer. « Direct to Place of Consumption
Heimlieferung/ | Der Konsument bestellt die Ware « Variante direkt vom Hersteller |24 h (ab CH) cu
B2C beim Anbieter (Telefonverkauf, zum Konsumenten 48-72 h (ab EU)
Thematik via Bestellplattform oder mit Talon).
Online- « Variante vom Hersteller via 24-48 h CU
bestellungen/ Handler zum Konsumenten
Katalog-
bestellungen « Variante Konsument bestellt 24 h CuU
und holt Ware an Pickup-
Station beim Handler ab

Abbildung 13: Uberblick Warenflussmodelle
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4.1 Lagerbelieferung

Dieses Modell ist aufgrund seiner langen Tradition das am
weitesten verbreitete Warenflussmodell. Die Waren wer-
den hier fUr einen Markt wie die Schweiz unter der Regie
des Verkaufers (Herstellers) gefertigt und auf dessen Risi-
ko in sein Lager eingelagert. Diese Bevorratung dient vor
allem dazu, die mit den Kéufern (Retailer) vereinbarte Be-
stell-/Lieferzeit von 24 bis 48 h zu gewéahrleisten. Die Kau-
fer bewirtschaften ihr eigenes Lager und streben még-
lichst eine 100% Produktverfigbarkeit in inrem Lager an.
Diese dient vor allem dazu, wiederum die eigenen Filialen
ausreichend mit Ware zu versorgen.

4.1.1 Definition

Unter Lagerbelieferung verstent man die Belieferung
eines Kaufers durch den Verkaufer. Dabei bestellt der
Kaufer die Ware beim Verkaufer. Der Verkaufer oder sein
Logistikdienstleister stellt die Ware bereit, erstellt den
Lieferschein und die Ware gelangt zum Kaufer, welcher
diese entgegennimmt, pruft und in sein Warenlager ein-
lagert.

Verteilzentrum
Abbildung 14: Prozess Lagerbelieferung

4.1.2 Voraussetzungen Lagerbelieferung

Nachfolgend listen wir die Voraussetzungen auf, welche
die Normallieferung in der Konsumguterindustrie charak-
terisieren. Aus Kostenlberlegungen wird in der Regel ein-
bis maximal zweimal pro Woche bestellt. Die Disponenten
der zentralen Einkaufsabteilungen erhalten aus ihrem
Warenbewirtschaftungssystem aktuelle Bestellvorschla-
ge, welche sie dann in effektive Bestellungen umsetzen. In
der Regel wird ein fixer Bestell- und Liefertag vereinbart,
welcher vorgangig mit dem Empfangerlager abgestimmt
wird. FUr Feiertage mussen Sonderregelungen in gegen-
seitiger Absprache getroffen werden.
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Zentrale Sendungs- Bestellhaufigkeit Antwortzeit zwischen Kunden zuordnen
Einkaufsfunktion | gewichtin kg | pro Woche Bestellung und Lieferung
Lagerbelieferung Ja >400 1 48 h ) CCs, Detaillisten,
Discounter
Cross Docking Ja >200 2-4 12h Warenhé&user
Filial-Direktlieferung | Ja und Nein >120 jede 2. Woche 72 h ) Shopping Center
X, Y und Z
Streckengeschaft Ja >400 nach Bedarf 72 h DIY, Baufachmarkte
Heimlieferung/B2C Nein Paket von 30 ad hoc 18 h Endkunden

Abbildung 15: Voraussetzungen Lagerbelieferung (Beispiel einer individuellen Kriterienliste)

Die Erwartungen der Endkunden sind dabei sekundar; pri-
mar muss die Produktverflgbarkeit der Kurant- und Pro-
motionsware auf Stufe Auslieferlager (z.B. CCs, Detail-
listen, Discounter) gemass Vereinbarung kostengUnstig
sichergestellt werden. Dabei zeigt die nachfolgende Ab-
bildung, dass die Anforderungen sowohl auf Seiten Liefe-

Prioritaten aus der Sicht eines Lieferanten

Frische-Anforderungen

5
4 Sofortiges
Produkt- Konsumenten-
verflgbarkeit bedurfnis
decken
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

- |_agerbelieferung
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch

Abbildung 16: Anforderungen Lagerbelieferung

rant als auch beim Kaufer weitgehend identisch sind. Le-
diglich der Aspekt «Frische» wird beim Kaufer als etwas
weniger wichtig erkannt. Dies aufgrund der Tatsache,
dass es sich bei diesem Belieferungsmodell vielfach um
Produkte mit langerer Haltbarkeit handelt, welche man in
eigener Regie bewirtschaftet.

Prioritéten aus der Sicht eines Kaufers

Frische-Anforderungen

5
4 Sofortiges
Produkt- Konsumenten-
verfligbarkeit bedurfnis
decken
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit
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4.1.3 IT-Prozessablauf und EDI

Lagerbelieferung
T

ORDERS
Auftrag (Eseiine) Bestellung
1
o
c
=]
= ORDRSP
7 (Bestellantwort) 1 ORDERS =
S 1 ORDRSP
2
ORDCHG
(Bestellanderung) 1 ORDERS =
1 ORDCHG
3
DESADV
i 1 ORDERS =
Lieferung (Liefermeldung) Empfang o CESAD
4/5
o
f=
=
2
(]
2
RECADV
(Empfangsbest.) 1 DESADV =
1 RECADV
6
INVOIC
(Rechnung) Rechnungskontrolle/ 1 DESADV =
Rechnungsstellung Zalhiluns 1 INVOIC
7/8
REMADV
(Zahlungsavis) 1 REMADV =
1-n INVOIC

8/9

Abbildung 17: Prozess Lagerbelieferung mit EDI Messages
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Der Kaufer ermittelt seinen Beschaffungsbedarf und platziert seine Bestellung
beim Verkaufer. In der Regel erfolgt dies je nach Verfahren periodisch nach Bedarf
oder sobald der Sicherheitsbestand unterschritten ist.

Basis: Bestellung (ORDERS)

Der Verkaufer generiert aufgrund der vorliegenden Bestellung einen Auftrag und
Ubermittelt die Auftragsbestatigung an den Kaufer.

Auftragsbestatigung (ORDRSP)

Der Kaufer kontrolliert die Auftragsbestatigung und Ubermittelt - falls eine Korrektur
notwendig ist - eine Anderung der Bestellung.

Bestellanderung (ORDCHG)

Nach Vorliegen der definitiven Bestellung konfektioniert der Verkaufer die Ware
und erstellt den Lieferschein.

Rustschein/Lieferschein (DESADV)

Der Verkaufer stellt die Ware bereit und liefert diese an den Kaufer. Der Verkaufer
stellt sicher, dass der elektronische Lieferschein vor der Warenlieferung beim
Empfanger ankommt.

LKW / Lieferschein/ elektronischer
DESADV

Der Kaufer pruft die Anlieferung und sendet die Wareneingangsmeldung (RECADV)
an den Verkaufer zurlick. Durch Bestatigung des Wareneingangs wird der Schritt zur
Rechnungsstellung freigegeben.

Wareneingangsmeldung
(RECADV)

Basierend auf der RECADV oder Rickmeldung des Auslieferlagers sendet der
Verkaufer die Rechnung (INVOIC) an den Kaufer.

Rechnung (INVOIC)

Der Kaufer Uberpruft die Rechnung mit der gelieferten Menge im Wareneingang
und setzt den Rechnungsbetrag zur Zahlung «frei».

Rechnung (INVOIC)/ Warenein-
gangsbuchung evtl. erleichtert
durch Lieferschein (DESADV)

Der Kaufer |6st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOIC).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

4.1.4 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel

Beispiel: Neulistung Zahnpasten beim Retailer X

Die Verkaufsabteilung des Verkaufers hat erfolgreich ein
neues Sortiment beim Einkaufer vorgestellt. Sie verein-
baren, dass nach EinfUhrung der Produkte der Einkaufer
die verkauften Mengen wéchentlich beim Verkaufer in TU
nachbestellt. Gefahr und Nutzen gehen im Zeitpunkt der
Anlieferung an den Kéaufer Uber.

Zudem vereinbaren die Geschéftspartner, monatlich
Kennzahlen Uber die Produktverflgbarkeit und Liefer-
treue auf Stufe Zentrallager zu dokumentieren.

Der Logistikverantwortliche des Verkaufers wird beauf-
tragt, sdmtliche Details im Vorfeld der Produkteinfiihrung
mit dem Logistikkoordinator des Kaufers abzustimmen.
Die nachfolgende Checkliste zeigt auf, welche Themen
gemeinsam mit dem Vertragspartner zu klaren sind.
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Abbildung 18: Checkliste EinfUhrung Lagerbelieferung

24

Lagerbelieferung

Checkliste fur die Einfiihrung des Belieferungsmodells Lagerbelieferung (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):
001 Etiketten TU und CU

002 Etiketten LU

003 Kundenvorgaben zu Liefer- und Packliste

004 Kundenvorgaben zu Palettisierung

005 Vereinbarte Anlieferfenster, z.B.+/- 1/2 h

005 Handhabung Lieferdifferenzen

005 Handhabung Leergut/Palettenhandling
007 Incoterms
008 Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition
011 Mengen POS Erstbestiickung

012 Mengen LAGER Erstbestiickung

013 Bestellabwicklung Kurantware
014 Bestellabwicklung Promotionsware
015 Bestelliibermittlung

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
021 Leistungsziele (Verfugbarkeit/Frische/Lagerreichweite)

022 Zahlungskonditionen

023 Gebihren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
024 Gebihren bei langerem Lieferunterbruch
025 Recall und Produktriickverfolgbarkeit

026 Zeitpunkt Eigentumstibertrag

027 Risiko des Untergangs der Ware

028 Vorgezogene Recyclinggeblhr

SLA (Service Level Agreement)

031 Zeitfenster fur elektronische Datenverarbeitung
032 Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch
033 Backup-Plan bei langerem Systemunterbruch
034 Datenmigration

035 Stammdatenpflege

Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen gemdss GS1

Missen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhohe?

An welchem Wochentag und wann soll die Lieferung erfolgen?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?

Palettentausch oder Gutschrift auf Palettenkonto?

Wer kommt fir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat
abgerechnet werden?

Wer tragt die Kosten fir die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist das neue Sortiment gelistet? Welche Mengen werden fiir
die Erstbestiickung benotigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen

In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche Ubergeordneten KPI wurden vereinbart?
Rechnungsstellungsprozess nach RECADV oder Picking-Confirmation

Welche Strafgeblihren werden in Erwagung gezogen?

Welche Strafgebiihren werden in Erwdgung gezogen?

Wie Ubernimmt der Kaufer Batch Code pro Lieferung?

Wann erfolgt der Eigentumsiibertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fir den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert

werden?

Wann erfolgt die Bestellibermittlung, tiber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?

Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?
Wie méchte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsdnderungen informiert werden?

Beispiel

Nein

Nein

Ja

1.85m

Di 1100
Neue
Rechnung
Gutschrift
Franko
Rampe
Egerkingen
Verkaufer

2500 TU

500 TU
48 h

12 KW;
+/-5%

CF 98.5%;
LR 8 Tage
RECADV
15 Tage
Keine
Keine
DESADV
Rampe VZ
Eigentums-
Ubertrag
Nein

05.00
StepCom
Nichts
Fax-
Bestellung
GS1
Produkt-
Datenblatt



Die Abklarungen mit der Logistikfachabteilung des Kau-
fers zeigen nur eine Abweichung zur Norm auf. Der Kau-
fer wlnscht vom GS1 Standard abweichende LU-Eti-
ketten, welche speziell programmiert werden mussen. In
diesem Zusammenhang mussen nochmals die Vorgaben
des DESADV Uberpruft werden, damit sichergestellt ist,
dass im Falle eines Ruckrufes die Produktrickverfolgbar-
keit auch im Verteillager des Kunden funktioniert.

Die Geschéaftspartner vereinbaren, 3 Wochen vor der Erst-
lieferung fUr séamtliche neu «gelisteten» Artikel Testbestel-
lungen auf dem operativen System auszuldsen, welche in
der Folge dann wieder geldscht werden.

Verantwortlich fUr die erste Belieferung ist der Key Ac-
count Manager, welcher wdéchentlich mit den beteiligten
Personen ein Projekt-Update halt. Dies ist aus Sicht des
Kaufers insbesondere dann notwendig, wenn es sich da-
bei um einen neuen Verkaufer handelt.

Beispiel: ungeniigende Kundenprofitabilitat

des Kaufers Y

Anlasslich eines Profit-Review-Meetings stellen die Ver-
antwortlichen fest, dass mit dem Kaufer Y ein unterdurch-
schnittlicher Profit generiert wird. Erste Abklarungen des

Controllers zeigen auf, dass die Logistikkosten im Ver-
gleich zu den anderen Kunden bei Uber 10 Prozent liegen.

12%
10%
8%
6%
4%

2%

Beschaffungs- Lagerkosten RUsten Transport
kosten
B Andere Kunden W Retailer Y

Abbildung 20: Logistikkosten in Prozent des Fakturawerts
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Abbildung 19: Logistikkosten in Prozent des Fakturawerts

Der Logistikverantwortliche bekommt den Auftrag, bis
zum nachsten Geschéaftsleitungsmeeting abzuklaren,
weshalb die Logistikkosten beim Kunden Y markant hoher
sind als gegenUber den anderen Kunden.

In der Folge analysiert der Logistikverantwortliche die
Logistikprozesskosten und stellt fest, dass seit geraumer
Zeit dem Kaufer Y ein nicht marktkonformer Selbst-Ab-
holer-Rabatt gewahrt wird.

Die Geschéftsleitung versteht nun die Abweichung inner-
halb der Normalbelieferung und wird versuchen, sukzes-
sive den Uberhdéhten Selbst-Abholer-Rabatt auf einen
marktkonformen Transportsatz zu korrigieren.

| ——
Administrativer ~ Mengen-  Selbst-Abholer- Total
Anteil rabatt Rabatt
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4.1.5 Juristische Aspekte

Es ist zu empfehlen, dass sich die involvierten Parteien
hinsichtlich kommerzieller und juristischer Aspekte im
Rahmen eines «Service Level Agreement» absprechen.
Fragen des Kartellrechts und der Compliance sind dabei
besonders zu berlcksichtigen.

4.2 Cross Docking

Cross Docking gehért zu den ECR-Belieferungs-Prozess-
modellen. Dass es sich dabei um eines derjenigen Beliefe-
rungskonzepte handelt, welche die Logistik in der Kon-
sumguUterwirtschaft massgeblich beeinflussen werden,
zeigt die derzeitige Anwendung und Planung von Cross
Docking bei zahlreichen Handelsunternehmen und Logis-
tikdienstleistern.

4.2.1 Definition

Cross Docking ist ein Prozess, der ausschliesslich durch
den Kaufer gesteuert wird. Die Anlieferung der vorkom-
missionierten Ware an den Cross-Docking-Punkt erfolgt
durch den Verkaufer.

Der Cross-Docking-Punkt ist ein bestandsloser Umschlag-
punkt, bei dem die An- und Auslieferungen zeitlich und
mengenmassig so koordiniert werden, dass die ankom-
menden Waren direkt nach dem Eingang kundenbezogen
auf die ausliefernden Transportmittel geladen werden
kdédnnen. Dabei entfallen die Prozesse der Lagerung und
Kommissionierung, welche in einem traditionellen Be-
standslager typischerweise sehr kostenintensiv sind. Zu-
dem koébnnen die Bestandskosten aus Kaufersicht opti-
miert werden?.

Fahrzeuge

Wareneingang

Anlieferung
(Inbound)

Abbildung 21: Prinzip des Cross Docking

Zeitnahe Verteilung der
ankommenden Guter
auf die ausliefernden

Durch den Verzicht auf die Lagerung kann sich die Durch-
laufzeit verringern, was zu geringeren Bestanden und ei-
nem besseren Reaktionsvermdgen der gesamten Supply
Chain fuhrt. So kann sich die Warenbestellung an sehr
kurzfristigen Prognosen oder der effektiven Nachfrage
orientieren. Damit die Sicherheitsbestdnde nicht einfach
zum Hersteller verlagert werden, sollte dieser ins Konzept
involviert werden, um seine Produktionszyklen moglichst
gut darauf auszurichten. Das Cross-Docking-Konzept
tragt so auch zur Reduzierung des Bullwhip-Effektes® bei
und verbessert die Frachtraum-Auslastung. Damit leistet
das Konzept einen wesentlichen Beitrag im Rahmen der
aktuell gefUhrten Nachhaltigkeitsdebatte.

4.2.2 Voraussetzungen an Cross-Docking-Belieferung
Nachfolgend listen wir die Punkte flr eine Cross-Docking-
Belieferung auf, welche im Vorfeld einer Umsetzung in der
Konsumguterindustrie getroffen werden muissen:

* Aus Sicht des Kaufers ist die Auswahl der geeig-
neten Sortimente bzw. Artikel fur Cross Docking
entscheidend. Dabei ist die Betrachtung von
Sortimentsbereichen der Einzelbetrachtung von
Artikeln vorzuziehen.

* Der Verkaufer ist mit einer hohen Bestell- und
Lieferfrequenz konfrontiert und muss in der Regel
die am POS verkauften Konsumenteneinheiten
(CUs) binnen 12 Stunden endabnehmerbezogen
auf den Cross-Docking-Punkt liefern.

« Dies verlangt extrem schnelle Prozessdurchlauf-
zeiten. Deshalb sind die Informationsflisse
genau zu planen und mit dem vorgelagerten auto-
matisierten POS-Bestellwesen zeitlich abzu-
stimmen.

o oh

e

1

Warenausgang

e Y

Auslieferung
(Outbound)

4 vgl. hierzu: Matthias Stickel «Planung und Steuerung von Cross Docking Centren» 2.1., S. 8

5 siehe The Beer Distribution Game, ETH Zurich: www.beergame.lim.ethz.ch
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* Es sollten unterschiedliche Bestell- und Lieferfrequen-
zen fUr die einzelnen POS vereinbart werden. Dies
empfiehlt sich einerseits, um Kosten zu sparen, und
andererseits, um umsatzstarken POS gerecht zu
werden. Die grosseren Filialen von Warenhausern oder
Verbrauchermarkten werden bis zu dreimal pro Woche
mit spezifischen Sortimentsbereichen versorgt.

Zentrale
Einkaufsfunktion

Sendungs-
gewicht in kg

Bestellhaufigkeit
pro Woche
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Kunden zuordnen

Antwortzeit zwischen
Bestellung und Lieferung

Lagerbelieferung Ja >400 1 48 h ) CCs, Detaillisten,
Discounter

Cross Docking Ja >200 2-4 12 h Warenhauser

Filial-Direktlieferung | Ja und Nein >120 jede 2. Woche 72 h ) Shopping Center
X, Y und Z

Streckengeschaft Ja >400 nach Bedarf 72 h DIY, Baufachmarkte

Heimlieferung/B2C Nein Paket von 30 ad hoc 18 h Endkunden

Abbildung 22: Voraussetzungen Cross-Docking-Belieferung (Beispiel einer individuellen Kriterienliste)

Die Erwartungen der Endkunden bezlglich Frische im
Foodbereich sind sehr hoch und bedingen teilweise, dass
jeden Tag ein- bis zweimal GemdUse, Fisch und Fleisch ge-
mass Abverkauf nachgeliefert wird. Die nachfolgende Ab-
bildung zeigt gerade mit Blick auf die Frischprodukte klar
héhere Anforderungen bezlglich Produktverflgbarkeit.

Prioritaten aus der Sicht eines Lieferanten

Frische-Anforderungen

5,

4 Sofortiges
Produkt- 3 Konsumenten-
verflgbarkeit 2 bedurfnis

decken

1

0
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

Cross Docking | &
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch

Abbildung 23: Anforderungen Cross-Docking-Belieferung

Dies nicht zuletzt aufgrund der Tatsache, dass es sich bei
Frischprodukten um sog. Profilierungskategorien (vgl.
hierzu «Handbuch ECR Demand Side, Kapitel 3.2 Die
Kategorie Rolle») handelt. Diese mUssen besonders hohe
Anforderungen erfullen.

Prioritaten aus der Sicht eines Kaufers

Frische-Anforderungen

5

4 Sofortiges
Produkt- 3 Konsumenten-
verflgbarkeit 2 bedurfnis

decken

1

0
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit
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Ebenfalls eine hohe Flexibilitat wird von den Prozessbetei-
ligten fUr saisonale Produktkategorien verlangt, da diese
mehrmals pro Jahr, aufgrund der aktuellen Trends, neue
Verpackungen mit einem besonderen Thema (z.B. «back
to school»-Aktivitat) liefern. Hier gilt es, zu Beginn einer
neuen Saison mit hohem Warendruck zusatzlichen «Um-
satz» zu generieren. Diese Sortimentsteile, z.B. Modul A,
B, C oder D, sind auf die Frequenz des entsprechenden
POS abgestimmt und werden ebenfalls endabnehmer-
bestimmt durch den Verkaufer kommissioniert.

4.2.3 Untervarianten

Cross Docking kann in unterschiedlichen Varianten durch-
gefUhrt werden. Dies ist abhangig davon, welcher der
Prozessbeteiligten die einzelnen Prozessschritte Uber-
nimmt bzw. ob und inwiefern die logistischen Einheiten
auf dem Weg in der logistischen Kette noch verandert
werden.

Warenfluss Kurzbeschrieb Anwendungsvarianten Richtzeiten (Beispiele) | Liefereinheit
Grundmodell zwischen Bestellung
und Lieferung
Cross Docking | Der Verkaufer beliefert den Cross- * Sammelbestellung von 24 h Paletten,
(einstufig) Docking-Punkt des Kaufers mit mehreren Filialen (Endliefer- TU oder CU
filialkommissionierten Einheiten. punkte)

* Die Zusammenstellung und
Auszeichnung der Ware wird
beim Verkaufer vorgenommen

Cross Docking Il | Der Verkaufer beliefert das Zentral- * Die endpunktbezogene 24 h Paletten
(zweistufig) lager des Kaufers mengengenau mit Lieferung wird erst am Cross- oder TU
(Break Bulk/ palettierter Ware an den Cross- Docking-Punkt zusammen-

Flow Through) Docking-Punkt. Der Kaufer konfek- gestellt.

tioniert die Ware filialbezogen und
liefert diese an seine Filialen aus.
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4.2.4 Einstufiges Cross Docking

Beim einstufigen Cross Docking kommissioniert der Ver-
kaufer die Ware (oftmals in CUs) endempfangerbezogen
und stellt die Summe der verschiedenen CUs mittels
Paket oder Mehrweggebinde dem Endempfanger zu.

Beispiele:

* Displays zur Verkaufsféorderung

* Artikel mit kurzem Lebenszyklus wie Musik-CDs etc.
* Ersatzteile fUr Reparaturen

* Kleinstartikel der Kosmetik oder Papeterie

Cross-

. Docking-
Plattform
—

l I e l
I I
Kundenbezogene Kundenbezogene
Ganz- und Misch- Ganz- und Misch-
paletten fur Filiale X paletten fur Filiale X

Abbildung 24: Vorgang einstufiges Cross Docking am Cross-
Docking-Punkt

Die durch den Verkaufer (neu) erstellten logistischen Ein-
heiten (Paket oder Mehrweggebinde) werden unverdn-
dert Uber einen oder weitere Cross-Docking-Punkt(e) an
den/die Endempfanger weitergeleitet.

Verkaufer Verteilzentrum

Abbildung 25: Prozess einstufiges Cross Docking

Filiale B
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4.2.5 IT-Prozessablauf und EDI einstufiges Cross Docking

Cross Docking einsti
I

ORDERS
Auftrag Eesiline) Bestellung
1
o
5
= ORDRSP
i (Bestellantwort) 1 ORDERS =
@ 1 ORDRSP
2
ORDCHG
(Bestellanderung) 1 ORDERS =
1 ORDCHG
3
DESADV
i 1 ORDERS =
Lieferung (Liefermeldung) Empfang o BESAEY
4/5
o
c
~
o
(]
2
RECADV
(Empfangsbest.) 1 DESADV =
1 RECADV
6
INVOIC
(Rechnung) Rechnungskontrolle/ 1 DESADV =
Rechnungsstellung Zellune 1 INVOIC
7/8
REMADV
(Zahlungsavis) 1 REMADV =
1-n INVOIC

9

Abbildung 26: Prozess einstufiges Cross Docking mit EDI Messages
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Schritte | Prozessbeschreibung einstufiges Cross Docking _

Der Kaufer platziert seine Bestellung(en) filialbezogen beim Verkaufer.

Basis: Bedarf/Bestellung der
Filialen (ORDERS)

Der Verkaufer generiert aufgrund der vorliegenden Bestellung einen Auftrag und
Ubermittelt die Auftragsbestatigung(en) an den Kaufer.

Auftragsbestatigung (ORDRSP)

notwendig ist - eine Anderung der Bestellung.

Der Kaufer kontrolliert die Auftragsbestatigung und Gbermittelt - falls eine Korrektur

Bestellanderung (ORDCHG)

schein(e).

Nach Vorliegen der definitiven Bestellung(en) konfektioniert der Verkaufer die Ware
bezogen auf den Endempféanger (z.B. Filiale A, B etc.) und erstellt den/die Liefer-

Rustschein/Lieferschein (DESADV)

Der Verkaufer stellt die Ware bereit und liefert diese, gerUstet pro Endempfénger,
an die Cross-Docking-Plattform des Kaufers. Der Verkaufer stellt sicher, dass der
elektronische Lieferschein vor der Warenlieferung beim Empfanger ankommt.

LKW/ Lieferschein/DESADV

Rechnungsstellung freigegeben.

Der Kaufer oder der beauftragte Logistikdienstleister prift die Anlieferung und flgt
die bereits vorkommissionierten Positionen den Lieferungen an die Endempféanger
zu. Er sendet anschliessend die Wareneingangsmeldung(en) (RECADV) an den
Verkaufer zurlck. Durch Bestatigung des Wareneingangs wird der Schritt zur

Wareneingangsmeldung
(RECADV)

Basierend auf der RECADV oder Rickmeldung des Auslieferlagers des Verkaufers
sendet der Verkaufer die Rechnung (INVOIC) fUr jeden einzelnen Auftrag oder als
Summe von mehreren Auftragen an den Kaufer (Hauptsitz).

Rechnung (INVOIC)

setzt den Rechnungsbetrag «frei» zur Zahlung.

Der Kaufer Uberprift die Rechnung mit der gelieferten Menge im Wareneingang und

Rechnung (INVOIC) / Lieferschein
(DESADV)

Der Kaufer 16st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOICs).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

4.2.6 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel

Beispiel: einstufiges Cross Docking: Belieferung
Warenhduser mit Bildrahmen

Ihr Verkaufskollege hat ein neues Papeterie-Sortiment in
einem Warenhaus vorgestellt. Die Vertragsparteien ver-
einbaren dazu Umsatzziele und legen die notwendige
Regalflache pro Filiale fest. Sie vereinbaren zudem, dass
nach EinfUhrung der Produkte der Nachschub zweimal
pro Woche in Mehrweggebinden endempfangerbezogen
angeliefert werden muss.

Zudem vereinbaren die Geschaftspartner, dass die Bestell-
abwicklung inkl. Verrechnung elektronisch erfolgen muss.
Sie als Logistikverantwortlicher des Verkaufers werden
beauftragt, sémtliche Details im Vorfeld der Produktein-
fuhrung mit dem Logistikkoordinator des Warenhauses
abzustimmen.

Die nachfolgende Checkliste hilft Praktikern, die wesentli-
chen Punkte im Vorfeld der Sortimentseinfihrung mit der
Gegenseite/dem Verantwortlichen des Kaufers zu klaren.
Zusatzlich zu den genannten Punkten muissen Sie als
Logistikverantwortlicher sdmtliche Adressen (ship to ad-
dresses) der Warenhaus-Filialen in lhrem System erfassen
und bestimmen, an welche GLN die Rechnung elektro-
nisch versandt werden soll.

Falls Sie mit dem definierten EDI-Provider (vgl. dazu POS
031 der Checkliste) noch keine Geschaftsbeziehung pfle-
gen, missen Sie eine sachdienliche Vereinbarung mit dem
EDI-Provider X treffen, damit die eingehenden Bestellun-
gen taglich automatisch in Ihr ERP-System Ubertragen
werden. Stimmen die Datenformate nicht Uberein, beauf-
tragen Sie |hren EDI-Provider, die eingehenden Daten auf
lhre BedUrfnisse (z.B. ein Mapping fur die eingehende
UN/EDIFACT ORDER auf Ihr «Inhouse File»-Format) an-
zupassen.

Testen Sie Ihre Bestellabwicklung operativ, indem Sie sich
fur jede Filiale eine Anzahl Bestellpositionen Ubermitteln
lassen, und bestatigen Sie anschliessend die Sendung
mittels eines DESADV. So kdnnen Sie sicherstellen, dass
die Systemparameter bei den Prozessbeteiligten richtig
konfiguriert sind und samtliche Artikel korrekt mutiert
wurden.

Wichtig ist, dass nach Einflhrung des neuen Prozesses
die effektiven Rahmenbedingungen kommerziell festge-
halten und mindestens halbjahrlich die vereinbarten Ziele
Uberpruft werden.
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Cross Docking

Checkliste fur die Einfihrung des Belieferungsmodells Cross Docking | & Il (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):
001 Etiketten TU und CU

002 Etiketten LU

003 Kundenvorgaben zu Liefer- und Packliste

004 Kundenvorgaben zu Palettisierung

005

005 Handhabung Lieferdifferenzen

005 Handhabung Leergut/Palettenhandling

007 Incoterms

008 Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition
011 Mengen POS Erstbestiickung

012 Mengen LAGER Erstbestiickung
013 Bestellabwicklung Kurantware

014 Bestellabwicklung Promotionsware
015 Bestelltibermittlung

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
021 Leistungsziele (Verfugbarkeit/Frische/Lagerreichweite)

022 Zahlungskonditionen

023 Gebuhren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
024 Gebuhren bei langerem Lieferunterbruch

025 Recall und Produktriickverfolgbarkeit

026 Zeitpunkt Eigentumsiibertrag

027 Risiko des Untergangs der Ware

028 Vorgezogene Recyclinggebuhr

SLA (Service Level Agreement)

031 Zeitfenster furr elektronische Datenverarbeitung
032 Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch
033 Backup-Plan bei ldngerem Systemunterbruch

034 Datenmigration
035 Stammdatenpflege

Abbildung 27: Checkliste EinfUhrung Cross Docking |
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Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen gemass GS1

Mussen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhohe?

An welchem Wochentag und wann soll die Lieferung erfolgen?

Wie ist die Regelung fur Feiertage?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?

Palettentausch oder Gutschrift auf Palettenkonto?

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat
abgerechnet werden?

Wer tragt die Kosten fiir die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist das neue Sortiment gelistet? Welche Mengen werden fir
die Erstbestiickung benatigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?
Rechnungsstellungsprozess nach RECADV oder Picking-Confirmation

Welche Strafgebiihren werden in Erwdgung gezogen?
Welche Strafgebiihren werden in Erwagung gezogen?

Wie Ubernimmt der Kaufer Batch Code pro Lieferung?
Wann erfolgt der Eigentumstibertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fur den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert
werden?

Wann erfolgt die Bestellibermittlung, tiber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?
Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?

Wie méchte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsanderungen informiert werden?

Beispiel

CUJa

Ja

Nein

200 cm

Mi 1000;

Fr 1000

Nein,
Fehlmengen
melden
Gutschrift
Wird abgeholt;
Rampe Lieferant

Lieferant

1200 CU

ocu
12h
6 KW
cu

CF 98.5%

am POS
Picking-
Confirmation
Keine

5% vom
entgangenen
Umsatz
DESADV

Bei Rechnungs-
stellung

Bei Abholung

Nein

Mo-Sa 2100;
via x

Nichts
Faxbestellung
GS1

Artikel-
stammblatt
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4.2.7 Zweistufiges Cross Docking

Beim zweistufigen Cross Docking (Break Bulk/Flow
Through) liefert der Verkaufer die Ware geblndelt an
den/die Cross-Docking-Punkt(e) des Kaufers. Der K&ufer
seinerseits kommissioniert dann die Ware bezogen auf die
Endempfanger. Dabei entstehen neue Liefereinheiten
(LE).

Abbildung 28: Cross Docking fur Frische-Logistik

Das zweistufige Cross Docking unterscheidet sich vom

einstufigen im Wesentlichen durch nachfolgende Merk-

male:

¢ Die Bestellung ist meist eine Sammelbestellung
(aufgerundet auf eine TU), ausgehend von mehreren
Filialen (Endlieferpunkte).

Information

Verkaufer Kaufer

Verteilzentrum
¢ Die Zusammenstellung und Auszeichnung der Ware (Cross-Docking-

wird beim Verkaufer bezogen auf den Cross-Docking- i,

Punkt durchgefihrt. v v

« Die endpunktbezogene Lieferung (in CU oder TU) wird
erst am Cross-Docking-Punkt zusammengestellt. A B

* Die endpunktbezogene Verteilung erfolgt in Versor-
gungswellen, z.T. mehrmals pro Tag (z.B. Frische- Abbildung 29: Prozess zweistufiges Cross Docking
Sortiment).

¢ |In der Regel wird der Cross-Docking-Punkt durch den
Kaufer oder durch einen vom Kaufer oder Verkaufer
beauftragten Logistikdienstleister gefuhrt.
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4.2.8 IT-Prozessablauf und EDI zweistufiges Cross Docking

Cross Docking zwe| g
T

ORDERS
Auftrag Eesiline) Sammelbestellung
1
o
5
= ORDRSP
i (Bestellantwort) 1 ORDERS =
@ 1 ORDRSP
2
ORDCHG
(Bestellanderung) 1 ORDERS =
1 ORDCHG
3
DESADV
i 1 ORDERS =
Lieferung (Liefermeldung) Empfang o BESAEY
4/5
o
c
~
o
(]
2
RECADV
(Empfangsbest.) 1 DESADV =
1 RECADV
6/6a
INVOIC
(Rechnung) Rechnungskontrolle/ 1 DESADV =
Rechnungsstellung Zellune 1 INVOIC
7/8
REMADV
(Zahlungsavis) 1 REMADV =
1-n INVOIC

9

Abbildung 30: Prozess zweistufiges Cross Docking mit EDI Messages
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Schritte | Prozessbeschreibung zweistufiges Cross Docking _

Der Kaufer platziert seine Sammelbestellung fur den Totalbedarf der angeschlosse-
nen Filialen. In der Regel rundet der Kaufer den Bedarf auf eine logistische Beliefe-
rungseinheit (TU) auf.

Basis: Bedarf/Summe der
Bestellungen der Filialen (OR-
DERS)

Der Verkaufer generiert aufgrund der vorliegenden Bestellung einen Auftrag und
Ubermittelt die Auftragsbestatigung(en) an den Kaufer.

Auftragsbestatigung (ORDRSP)

Der Kaufer kontrolliert die Auftragsbestatigung und Ubermittelt - falls eine Korrektur
notwendig ist - eine Anderung der Bestellung.

Bestellanderung (ORDCHG)

Nach Vorliegen der definitiven Sammelbestellung konfektioniert der Verkaufer die
Ware wie bei der Normalbelieferung und erstellt den Lieferschein.

Rustschein/Lieferschein (DESADV)

Der Verkaufer stellt die Ware bereit und liefert diese verdichtet an die Cross-
Docking-Plattform des Kaufers oder an den beauftragten Logistiker (Teil 1 des
zweistufigen Cross-Docking-Prozesses).

LKW/ Lieferschein/DESADV

Nach der Wareneingangskontrolle sendet er die Wareneingangsmeldung (RECADV)

Wareneingangsmeldung

an den Verkaufer zurtick. Durch Bestatigung des Wareneingangs wird der Schritt zur | (RECADV)
Rechnungsstellung freigegeben.
In der Folge sendet der Auftraggeber (Kaufer) oder dessen Logistikdienstleister den | DESADV

elektronischen Lieferschein an den Warenendempfénger (Filiale).

Der Kaufer oder der beauftragte Logistikdienstleister verteilt die Menge gemass
separater Instruktion (Flatfile) auf die verschiedenen Filialen (Teil 2 des zweistufigen
Cross-Docking-Prozesses).

Flatfile oder eigene Logistik-
applikation

Basierend auf der RECADV oder Rickmeldung des Auslieferlagers des Verkaufers
sendet er die Rechnung (INVOIC) fur den Sammelauftrag an den Kaufer.

Rechnung (INVOIC)

Der Kaufer Gberprift die Rechnung mit der gelieferten Menge im Wareneingang und
setzt den Rechnungsbetrag «frei» zur Zahlung.

Rechnung (INVOIC) /
Lieferschein (DESADV)

Der Kaufer |6st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOIC).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

Parallel zur bilateralen Auftragsbestatigung unterrichtet

der Kaufer

mittels Flatfile/interne Verteilliste seine

Cross-Docking-Plattform oder den beauftragten Logistik-
dienstleister, wie die Sammelbestellung auf die einzelnen
Filialen verteilt werden muss. Diese Instruktion erfolgt in
der Regel Uber ein Flatfile auf den FTP Server der
Cross-Docking-Plattform.
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4.2.9 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel
Das nachfolgende Praxisbeispiel zeigt auf, dass es
verschiedene Prozess-Auspragungen des zweistufigen
Cross Dockings gibt und je nach Auftragsverhaltnis unter-
schiedliche IT-Losungen zwischen den einzelnen Beteilig-
ten vereinbart werden.

Beispiel: zweistufiges Cross Docking: Belieferung
Detailhandler mit Frischgemiise

Sie betreiben eine gréssere GemuUse-Gartnerei und kdn-
nen neu verschiedene Bio-Gemuse flr einen Detailhandler
anbieten. Der regional tatige Detailhandler selber betreibt
keine eigene Frische-Plattform, sondern bezieht die logis-
tischen Dienstleistungen von einem Logistikdienstleister.
Sie erhalten die Koordinaten des IT Supports des Detail-
handlers und die Adresse des Logistikdienstleisters. Von
lhnen wird erwartet, dass Sie gegenlber dem regionalen
Detailhandler zwei Verkaufspreise anbieten, Rampe Filiale
oder versandbereit ex GemUse-Gartnerei.

Primar muss mit dem Logistikdienstleister geklart wer-
den, welches Auftragsverhaltnis® aus Grinden der Wirt-
schaftlichkeit, Prozessrobustheit und Nachhaltigkeit vor-
zuziehen ist. Handelt es sich um einen Testlauf oder aus
Verkaufersicht um ein Randsortiment, ist es zweckmassi-
ger, wenn der Einkaufer Vertragspartner gegenutber der
Cross-Docking-Frische-Plattform wird. So kdnnen die Be-
darfsmeldungen’ (konsolidiert fur den regionalen Detail-
handler) einfach per Mail oder per Fax an den GemdUse-
produzenten Ubertragen werden. Falls die Filialen pro Tag
mehrmals mit Artikeln aus dem Frische-Sortiment ver-
sorgt werden mussen, kénnen die Bedarfsmeldungen auf
einzelne Versorgungswellen, z.B. 0700/1130 und 1430,
gesplittet werden.

In Zusammenarbeit mit dem Logistikdienstleister missen
dann die Codier- und Beschriftungsanforderungen ge-
klart sowie die exakten Abholzeiten fur die Teil-Bedarfs-
meldungen/Versorgungswellen bestimmt werden.

Der Logistikdienstleister rapportiert® taglich oder wo-
chentlich an den GemUsebauer, welche Produkte er effek-
tiv (bereinigt um Fehlmengen) im Auftrag des regionalen
Detailhandlers kommissioniert hat. Auf dieser Grundlage
kann der GemUsebauer gegenUber seinem Auftraggeber
die gelieferten Mengen in Rechnung stellen.

6 Cross Docking wird zwischen den Unternehmen der Industrie und des Handels gemeinsam vereinbart. Die Logistikdienstleister stellen
dabei ein wichtiges Bindeglied dar und kénnen die Cross-Docking-Prozesse sowohl im Auftrag der Industrie als auch im Auftrag des
Handels Ubernehmen.

7 Man spricht dann auch von Bestellmenge pro Versorgungswelle.
8 Zum Beispiel Rustposition, Wochentag, Gewicht oder Stick
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Checkliste fur die Einfihrung des Belieferungsmodells Cross Docking | & Il (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):

001
002
003
004
005

005

005
007

008

Etiketten TU und CU

Etiketten LU

Kundenvorgaben zu Liefer- und Packliste
Kundenvorgaben zu Palettisierung

Handhabung Lieferdifferenzen

Handhabung Leergut/Palettenhandling
Incoterms

Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition

011

012
013
014
015

Mengen POS Erstbestiickung

Mengen LAGER Erstbestiickung
Bestellabwicklung Kurantware
Bestellabwicklung Promotionsware
Bestelltibermittlung

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte

021

022

023

024

025

026

027

028

Leistungsziele (Verfugbarkeit/Frische/Lagerreichweite)
Zahlungskonditionen

Gebuhren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
Gebuhren bei langerem Lieferunterbruch

Recall und Produktriickverfolgbarkeit

Zeitpunkt Eigentumsiibertrag

Risiko des Untergangs der Ware

Vorgezogene Recyclinggebuhr

SLA (Service Level Agreement)

031

032
033
034
035

Zeitfenster furr elektronische Datenverarbeitung

Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch
Backup-Plan bei ldngerem Systemunterbruch
Datenmigration

Stammdatenpflege

Abbildung 31: Checkliste Einflhrung Cross Docking |l

Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen gemass GS1

Mussen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhohe?

An welchem Wochentag und wann soll die Lieferung erfolgen?

Wie ist die Regelung fur Feiertage?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?

Palettentausch oder Gutschrift auf Palettenkonto?

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat
abgerechnet werden?

Wer tragt die Kosten fiir die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist das neue Sortiment gelistet? Welche Mengen werden fir
die Erstbestiickung benatigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?
Rechnungsstellungsprozess nach RECADV oder Picking-Confirmation

Welche Strafgebiihren werden in Erwdgung gezogen?
Welche Strafgebiihren werden in Erwagung gezogen?

Wie Ubernimmt der Kaufer Batch Code pro Lieferung?
Wann erfolgt der Eigentumstibertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fur den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert
werden?

Wann erfolgt die Bestellibermittlung, tiber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?
Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?

Wie méchte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsanderungen informiert werden?

Beispiel

CUJa

Ja

Nein

200 cm

Mi 1000;

Fr 1000

Nein,
Fehlmengen
melden
Gutschrift
Wird abgeholt;
Rampe Lieferant

Lieferant

1200 CU

ocu
12h
6 KW
cu

CF 98.5%

am POS
Picking-
Confirmation
Keine

5% vom
entgangenen
Umsatz
DESADV

Bei Rechnungs-
stellung

Bei Abholung

Nein

Mo-Sa 2100;
via x

Nichts
Faxbestellung
GS1

Artikel-
stammblatt
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Handelt es sich mehr um einen strategischen Aufbau mit
der Cross-Docking-Frische-Plattform, ist es von Vorteil,
wenn der GemUseproduzent Vertragspartner gegenutber
dem Logistikdienstleister wird und Verkaufspreise «Ram-
pe Filiale des Detaillisten» offeriert.

In diesem Fall entsteht eine neue Cross-Docking-Unter-
variante®, wobei der Logistikdienstleister zusatzlichen
Lager-Service erbringt. Konkret stellt der Logistikdienst-
leister dem GemuUseproduzenten eine Anzahl Kommissio-
nierplatze zur Verflgung, Uber welche die eingehenden
Bestellungen abgewickelt werden kdnnen. Der Gemuse-
produzent ist dann nur noch fur den Nachschub und die
allgemeine Verflgbarkeit besorgt und Ubertragt dem Lo-
gistikdienstleister die Auftragsabwicklung inkl. Avisierung
der Teiltransporte. Das heisst, es werden in einer Misch-
form aus zweistufigem Cross Docking und Lagerprozess
die bestellten Artikel auf die Touren des Kaufers verdich-
tet und zum vereinbarten Zeitfenster angeliefert.

Der Vorteil dieses Setup liegt darin, dass der Logistik-
dienstleister identische Dienstleistungen?® flr verschiede-
ne Produzenten «aus einer Hand»'' anbieten kann und
dies zu tieferen Logistikkosten. Dazu wére jeder einzelne
Produzent nicht in der Lage!2.

4.3 Direktlieferung Filiale

Primé&r wird versucht, den unmittelbaren Bedarf mit ver-
nunftigen Bestell-/Lieferrhythmen abzudecken und nur
kleine Sicherheitsbestande fUr ein bis zwei Tage auf Stufe
Filiale/Abnehmer zu halten. Dies fuhrt zu héheren Logis-
tikkosten flr den Hersteller. Dieser seinerseits kann aber
den Absatzkanal kontrollieren und qualitatssichernde
Massnahmen durchsetzen. Andererseits entstehen auch
in der Filiale oder in verschiedenen Abteilungen z.B. in
einem Spital hdhere Kosten, da die eingehende Menge
nicht nach dem Standard-Wareneingangsprozess des
Handlers vereinnahmt werden kann.

Bei der Direktbelieferung gibt es somit keine handlerseiti-
gen Zwischenlager. Die Direktbelieferung wird insbeson-
dere bei umschlagstarken, empfindlichen Warengruppen
und bei individuellen Produkten, z.B. aus dem Medical-
Device-Bereich fUr Prothesen, kilnstliche Gelenke etc.,
angewandt.

Abzugrenzen ist die Heimlieferung von Konsignations-
oder Kommissionsgeschaften.

4.3.1 Definition

Der Begriff Direktbelieferung (englisch: direct store deli-
very), auch Direkte Filialbelieferung, bezeichnet in der
Logistik die unmittelbare Belieferung der Handlerfilialen
durch den Hersteller (Quelle: Arbeitsgruppe Warenfluss-
modelle). Basis fur die Belieferung sind klar definierte
Sortimente, welche in herkdbmmlicher Terminologie als
Lager-Order-Satz bezeichnet wird.

9 In der Industrie spricht man vom Kanban-Versorgungsprinzip.

10 Zum Beispiel Bestellabwicklung mit EDI-Datenaustausch

11 Bei diesen Umschlagspunkten handelt es sich in der Regel um selbststandige Logistiker, die vor der endgultigen Verteilung die
beigestellten Sendungen mit eigenen Sendungen kombinieren und dem Warenendempfanger zustellen.

12 Gesetz «economies of scale»
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4.3.2 Untervarianten

Warenfluss Kurzbeschrieb

Grundmodell

Anwendungsvarianten
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Richtzeiten (Beispiele) | Liefereinheit
zwischen Bestellung

und Lieferung

Filial-Direktlieferung Der Verkaufer beliefert direkt

die Filialen des Kaufers.

Direct to Store 24-48 h TU oder CU
Direct to Store VMI 1-2/Woche TU oder CU
(evtl. auch mit Konsignation)

Rack Jobbing Fix/Woche Cu
Rack-Jobbing-Konsignation/ Fix /Woche CU
Filialkonsignation

Beispiele fiir «direct to store»/Lieferung auf
die Abteilung

Beispiel: Sportgeschéft-Belieferung

In Davos erstellt das Einzelunternehmen «Parsenn» Sport-
haus die Volumenplanung fur die Winterkollektion
2013/2014. Das Sportgeschaft «Parsenn» vereinbart mit
dem Markenhersteller im Ordersatz, welche Artikel ein-
malig bestellt und welche Artikel wahrend der Winter-
saison bis Mitte Januar nachbestellt werden kénnen.

Die Vertragsparteien vereinbaren den Liefertermin fur die
Erstbestickung und legen den wédchentlichen Liefertag
fur die Nachbestellungen fest. Die Bestellungen erfolgen
jeweils Uber ein Excel-Bestellblatt.

Zentrale Sendungs-

Einkaufsfunktion

Bestellhaufigkeit

Am Tag X kommissioniert der Markenhersteller die Bestel-
lung des «Parsenn» Sporthauses und lasst die Sendung
durch eine Speditionsfirma nach Davos liefern. Das Sport-
geschaft quittiert den Empfang der Ware Uber ein mobi-
les Datenerfassungsgerat der Speditionsfirma. Diese sen-
det ihre Meldung «proof of delivery» elektronisch an den
Markenhersteller, der nun weiss, dass diese Sendung an-
gekommen ist und verrechnet werden kann.

4.3.3 Voraussetzungen fiir die Filial-Direktlieferung
Damit die Filial-Direktlieferung effizient funktioniert,
braucht es ein POS-System mit BestandsfUhrung, einen
Rahmenvertrag zwischen dem Handler und dem Herstel-
ler und aktualisierte Order-Satze.

Antwortzeit zwischen Kunden zuordnen

gewicht in kg

pro Woche

Bestellung und Lieferung

Lagerbelieferung Ja >400 1 48 h ) CCs, Detaillisten,
Discounter

Cross Docking Ja >200 2-4 12h Warenhé&user

Filial-Direktlieferung | Ja und Nein >120 jede 2. Woche 72 h ) Shopping Center
X,Yund Z

Streckengeschaft Ja >400 nach Bedarf 72 h DIY, Baufachmarkte

Heimlieferung/B2C Nein Paket von 30 ad hoc 18 h Endkunden

Abbildung 32: Voraussetzungen Filial-Direktlieferung
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Die Einzelhandler (Kaufer) strukturieren die Sortimente
sehr genau aufgrund lokaler Bedurfnisse ihrer Kundschaft
und legen Wert auf Beratung und Service. Deshalb ist es
wichtig, dass der Einzelhandler seine Verkaufsplanung
mit dem Hersteller bespricht und auf allfallige Besonder-
heiten hinweist. In der Regel ist der Hersteller sehr dank-
bar flr diese Information und kann diese selbst in seiner
Mengenplanung einsetzen. Erfolgreiche Handler bestati-
gen, dass nur durch eine saubere Absatzplanung saiso-
nale Sortimentswechsel ohne grossen Abschreibungs-
bedarf bewerkstelligt werden kénnen.

Damit die Kosten flr die Belieferung in einem gesunden
Verhéltnis zum Warenwert stehen, muss ein vernlnftiger
Bestell-/Lieferrhythmus sowie ein Mindestbestellwert de-
finiert werden. In der Regel werden aufgrund der Um-
satzerwartung die Anzahl Belieferungen pro Woche be-
stimmt und u.U. abgemacht, an welchen Wochentagen
welche Sortimentsteile bestellt werden kdnnen. So wird
sichergestellt, dass in der Kommissionierung effizient ge-
arbeitet werden kann und die richtigen Gebinde fur die
Auslieferung zum Einsatz kommen.

Prioritaten aus der Sicht eines Lieferanten

Frische-Anforderungen

5
4 Sofortiges
Produkt- 3 Konsumenten-
verflgbarkeit bedurfnis
decken
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

- Filial-Direktlieferung
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch

Abbildung 33: Anforderungen Filial-Direktlieferung
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Prioritaten aus der Sicht eines Kaufers

Produkt-
verflgbarkeit

Sortiments-
wechsel

Frische-Anforderungen

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

Sofortiges
Konsumenten-
bedurfnis
decken

Promotions-
haufigkeit
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Wie in jedem Geschaft gibt es auch Nachteile. Der Ver-
kaufer ist gezwungen, fUr seine Kunden die Lager bereit-
zuhalten, und tragt so einen grossen Teil des Abschrei-
bungsrisikos. So kann der Handler die Verflgbarkeiten,
die Qualitat der Verpackung und den Ausverkauf/Sorti-
mentswechsel direkt steuern. Dazu braucht es ein profes-
sionelles Team, welches die wesentlichen Funktionen von
der Planung tber den Einkauf/Beschaffung bis hin zur
logistischen Abwicklung abdeckt.

m

Lo
dienst er

Filiale B

Abbildung 34: Prozess Filial-Direktlieferung
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4.3.4 IT-Prozessablauf Filial-Direktlieferung

Direct store very (DSD)
I T

ORDERS
(Bestellung)

6

Auftrag Bestellung
1
o
5
= ORDRSP
i (Bestellantwort) 1 ORDERS =
@ 1 ORDRSP
2
ORDCHG
(Bestellanderung) 1 ORDERS =
1 ORDCHG
3
DESADV
. 1 ORDERS =
Lieferung (Liefermeldung) Empfang e SEeAbY
4
o
c
~
: o
(]
2
RECADV
(Empfangsbest.) 1 DESADV =
1 RECADV

Proof of delivery

INVOIC
Rechnun Rechnungskontrolle 1 DESADV =
Rechnungsstellung ( D Za?wlung / 1 INVOIC
7/8
REMADV
(Zahlungsavis) 1 REMADV =
1-n INVOIC

9

Abbildung 35: Prozess Filial-Direktlieferung mit EDI Messages
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Schritte

Prozessbeschreibung Direct store delivery (DSD)

Grosshandler.

Der Kaufer platziert seine Bestellung ein- bis zweimal wéchentlich in CU beim
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(ORDERS) oder B2B-Bestellfile

Ubermittelt die Auftragsbestatigung an den Kaufer.

Der Verkaufer generiert aufgrund der vorliegenden Bestellung einen Auftrag und

Auftragsbestatigung (ORDRSP)
oder B2B-Bestellbestatigung

notwendig ist - eine Anderung der Bestellung.

Der Kaufer kontrolliert die Auftragsbestatigung und Ubermittelt - falls eine Korrektur

Bestellanderung (ORDCHG)

erstellt den Lieferschein.

Nach Vorliegen der definitiven Bestellung konfektioniert der Verkaufer die Ware und

Rustschein/Lieferschein
(DESADV)

beauftragten Logistikdienstleister.

Der Verkaufer stellt die Ware bereit und liefert diese an den Kaufer oder an den

LKW/ Lieferschein/DESADV

oder physisch).

Der Kaufer nimmt die Ware entgegen und quittiert den Lieferschein (elektronisch

Flatfile zwischen Verkaufer und
Logistikdienstleister, evtl. Proof of
delivery (RECADV)

Basierend auf der Rickmeldung des Logistikdienstleisters oder des Auslieferlagers
des Verkaufers sendet er die Rechnung (INVOIC) fur den Auftrag an den Kaufer.

Rechnung (INVOIC)

Der Kaufer vergleicht die Rechnung mit dem Lieferschein oder mit der Waren-
eingangsbuchung und setzt den Rechnungsbetrag «frei» zur Zahlung.

Rechnung (INVOIC) / Lieferschein

Der Kaufer 16st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOICs).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

4.3.5 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel
«Direct to store»

Beispiel: Neueréffnung Eisenwarenfachgeschaft

an der Dorfstrasse 11 in Hdmmerswil

Sie sind beim Motorfrasenhersteller « Woodcutter» fur die

IT und Logistik zustandig. Der Aussendienstmitarbeiter

meldet Ihnen, dass in H&mmerswil ein neues Eisenwaren-

fachgeschéaft erdffnet wird. Auf rund 1500 m? werden der

Kundschaft aus dem Einzugsgebiet von Hdmmerswil ver-

schiedene Sortimente aus dem Eisenwarenfachhandel

angeboten. Wir als globaler Anbieter von Motorfrasen

werden rund einen Drittel unseres Sortimentes vor Ort

prasentieren kdnnen. Welche Abklarungen muissen im

Vorfeld der Fachgeschaftserdoffnung mit dem selbststan-

digen Eisenwarenhandler getroffen werden?

In einem ersten Schritt sind Business-Plan-relevante Punk-

te zu klaren, so z.B.

« die Vorfinanzierung des Warengeschaftes
(Konsignation ja/nein)

» Verkaufsexklusivitat (ja/nein)

» Umsatzerwartungen/Margengefiige

Aufgrund dieser Abklarungen wird dann klar, ob es sich
um einen neuen Direktkunden handelt oder ob es auf-
grund der Umsatzerwartungen effizienter ist, wenn der
Fachhandler die Produkte unserer Firma Uber einen
Grosshandelskanal bezieht.

Nachfolgend gehen wir nun davon aus, dass der Neukun-
de genlgend Absatz generiert und als Direktkunde bei
uns in der Auftragsabwicklung gefuhrt wird.

Was ist zu tun?
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Checkliste fur die Einfhrung des Belieferungsmodells Filial-Direktlieferung (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):
001  Etiketten TU und CU

002  Etiketten LU

003  Kundenvorgaben zu Liefer- und Packliste

004 Kundenvorgaben zu Palettisierung

005 Vereinbarte Anlieferfenster, z.B. +/- 1/2 h

o

005 Handhabung Lieferdifferenzen

005 Handhabung Leergut/Palettenhandling
007  Incoterms

008  Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition
011  Mengen POS Erstbestiickung

012  Mengen LAGER Erstbestiickung
013  Bestellabwicklung Kurantware

014  Bestellabwicklung Promotionsware
015  Bestellibermittlung

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
021  Leistungsziele (Verfiigbarkeit/Frische/Lagerreichweite)
022  Zahlungskonditionen

023 Gebihren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
024  Gebuhren bei langerem Lieferunterbruch

025  Recall und Produktriickverfolgbarkeit

026  Zeitpunkt Eigentumsiibertrag
027  Risiko des Untergangs der Ware

028  Vorgezogene Recyclinggebiihr

SLA (Service Level Agreement)

031  Zeitfenster fiir elektronische Datenverarbeitung
032  Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch

033  Backup-Plan bei lingerem Systemunterbruch

034  Datenmigration
035  Stammdatenpflege

Abbildung 36: Checkliste Einfuhrung Filial-Direktlieferung
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Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen gemdss GS1

Miissen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhohe?

An welchem Wochentag und wann soll die Lieferung erfolgen?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?
Palettentausch oder Gutschrift auf Palettenkonto?

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in die Verkaufspreise
pro TU oder CU inkludiert oder soll der Transport separat abgerechnet werden?
Wer tréagt den Zoll und die Administrationskosten fiir die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist das neue Sortiment gelistet? Welche Mengen werden fir
die Erstbestickung benatigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?

Rechnungsstellungsprozess nach RECADV, Spediteur-Riickmeldung oder Picking-
Confirmation?

Welche Strafgebiihren werden in Erwdgung gezogen?

Welche Strafgebiihren werden in Erwagung gezogen?

Wie tibernimmt der Kéaufer Batch Code pro Lieferung?

Wann erfolgt der Eigentumsuibertrag?

Wer trégt bis wann das Risiko fiir den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebuhr erhoben
werden?

Wann erfolgt die Bestelliibermittlung, tiber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?

Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?
Wie mochte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsanderungen informiert werden?

Antwort

Nein

Ja

Nein

1.8m

Mi 1000; Fr 1400

Neue Rechnung
erstellen
Palettentausch
durch Spediteur
Verkaufer

Verkaufer

3 POS; volles
Layout

n/r

48 h

2 KW

In CU

CF 95% am POS
Nach Spediteur-
Ruckmeldung
Margenverlust
Margenverlust
plus Umtrieb
Lieferliste
Rampe Kaufer
Generell Kaufer,
Flops durch den
Verkaufer

Ja

CSV-Datei

Nichts
Fax-Bestellung
durch den Kaufer

Produkte-
stammblatt



Erfahrungsgemass generiert ein Eisenwarenhandler sehr
viele Einzelbestellungen und 16st auch Retouren aus
(Artikel zur Ansicht oder defekte Produkte mit Garantie-
leistung etc.). Damit die Zusammenarbeit effizient ab-
gewickelt werden kann, soll anhand der Checkliste her-
ausgefunden werden, wie die systemmassige Anbindung
des Eisenwarenhandlers an das Systemumfeld des Liefe-
ranten bewerkstelligt werden kann. Im vorliegenden Fall
setzt der Eisenwarenhandler ein modernes Kassasystem
der Firma «POS Data Solution» ein, welches die Bestands-
fUuhrung auf CU-Ebene fUhrt und elektronische Bestellpro-
zesse zu verschiedenen branchenspezifischen Bestellpor-
talen (B2B) erlaubt. EDI-Filetransfer-L&ésungen gehoren
nicht zum Standardpaket der Firma «POS Data Solution».
Aus KostenUberlegungen einigt man sich, dass die Erst-
bestlickung des Ladens per Fax bestellt und Nachbestel-
lungen Uber die branchenspezifische Bestellplattform der
Eisenwarenhandler abgewickelt werden. Es werden spe-
zielle Rabatte und Zahlungskonditionen fUr die Erstliefe-
rung und Standardkonditionen flr die elektronische Be-
stellabwicklung Uber die Bestellplattform vereinbart.
Wichtig in diesem Zusammenhang sind die Stammdaten
dazu. In der Regel bieten branchenspezifische Kassasys-
teme einen elektronischen Stammdatenkatalog, welcher
zeitnah die Mutationen vieler verschiedener Lieferanten
abbildet. Die Abklarung mit der Firma «POS Data Solu-
tion» zeigt, dass sie solche Dienste anbietet, aber die
Stammdaten unserer Firma «Woodcutter» zurzeit noch
nicht in ihrem Stammdatendienst (Katalog) integriert
sind.

Die Parteien einigen sich, dass «Woodcutter» baldmdg-
lichst die Katalogschnittstelle der Firma «POS Data Solu-
tion» mit aktuellen Artikeln aus dem «Woodcutter»-Sorti-
ment bedient und Artikelmutationen ebenfalls regelmassig
elektronisch Ubermittelt. Nun gilt es die physische Liefe-
rung fur die Erstbestliickung zu terminieren und die neuen
Stammdaten (Lieferadresse) dem Logistikdienstleister
zukommen zu lassen.
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4.3.6 «Direct to store VMI»

Der Begriff «Direct store delivery» (DSD) mit VMI bezeich-
net die Belieferung der Filialen durch den Hersteller. Um
suboptimale Lieferzusammenstellungen und zu hohe
Lagerbestande zu vermeiden, wird auf die Harmonisie-
rung von Liefermengen und Abverkaufsmengen abge-
zielt. Dies hat zwar héhere Logistikkosten fUr den Herstel-
ler zur Folge, wobei dieser zugleich eine Qualitatssicherung
und -kontrolle des Absatzweges vornehmen kann.

Verkaufer

Filiale A

Filiale B

Abbildung 37: Prozess Filial-Direktlieferung VMI
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4.3.7 IT-Prozessablauf Filial-Direktlieferung VMI

Direct store very (DSD) mit VMI
e ]

Abbildung 38: Prozess Filial-Direktlieferung VMI mit EDI Messages
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SLSRPT/
Auftrag INVRPT Abverkaufszahlen/
Inventar
o
5
= ORDERS
k] (Bestellung) 1-n SLSRPT =
3 Bestellung 1-n ORDERS
2
1-n INVRPT =
ORDRSP 1-n ORDERS
(Bestellantwort) 1 ORDERS =
1 ORDRSP
3
DESADV
. (Liefermeldung) 1 ORDERS =
Lieferung Empfang 1-n DESADV
4
o
c
~
: o
(]
2
RECADV
(Empfangsbest.) 1 DESADV =
1 RECADV
6
INVOIC
(Rechnung) Rechnungskontrolle/ 1 DESADV =
Rechnungsstellung Zellune 1 INVOIC
7/8
REMADV
(Zahlungsavis) 1 REMADV =
1-n INVOIC



Schritte
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Prozessbeschreibung Direct store delivery (DSD) mit VMI

Der Kaufer meldet regelmassig (taglich oder wéchentlich) die aktuellen Bestands-
zahlen (die Inventur) und die verkaufte Menge in CU pro Artikel an den Verkaufer.

(SLSRPT oder INVRPT)

Der Verkaufer generiert aufgrund der Bestands- und der Abverkaufsmeldung einen
Bestellvorschlag (ORDER) und Ubermittelt diesen als Bestellung an den Kaufer.

Bestellvorschlag (ORDERS)

Sofern abgemacht, kontrolliert der Kéufer den Bestellvorschlag (ORDER) und
Ubermittelt die Bestellbestatigung (ORDRSP) an den Verkaufer.

Bestellbestatigung (ORDRSP)

Nach Vorliegen der definitiven Bestellung konfektioniert der Verkaufer die Ware
und erstellt den Lieferschein, welchen er dem Kaufer Gbermittelt.

Rustschein/Lieferschein (DESADV)

Der Verkaufer stellt die Ware bereit und liefert diese an den Kaufer oder an den
durch diesen beauftragten Logistikdienstleister.

LKW/ Lieferschein/DESADV

Der Kaufer nimmt die Ware entgegen und quittiert den Lieferschein (elektronisch
oder physisch). Der beauftragte Logistikdienstleister meldet die Sendung als
«zugestellt» zurGck an den Verkaufer.

Flatfile zwischen Verkaufer und
Logistiker (RECADV)

Basierend auf der Rickmeldung des Logistikdienstleisters oder des Auslieferlagers
des Verkaufers sendet er die Rechnung (INVOIC) fur den Auftrag an den Kaufer.

Rechnung (INVOIC)

Der Kaufer vergleicht die Rechnung mit dem Lieferschein oder mit der Waren-
eingangsbuchung und setzt den Rechnungsbetrag «frei» zur Zahlung.

Rechnung (INVOIC) / Lieferschein

Der Kaufer 16st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOIC).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

4.3.8 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel

Beispiel: Eisenwarenhandelsgeschaft mit
Spezialabteilung Marke «smarttools»

Die Forderung/der Wunsch der «smarttools» AG fur
diese Art von Geschaftsbeziehung liegt darin, dass die
Versorgung der einzelnen Eisenwarenhandelsgeschéfte
direkt ab Produktion ohne Lager erfolgt. Die Produktion
der «smarttools» AG ist auf einen gleichmé&ssigen Bedarf/
Absatz ausgelegt und deshalb mochte die Geschafts-
fuhrung moglichst viele ihrer Abnehmer auf den Prozess
«Direct to store VMI» Uberflihren, wo ein Teil der Bevor-
ratung im Gestell des Verkaufers erfolgt.

Sie sind Logistikverantwortlicher der Firma «smarttools»
AG (Verkaufer) und bekommen den Auftrag, in Hdmmers-
wil mit dem erfolgreichen Eisenwarenhandelsgeschaft
(Kaufer) ein «Direct to store VMI»-Projekt umzusetzen.
Sie haben selbst schon einige vergleichbare Projekte initi-
alisiert und wissen, worauf es ankommt?!s. Sie laden den
Besitzer des Eisenwarenhandelsgeschéaftes sowie den
Projektleiter des Kassasystems zu einem vergleichbaren
Abnehmer der Firma «smarttools» ein und erkldren die
vorgangig beschriebene Prozessfolge.

Die Firma «POS Data Solution», welche fur das Eisenwa-
renhandelsgeschaft den dazu notwendigen Informations-
fluss im Kassasystem abbilden muss, ist Uberfordert. Die
Parteien analysieren die Prozessfolge des Gastgebers und
einigen sich, dass die neue Geschaftsbeziehung ohne
EDI-Filetransfer gestartet wird. Spater sollen manuelle
Systemeingaben sukzessive durch elektronische File-
Transfer-Nachrichten ersetzt werden.

13 Vertrauen geben/Komplexitat gering halten/Leute aus der Praxis sprechen lassen!
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Direct to Store

Checkliste fur die Einfihrung des Belieferungsmodells Direct to Store

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):

001
002
003
004
005

005
005

007

008

Etiketten TU und CU

Etiketten LU

Kundenvorgaben zu Lieferliste
Kundenvorgaben zu Palettisierung
Vereinbarte Zeitfenster fir Anlieferung

Handhabung Lieferdifferenzen
Handhabung Leergut/Paletten/Versandboxen

Incoterms

Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition

011

012
013
014
015

=y

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
Leistungsziele (Verfligbarkeit/Frische/Lagerreichweite)

021
022
023
024
025
026
027

028

Mengen POS Erstbestiickung

Mengen LAGER Erstbesttickung
Bestellabwicklung Kurantware
Bestellabwicklung Promotionsware
Bestellibermittlung

Zahlungskonditionen

Gebiihren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
Gebiihren bei langerem Lieferunterbruch
Recall und Produktriickverfolgbarkeit
Zeitpunkt Eigentumsiibertrag

Risiko des Untergangs der Ware

Vorgezogene Recyclinggebiihr

SLA (Service Level Agreement)

031

032
033
034
035

Zeitfenster fur elektronische Datenverarbeitung

Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch
Backup-Plan bei langerem Systemunterbruch
Datenmigration

Stammdatenpflege

Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen gemdss GS1

Missen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhéhe?

Gemadss Tourenplan

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?
Der Spediteur fuihrt dartiber eine Gebindebuchhaltung

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat
abgerechnet werden?

Wer tragt den Zoll und die Administrationskosten fir die Verzollung?

Welche Artikel sollen permanent im Verkauf verfiigbar sein, welche Artikel kénnen
aus dem Zusatzsortiment bestellt werden? Welche Mengen werden fiir die
Erstbestlickung benétigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche ubergeordneten KPl wurden vereinbart?

Rechnungsstellungsprozess nach RECADV, Spediteur-Riickmeldung oder Picking-
Confirmation?

Welche Strafgeblhren werden in Erwdgung gezogen?

Welche Strafgebiihren werden in Erwdgung gezogen?

Wie Gibernimmt der Kaufer Batch Code pro Lieferung?

Wann erfolgt der Eigentumsubertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fur den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert
werden?

Wann erfolgt die Bestelliibermittlung, Giber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?
Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?

Wie méchte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsanderungen informiert werden?

Abbildung 39: Checkliste Einfihrung Filial-Direktlieferung VMI
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Antwort

Nein
Ja
Nein
1.8m

Nachlieferung
Wird getauscht
durch Spediteur
Franko Rampe
Fachhandler

Lieferant

Fax-Bestellung

Nicht relevant
48 h

1 KW

CU Uiber B2B
Bestellplatt-form

98% Verfugbar-
keit

Nach Spediteur-
Ruckmeldung
Keine

Keine
Lieferschein
Rampe Eisen-
warenhéndler
Eisenwaren-
héndler

Nein

1700 B2B
Applikation
Nichts
Fax-Bestellung
B2B Standard
Produkt-
Datenblatt plus
elektronische
Mutation



Sie als Praktiker schlagen dem Kassasystem-Lieferanten
vor, dass er wochentlich einen Verkaufsrapport und das
Inventar vom Sonntag als CSV-Excel-Datei zur Verfligung
stellt. Diese Minimalforderung kann der vife Programmie-
rer der «POS Data Solution» mit geringem Aufwand erful-
len und fragt sogleich nach, wohin er diese Daten stellen
darf. Schnell ist klar, dass man daflr einen geschitzten
Bereich auf dem Server des Eisenwarenhandelsgeschaf-
tes einrichten muss, wo der Disponent der Firma «wood-
tools» darauf zugreifen kann.

In der Folge kann die Firma «smarttools AG» regelmassig
die Bestande/Produktverfligbarkeit des Eisenwarenhan-
delsgeschaftes priufen, indem sie die CSV-Excel-Datei in
ihr Dispositionstool 1adt. Analog zu anderen Abnehmern
|6st dann die «smarttools AG» bei Unterschreiten des Min-
destbestands eine Bestellung aus und disponiert zusatz-
lich weitere Artikel hinzu, welche demnachst den Mindest-
bestand unterschreiten.

Der Bestellvorschlag bzw. der Order mit einem vordefi-
nierten Bestellnummernkreis wird per Fax oder als CSV-
Excel-Datei an den Abnehmer (Kaufer) gesandt und in
der Auftragsabwicklung des Kaufers erfasst (manuell
oder als Excel-Upload). Sofern alles in Ordnung ist, ver-
zichten die Vertragsparteien darauf, systemtechnisch wei-
tere Meldungen (ORDRSP) aus dem vordefinierten Be-
stellnummernkreis zu generieren, und beschranken sich
dann in der Prozessfolge auf die formale Rickmeldung
der Warenzustellung (als RECADV, physische Quittierung
per Lieferschein oder elektronische Rickmeldung durch
den Spediteur). Der Rechnungsprozess und die Zahlung
erfolgen dann wie beschrieben gemass Standard-Pro-
zedere.
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4.4 Rack Jobbing

4.4.1 Definition

Unter Rack Jobbing versteht man «das direkte Aufftllen»

der Verkaufsregale durch den Lieferanten. In der Regel

Ubertragt der Lieferant diese Aufgabe einem Dritten, wel-

cher diese Funktion fur verschiedene Lieferanten wahr-

nimmt.

Im Auftrag des Kaufers besucht der Aussendienstmit-

arbeiter der Rack-Jobbing-Organisation (Verkaufer) re-

gelmassig, z.B. wdchentlich, die Filialen des Kaufers und

ersetzt die verkaufte Ware. Damit sich dieses Business-

Modell fir den Betreiber lohnt, setzt der Rack Jobber ver-

schiedene standardisierte Verkaufsmodule ein, welche er

exklusiv fur den Verkaufer in der Filiale A, B etc. bewirt-

schaftet4,

Vorteile aus der Zusammenarbeit mit Rack-Jobbing-

Organisationen:

* Hohe Kundenzufriedenheit durch Servicequalitat

» Erzielung der optimalen Bestellmengen/Umsétze und
Optimierung der Flachen

* Flexible Umsetzung und transparentes Reporting

*« Management-Report fUr schnelles Update und
Ubersicht aller Aktivitaten

Vorteile aus Sicht des Handlers:

¢ Keine Lagerhaltung

* Wegfall des Bestellprozesses

« Wegfall von Risten und Belieferung

« Die Sortimentsbewirtschaftung an der Verkaufsfront
erfolgt durch den Lieferanten

Effiziente Rack-Jobbing-Organisationen zeichnen sich
durch eine hohe Flexibilitdt und exzellentes Konsumen-
tenverstandnis aus.

Filiale B

Verkaufer

(Organisation
Rack Jobbing)

Abbildung 40: Prozess Rack Jobbing

4 Parallel zum Auffullungsprozess wird die Resthaltbarkeit der Produkte kontrolliert. Zu kurz datierte Produkte oder Artikel, welche
durch ein Nachfolgeprodukt ersetzt werden, nimmt der Rack Jobber aus dem Regal und schreibt den Warenwert der entsprechenden

Filiale gut.
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4.4.2 IT-Prozessablauf Rack Jobbing

Die IT-Prozesslandschaft der Rack-Jobbing-Firmen hat
sich dank moderner Technik (automatisierte Informa-
tionsflUsse) stark vereinfacht. Mit mobilen Computern
ausgerlstet, protokolliert der Aussendienstmitarbeiter
zeitnah zum Auffullprozess die einzelnen Mengen in CU
und druckt vor Ort gleich die entsprechende Lieferliste fur

die Filiale A oder B aus. Der Auffullprozess wird mit der
elektronischen Unterschrift, analog der Paketzustellung,
durch den Filialleiter abgeschlossen.

Im Hintergrund erstellt dann die Warenwirtschaftslosung
des Rack Jobbers gleich die Rechnung und korrigiert den
verflgbaren Bestand im Depot des Aussendienstmit-
arbeiters (Rack Jobber).

ORDERS
(Bestellung)

Auftrag

1

DESADV

Lieferung (Liefermeldung)

2

RECADV
(Empfangsbest.)

4

INVOIC
(Rechnung)

Rechnungsstellung

5/6

REMADV
(Zahlungsavis)

7

RETANN
(Retourenanklndi-

Rucknahme
gung)

8

mm BeSte"ung

Abbildung 41: Prozesse Rack Jobbing mit EDI Messages
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Referenzen

Bestellung 17 QIRIDIERS =
1-n DESADV
Empfang
1 DESADV =
1 RECADV
Rechnungskontrolle/ 1 DESADV =
Zahlung 1 INVOIC
1 REMADV =
1-n INVOIC
Retourenannahme L RETANN =
1 INVOIC




Schritte
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Prozessbeschreibung Rack Jobbing

In regelmassigen Abstédnden besucht der Aussendienstmitarbeiter des Verkaufers
gemass Tourenplan die einzelnen Filialen des Kaufers. Auf seinem Laptop erfasst er
dabei die zu bestlckenden Mengen der einzelnen Module (ORDERS).

Mittel
Laptop; ORDERS

Der Verkaufer druckt anschliessend (aufgrund der erfassten Bestellung) in seinem
Wagen den Lieferschein aus und Ubergibt diesen in Form einer Hardcopy dem
Filialleiter. Gleichzeitig wird die Kopie des Lieferscheins elektronisch an die Zentrale
der Filiale und die Firmenzentrale des Lieferanten Gbermittelt (DESADV).

Laptop/Drucker im Fahrzeug
des Lieferanten/DESADV

Der Verkaufer (Aussendienstmitarbeiter) bestlckt die einzelnen Module in der Filiale
gemass der Bestellung (dem Lieferschein). Der Kaufer bestatigt den Empfang der
Ware mittels Unterschrift (RECADV).

Warenlager im Fahrzeug des
Aussendienstmitarbeiters/
Lieferschein (DESADV)/Gestell
des Kaufers/Unterschrift des
Kaufers (RECADV)

Der Kaufer (Zentrale des Kaufers) Ubermittelt die Empfangsbestatigung an den
Lieferanten (Zentrale der Filiale) (RECADV).

RECADV

Auf Basis des DESADV fakturiert der Lieferant (Firmenzentrale des Lieferanten)
die in der Filiale platzierte Ware und Ubermittelt die Rechnung (INVOIC) dem
Warenempfanger (Zentrale der Filiale).

DESADV/INVOIC

Der Kaufer gibt die Rechnung «frei» zur Zahlung.

Zahlungsfreigabe

Der Kaufer 16st die Zahlung aus und avisiert den Verkaufer via Zahlungsavis
(REMADV) Uber den Mittelfluss der zu begleichenden Rechnungen (INVOIC).

Zahlungsanweisung (REMADV)
Summe aus einzelnen Zahlungen

In regelmassigen Abstédnden besucht der Aussendienstmitarbeiter des Verkaufers
gemass Tourenplan die einzelnen Filialen des Kaufers. Auf seinem Laptop erfasst er
dabei die zurGckzunehmenden Mengen der einzelnen Module (RETANN).

Laptop; RETANN

Der Verkaufer (Aussendienstmitarbeiter) entfernt die einzelnen Module in der Filiale
gemass der Retouren(-bestellung) RETANN.

Warenlager im Fahrzeug des
Aussendienstmitarbeiters/
Retourenbestellung (RETANN)

Auf Basis des RETANN schreibt der Lieferant (Firmenzentrale des Lieferanten) die
aus der Filiale zurickgenommene Ware und Ubermittelt die Gutschrift (INVOIC) dem
Warenempfanger (Zentrale der Filiale).

RETANN/INVOIC

4.4.3 Praktische Umsetzung und Anwendungsbeispiel

Abbildung 42: Beispiel Rack Jobbing

Einfihrung Non-Food-Artikel im Kassaregalplatz
Vermehrt sind Detailhandler mit Forderungen von Eltern
konfrontiert, die «Zwangeli»-Meile vor den Kassen zu re-
duzieren und dort weniger gesUsste Kinderprodukte an-
zubieten.

Die Geschéftsleitung fasst einen mutigen Entscheid und
mochte jedes zweite Kassaregal auf Non-Food-Artikel
umstellen.

Sie als Category Manager der NonFoodVision AG erhalten
den Auftrag, ein neues Konzept fUr die Kassazone zu ent-
wickeln.

Wie gehen Sie vor?
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Abbildung 43: Checkliste EinfiUhrung Rack Jobbing
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Rack Jobbing

Checkliste fiir die Einflihrung des Belieferungsmodells Rack Jobbing (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):
001  Etiketten TU und CU

002  Etiketten LU

003  Kundenvorgaben zu Lieferliste

004  Kundenvorgaben zu Palettisierung

005 Vereinbarte Zeitfenster fiir Regalauffullung

005 Handhabung Lieferdifferenzen
005  Handhabung Leergut/Regal bzw. Sténder

007  Incoterms

008  Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition
011  Regalmodul POS Erstbestiickung

012  Depot Rack Jobber Erstbestiickung
013  Autobestiickung

014  Freshness Daten Depot

015  Sonderaufgaben

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
021  Leistungsziele (Verfugbarkeit/Frische/Lagerreichweite)

022  Zahlungskonditionen

023  Gebuhren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
024  Gebuhren bei langerem Lieferunterbruch

025  Recall und Produktriickverfolgbarkeit

026  Zeitpunkt Eigentumsutibertrag

027  Risiko des Untergangs der Ware

028  Vorgezogene Recyclinggebihr

SLA (Service Level Agreement)

031  Zeitfenster fir elektronische Datenverarbeitung
032  Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch

033  Backup-Plan bei langerem Systemunterbruch

034  Datenmigration
035  Stammdatenpflege

Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?

Anforderungen gemass GS1

Mussen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?
Was ist die maximal tolerierte Palettenhéhe?

Gemass Rack-Jobber-Tourenplan

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?
Originalversandkarton wird in der Filiale entsorgt. Regal bzw. Stander gehort der

Rack-Jobber-Organisation

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat

abgerechnet werden?

Wer tragt den Zoll und die Administrationskosten fur die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist welches Modul gelistet? Welche Mengen von welchem

Modul werden fiir die Erstbestlckung benétigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Depot der Rack Jobbers?

Welche Tagesmengen braucht es fiir Tour X, Y und Z?
Welche Artikel sind fur den Verkauf zu kurz datiert?

Welche Artikel miissen an den Lieferanten retourniert werden?

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?
Rechnungsstellungsprozess nach physischer Lieferung

Welche Strafgebihren werden in Erwéagung gezogen?
Welche Strafgebiihren werden in Erwagung gezogen?

Wie tibernimmt der Kaufer den Batch Code beim Auffiillprozess?

Wann erfolgt der Eigentumsiibertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fiir den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden

kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert

werden?

Wann erfolgt die Invoice-Ubermittlung, iber welchen EDI-Provider erfolgt die

elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der mobile Computer des Rack Jobbers nicht funktioniert?

Was passiert, wenn der mobile Computer des Rack Jobbers mehrere Tage nicht

funktioniert?

Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?
Wie méchte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder

Verpackungsanderungen informiert werden?

Beispiel

Nein
Nicht relevant
Nein

Filial-Offnungs-
zeiten beachten
Nicht relevant

Franko Filial-
Gestell

Nicht relevant

Warnliste
Auftrag

Freshness-Ziele
Elektr. Visa durch
Filialleiter

Keine

Kein Thema

Beim Verkauf an
den
Endkonsumenten

Nein

StepCom

Arbeitsunter-
bruch

Einsatz Handliefer-
schein

Nicht relevant
Moduldaten-Blatt



Fur die Offerte/die Abgabe der Verrechnungspreise
muUssen die Aufgaben und Pflichten des Rack Jobbers ge-
nau definiert werden. Vgl. dazu Checkliste POS 005. Offe-
riert man erstmals Verrechnungspreise als Rack Jobber,
muUssen speziell die Incoterms (POS 007) und die Zah-
lungsmodalitaten (POS 022) frisch verhandelt werden.

Im Gegensatz zur Normallieferung verlangt der Handel
pro Artikel nicht einzelne «Factsheets», sondern winscht
die Stammdaten pro Regalmodul (POS 035). Werden den
Artikeln im Regalmodul EAN Codes hinterlegt, welche be-
reits bei der Normalbelieferung im Einsatz sind, gibt es
unweigerlich Probleme in der Verrechnung und bei der
BestandsfUhrung im Normalbelieferungsprozess. Deshalb
muss vor jeder NeueinfUhrung sichergestellt werden, dass
die Rack-Jobber-Artikel separate CU EAN Codes haben.
Handelt es sich um kurz datierte Produkte, muss der Rack
Jobber bei jedem Filialbesuch die MHDs Uberprifen und
Waren mit zu kurzen oder abgelaufenen Haltbarkeiten
durch frische ersetzen. Wichtig ist dabei, dass der Aus-
sendienstmitarbeiter samtliche Regale im Auge behalt
und sukzessive Produkte mit kurzen Haltbarkeiten von
weniger frequentierten an stark frequentierte Kassen um-
lagert.

Dieser zeitliche Zusatzaufwand (POS 021) und auch ein
Anteil von Retouren (POS 027) mussen in die Margen-
kalkulation des Anbieters einfliessen.

Abschliessend halten wir fest, dass nur eine geringe An-
zahl von verschiedenen Rack-Jobbing-Organisationen
erfolgreich im Feld tatig sein kdbnnen, da es dazu eine
permanent hohe Sockelauslastung der Aussendienstmit-
arbeiter bedingt.
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4.5 Streckengeschift

Das Streckengeschaft ist insbesondere in der Bauzuliefer-
industrie weit verbreitet. Nebst der Einsparung von La-
ger-, Picking-, Verpackungs- und Transportkosten besteht
der grosste Vorteil fur den Handler in der AusnUtzung
unterschiedlicher Zahlungsziele. Dieser Vorteil entsteht
durch den Umstand, dass der Handler sein Geld vom Kun-
den bei Zahlung mit Kreditkarte, Vorauskasse oder Nach-
nahme unmittelbar oder sofort erhalt. Durch Aushandeln
langfristiger Zahlungsziele beim Hersteller/Lieferanten
kann der Handler damit seine Ligquiditat positiv beein-
flussen.

Wie in jedem Geschaft, gibt es auch Nachteile. Der Hand-
ler gibt einen wesentlichen Teil seiner Lieferkette aus der
Hand. Hierdurch kann er Verflgbarkeiten, Qualitat der
Verpackung und Liefertreue nicht direkt steuern.

4.5.1 Definition

Kennzeichnend beim Streckengeschaft ist, dass ein Hand-
ler Ware von Lieferanten erwirbt und sie an Kunden wei-
terverkauft, ohne physischen Kontakt mit der Ware zu
haben. Die Lieferung der Ware erfolgt direkt von seinem
Lieferanten (Hersteller oder Grosshandler) an seinen
Kunden.

Beispiele fiir «Streckengeschaft»

« Ersatzteillieferung
Ein Liebhaber fur Oldtimer benodtigt ein Ersatzteil fur
sein Fahrzeug und wendet sich an einen daflr spe-
zialisierten Fachhandler (Verkaufer). Dieser beliefert
ihn und stellt die Rechnung. Tatsachlich erfolgt der
Versand aber durch den Hersteller oder Uber einen
Grosshandler.

« Warmedammung-Lieferung fiir Altbau
Der freiberufliche Dachdecker organisiert im Auftrag
seines Kunden eine grdssere Lieferung fur die Dach-
sanierung eines Altbaus. Der Fachhandel bietet aktuell
Warmedammplatten mit einem Preisnachlass von
25Prozent an. Der Dachdecker bestellt 8,5 LU an die
Adresse seines Kunden. Der Fachhandel notiert die
Bestellung und informiert seinen Lieferanten Uber den
Kommissionsauftrag fur Kunde X. Ab Tag Y liefert wie
vereinbart der Hersteller die abgemachte Menge von
8,5 LU im Auftrag des Fachhandels an die gewUlnschte
Lieferadresse.

In beiden Fallen zahlt der Endkunde den Fachhandler und
dieser rechnet mit dem tatsachlichen Lieferanten/Her-
steller oder Grosshandler ab. Die Kapitalbindung im Lager
des Fachhéandlers wird so vermieden.
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Untervarianten

Warenfluss Kurzbeschrieb Anwendungsvarianten Richtzeiten (Beispiele) | Liefereinheit
Grundmodell zwischen Bestellung
und Lieferung
Streckengeschaft Der Hersteller beliefert im Direct to Consumer 72-96 h LU oder TU
Auftrag des Verkaufers den - .
Kaufer/Abnehmer. Direct to Place of Consumption 72-96 h LU oder TU

4.5.2 Voraussetzungen fiir das Streckengeschaft

Primar muss die Organisation des Herstellers festlegen,
ob der Verkaufer das Streckengeschaft steuert oder die
Verkaufsorganisation des Herstellers.

In Deutschland sind es primar die Verkaufer (z.B. die
Filialen von Hornbach, OBI etc.), welche kleinere Men-
gen/einmalige Verbrauche im Streckengeschaft an End-
konsumenten verkaufen und die damit verbundenen Pro-
zesse abwickeln.

In der Schweiz sind es eher die nationalen Vertriebs-
organisationen der internationalen Konzerne, welche den
Verkaufern die dispositive Arbeit des Streckengeschafts
abnehmen und den Verkaufer primar fur den Rechnungs-
stellungsprozess (Cash-Einzug) gegentber dem End-
abnehmer einsetzen.

Deshalb unterscheiden wir in der Folge einerseits zwi-
schen dem verkaufergesteuerten und andererseits zwi-
schen dem herstellergesteuerten Streckengeschéft.

Zentrale Sendungs- Bestellhaufigkeit Antwortzeit zwischen Kunden zuordnen
Einkaufsfunktion | gewichtin kg | pro Woche Bestellung und Lieferung
Lagerbelieferung Ja >400 1 48 h ) CCs, Detaillisten,
Discounter
Cross Docking Ja >200 2-4 12h Warenhé&user
Filial-Direktlieferung | Ja und Nein >120 jede 2. Woche 72 h ) Shopping Center
X,Yund Z
Streckengeschaft Ja >400 nach Bedarf 72 h DIY, Baufachmarkte
Heimlieferung/B2C Nein Paket von 30 ad hoc 18 h Endkunden

Abbildung 44: Voraussetzungen flr das Streckengeschaft

Neben der geringen Kapitalbindung (es wird kein zusatz-
licher physischer Bestand flr das Streckengeschaft ge-
fuhrt) besteht der grosste Vorteil fUr den Hersteller darin,
dass ein Teil des Umsatzes Uber sogenannte Wieder-
verkaufer ohne eigenes Verkaufspersonal erzielt werden
kann.
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In der Bauzulieferindustrie handelt es sich oft um volumi-
nése Artikel, wo ein zusatzlicher Umladevorgang hohe
Kosten verursacht und sich dadurch die Marge verringert.
Deshalb sind Hersteller wie Wiederverkaufer sehr interes-
siert, dass ein moglichst grosses Volumen direkt von der
Produktion auf den Verwendungsplatz, z.B. auf eine Bau-
stelle, geliefert wird. Damit verringern sich die Kosten pro
Logistikeinheit.

Aus diesem Grund werden neue, innovative Logistikkon-
zepte entwickelt, welche es den Herstellern ermoglichen,
jederzeit in kurzen Versorgungswellen den Bedarf aus
einer Region, z.B. aus der Schweiz, logistisch effizient ab-
decken zu kénnen.

Frische-Anforderungen m
5

4 .
Sofortiges Kauf
Produkt- 3 Konsumenten- Verkaufer m aurer
verfligbarkeit - beduirfnis (Konsument)
decken
1
0
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit
Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit
Streckengeschaft
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch
Abbildung 45: Anforderungen an das Streckengeschaft Abbildung 46: Prozess Streckengeschaft
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4.5.3 IT-Prozessablauf Streckengeschiaft

Der Prozessablauf fur eine Normalbestellung und eine Be-
stellung fur einen Kommissionsauftrag ist identisch mit
unterschiedlicher Wirkung auf den Bestand. Der Kommis-
sionsauftrag verandert den verflgbaren Bestand des Ver-
kaufers nicht, da die reservierte Menge fur den Kommissi-
onsauftrag direkt an den Endkunden im Streckengeschéaft
geliefert wird. Nachfolgend unterscheiden wir die Anfor-
derungen/Prozesse aus Sicht des verkaufergesteuerten
und des herstellergesteuerten Streckengeschafts.

Verkdufergesteuertes Streckengeschiaft

Fax/Brief/Telefon 1 Orders/

Kommissions-
auftrag

Auftrag Bestellung

Bestellung

Bestellbestatigung
2 Bestell-

bestatigung

Rechnung
Rechnungskontrolle/ % [Rveliaa

Rechnungsstellung Zahlung

4 Geld (bar, Credit Card,
PC, Bank)

Lieferung

Kommissionierauftrag 5 Hersteller fuhrt

mit Lieferung Kommissionenauftrag
gemass Liefer-

5 instruktionen aus

Bestellung Empfang

Empfangs-
bestatigung

6 Fax/Empfangs-
bestatigung
(kein EDI)

6

Abbildung 47: Prozess verkaufergesteuertes Streckengeschaft mit Messages
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Schritte | Prozessbeschreibung verkaufergesteuertes Streckengeschaft _

Der Verkaufer nimmt die Bestellung des Endkunden auf und entscheidet aufgrund
e des Liefertermins und des Volumenbedarfs, ob die Bestellung aus dem Lager oder
als Kommissionsware im Streckengeschaft abgewickelt wird.

Bestellblock, Bestandsabfrage
Lager

plus die bestellte Menge.

Der Verkaufer bestatigt gegenltber dem Endkunden den gewlnschten Liefertermin

Bestellbestatigung
(E-Mail, Fax oder Formular)

Kunden offen, ob er bar, mittels EC, Kreditkarte oder via Rechnung bezahit.

Rechnung und evtl. Kassa-
Quittung

ren kann.

Im Anschluss an die Verkaufsabwicklung mit dem Endkunden legt der Verkaufer
einen Kommissionsauftrag flr den entsprechenden Lieferanten an. Er Gbermittelt die
Lieferadresse inkl. Anlieferzeit und bestimmt die geforderten Abladehilfsmittel (z.B.
Kranfahrzeug mit 28 m Kranausleger). Einzelne Unternehmen verlangen, dass die
Kommissionsauftrage in das eigene Track & Trace-System des Verkaufers Gbertragen
werden, damit sich der Endkunde jederzeit Gber den Status der Lieferung informie-

@ Parallel erstellt der Verkaufer die Rechnung nach den gultigen AGB und lasst dem

ORDER; Track & Trace-System
des Verkaufers

Fall Ansprechpartner fur den Endkunden.

Der Endkunde quittiert die Lieferung mittels Fax/Empfangsbestatigung oder
elektronischer Unterschrift (proof of delivery) und schliesst damit die pendente

e Lieferung ab. Beanstandungen mussen ab diesem Zeitpunkt protokolliert und an den
Verkaufer zur Abklarung weitergeleitet werden. Der Verkaufer bleibt auch fUr diesen

Warenempfangsbestatigung
(# RECADV)

Herstellergesteuertes Streckengeschaft

Im Gegensatz zum verkaufergesteuerten Streckenge-
schaft ist fir den Endverbraucher klar, woher die Ware
stammt und welche Garantieleistungen mit dem Kauf ge-
wahrleistet werden.

Beim herstellergesteuerten Streckengeschaft wird der
Verkaufer fUr seine Beratungsleistung und Bestellentge-
gennahme (Ordertake) separat honoriert. Der Hersteller
UberprUft die Bonitat des Warenempfangers und sendet
an ihn den auszufUhrenden Auftrag inklusive Lieferkondi-
tionen.

Nach Eingang der Bestellbestatigung (Fax/E-Mail) und/
oder Vorauszahlung l6st der Hersteller den Auftrag aus
und avisiert telefonisch die Lieferung. Im Gegensatz zur
klassischen Belieferung zwischen Hersteller und Handel
wird die «Proof of Delivery»-Nachricht des Kunden weni-
ger fUr den Rechnungsprozess verwendet, sondern viel-
mehr fUr weitere administrative Prozesse wie:

¢ Honorarzahlung fur Geschaftsvermittiung

* VergUtung fUr Transportleistung

* Verrechnung Transportgebinde

4.5.4 Praktische Umsetzung

Verkdufergesteuertes Streckengeschift

Es gibt eine Reihe an Bauzulieferern, wie z.B. Knauf oder
Saint-Gobain, die im Auftrag von Baumarkten Endkunden
Uber die «Strecke», z.B. direkt auf eine Baustelle, belie-
fern.

Die logistische Abwicklung erfolgt entweder zentral ge-
steuert durch den Bauzulieferer oder wird direkt Gber den
Verkaufer, z.B. Baumarktfilialen, abgewickelt. Dies ist in
Deutschland haufig der Fall.

Da der Endkunde in der Regel keine EDI-Anbindung hat,
|6st der Verkaufer, z.B. eine Baumarktfiliale, eine soge-
nannte «Kommissionsbestellung» in seinem System aus
und legt parallel dazu einen Verkaufsauftrag an. Die Ware
wird dann buchhalterisch, bis der Zahlungsvorgang abge-
schlossen ist, in der Filiale eingebucht. Durch die «Kun-
den-Kommission» lauft der Warenbestand aber sofort in
einen «reservierten Bestand». Dieser wird mit Abschluss
des Verkaufsauftrags ausgebucht. Diese Transaktion hat
keine Auswirkungen auf das Bestellwesen zwischen Ver-
kaufer und seinem Lieferanten.

Die Bezahlung durch den Endkunden erfolgt nicht selten
bereits bar oder mittels Kreditkarte vor Lieferung, kann
aber auch per Rechnung (z.B. Baumarktfiliale an Endkun-
de) erfolgen. Die Lieferscheinkontrolle erfolgt durch den
Endkunden. Moégliche Reklamationsprozesse laufen zwei-
stufig ab: Endkunde - Filiale und Filiale/Handler - Liefe-
ranten.

FUr den Lieferanten laufen die Prozesse grundsatzlich ab
wie bei einer Filialbelieferung. Der einzige Unterschied
besteht in der abweichenden Lieferanschrift des Endkun-
den bzw. in einem spezifischen Lieferort wie zum Beispiel
eine Baustelle oder eine Event-Ortlichkeit.
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Streckengeschaft

Checkliste fur die Einfihrung des Belieferungsmodells Streckengeschaft

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):
001 Etiketten TU und CU

002 Etiketten LU

003 Kundenvorgaben zu Liefer- und Packliste

004 Kundenvorgaben zu Palettisierung

005 Vereinbarte Anlieferfenster, z.B. +/- 1/2 h

005 Handhabung Lieferdifferenzen
005 Handhabung Leergut/Palettenhandling

007 Incoterms

008 Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition
011 Mengen POS Erstbestiickung

012 Mengen LAGER Erstbestiickung
013 Bestellabwicklung Kurantware

014 Bestellabwicklung Promotionsware
015 Bestelltibermittlung

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
021 Leistungsziele (Verfligbarkeit/Frische/Lagerreichweite)
022 Zahlungskonditionen

023 Gebuhren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
024 Gebuhren bei langerem Lieferunterbruch

025 Recall und Produktriickverfolgbarkeit

026 Zeitpunkt Eigentumsubertrag
027 Risiko des Untergangs der Ware

028 Vorgezogene Recyclinggebiihr

SLA (Service Level Agreement)
031 Zeitfenster fur elektronische Datenverarbeitung

032 Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch

033 Backup-Plan bei langerem Systemunterbruch

034 Datenmigration
035 Stammdatenpflege

Abbildung 48: Checkliste Einfihrung Streckengeschaft
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Sind die Produkte mit retailerspezifischen Etiketten auszuzeichnen?
Anforderungen geméss GS1

Miissen retailerspezifische Begleitpapiere erstellt werden?

Was ist die maximal tolerierte Palettenhéhe?

An welchen Wochentagen und wann soll die Lieferung erfolgen?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt?
Palettentausch oder Gutschrift auf Palettenkonto?

Wer kommt fiir den Transport auf? Sind die Transportkosten in den
Verkaufspreisen pro TU oder CU einkalkuliert oder soll der Transport separat
abgerechnet werden?

Wer tragt die Kosten fir die Verzollung?

In wie vielen Filialen ist das neue Sortiment gelistet? Welche Mengen werden fiir
die Erstbestiickung benétigt?

Welche Mengen braucht es zu Beginn im Auslieferlager des Kunden?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
In welcher Mengeneinheit erfolgt die Bestellung (TU, CU oder Showcase?)

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?

Rechnungsstellungsprozess nach RECADV, Spediteur-Riickmeldung oder Picking-
Confirmation?

Welche Strafgebiihren werden in Erwédgung gezogen?

Welche Strafgebiihren werden in Erwédgung gezogen?

Wie ubernimmt der Kaufer Batch Code pro Lieferung?

Wann erfolgt der Eigentumsiibertrag?

Wer tragt bis wann das Risiko fiir den Fall, dass die Ware nicht verkauft werden
kann?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebiihr einkalkuliert
werden?

Wann erfolgt die Bestellibermittlung, Gber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?

Welche Message-Typen/-Versionen diirfen verwendet werden?
Wie mochte der Kunde iiber Anderungen im Sortiment oder
Verpackungsanderungen informiert werden?

Beispiel

Nein

Ja

Nein

1.8m

Mi 1000; Fr 1400

Neue Rechnung
erstellen
Palettentausch
durch Spediteur
Verkaufer

Verkaufer

3 POS; volles
Layout

n/r

48 h

2 KW

In CU

CF 95% am POS
Nach Spediteur-
Ruckmeldung
Margenverlust
Margenverlust
plus Umtrieb
Lieferliste
Rampe Kaufer
Generell Kaufer,
Flops durch den
Verkaufer

Ja

CSV-Datei

Nichts
Fax-Bestellung
durch den Kéufer

Produkte-
stammblatt



4.6 Heimlieferung B2C/Distanzhandel

Die Schweiz wird traditionell aus dem Ausland beliefert.
Hohe Kaufkraft der Schweizerinnen und Schweizer, gute
Zahlungsmoral und ahnliche Konsumbedirfnisse wie in
den Nachbarldndern lassen jedes Jahr neue Unterneh-
mungen mit der gezielten Bearbeitung des Schweizer
Marktes starten.

Zur Entwicklung der Heimlieferungen tragen die exzellen-
te postalische Infrastruktur sowie die Einwohnerdichte in
den stadtischen Agglomerationen bei.

Zurich 1170

31

Luzern

St.Gallen BE)

Winterthur Eky/
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Abbildung 49: Die 10 gréssten Agglomerationen
(Ballungsgebiete)
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4.6.1 Definition

Der Kaufvorgang des Distanzhandels findet weder per-
sénlich am Standort des Kaufers noch persodnlich am
Standort des Verkaufers statt, sondern wird bei raumli-
cher Trennung von Verkaufer und Kaufer via Telefon, Gber
eine elektronische Bestellplattform oder Uber einen Be-
stelltalon abgewickelt.

Haupttatigkeit besteht darin, die Ware vom Hersteller
direkt an den Endkonsumenten zu senden oder die be-
stellten Produkte vom Hersteller via Versandhandler an
den Kaufer auszuliefern.

Viele Versandhandler haben deshalb in jingster Vergan-
genheit stark Geld in IT und Lagertechnik investiert und
kédnnen dank hoher Automation Tausende Kleinstsendun-
gen tagfertig kommissionieren. Die Kommissionierung
erfolgt aus sogenannten Artikelbehaltern, welche die In-
house-Foérdertechnik an die entsprechende Packstation
bringt (System «Ware zu Mann»).

Die Zustellung der einzelnen Konsumenten-Sendungen
erfolgt dann Uber Paketdienstleister im In- und Ausland.

Abbildung 50: Heimlieferung B2C
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4.6.2 Untervarianten

Internationale Anbieter/Verkaufer betreiben stationare
Einzelhandelsgeschafte nur nebenbei. Priméar konzentrie-
ren sich internationale Anbieter auf den Versandhandel,
die Auftragsgewinnung mittels Katalogversand und Mai-
lings und betreiben professionelle Bestellplattformen wie
vorgangig beschrieben.

Warenfluss Kurzbeschrieb Anwendungsvarianten Richtzeiten (Beispiele) | Liefereinheit
Grundmodell Distanzhandel zwischen Bestellung

und Lieferung
Heimlieferung/ Der Konsument bestellt Variante direkt vom Hersteller | 48-96 h CU
Distanzhandel die Ware beim Anbieter zum Konsumenten

Thematik Onlinebestellun- | (Telefonverkauf, via Bestell-
gen/Katalogbestellungen plattform/Onlineshop
oder mittels Talon)

Variante vom Hersteller via 24-48 h Ccu
Handler zum Konsumenten

Variante Konsument bestellt 24 h CU
und holt Ware an Pickup-
Station beim Handler ab

Die funktionalen Anbieter, meist Markenhersteller oder
Vertriebshandler von verschiedenen Produkten, betreiben
im Nebengeschaft einen Onlineshop und ermdglichen so
Endkonsumenten, spezielle Produkte, z.B. NeueinfUhrun-
gen, per Post zu beziehen oder bei einem Vertragspartner
(Pickup-Station) abzuholen.

4.6.3 Voraussetzungen fiir die Heimlieferung B2C

Kundendienst

Im Gegensatz zum klassischen Handelsgeschaft mit zent-
ralen Einkaufsabteilungen muss der Kundendienst zusatz-
lich Endkunden bedienen und dies vor allem zu Randzei-
ten. Zusatzlich mUssen die Kundendienstmitarbeiter der
deutschen, italienischen und franzésischen Sprache und
der verschiedenen deutschsprachigen Mundarten,/Dialek-
te machtig sein. Dies gilt auch fur Unternehmungen, die
aus dem Ausland operieren.
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Zentrale Sendungs- Bestellhdufigkeit Antwortzeit zwischen Kunden zuordnen
Einkaufsfunktion | gewichtin kg | pro Woche Bestellung und Lieferung
Lagerbelieferung Ja >400 1 48 h ) CCs, Detaillisten,
Discounter
Cross Docking Ja >200 2-4 12 h ) | Warenhauser
Filial-Direktlieferung | Ja und Nein >120 jede 2. Woche 72 h ) Shopping Center
X, Y und Z
Streckengeschaft Ja >400 nach Bedarf 72 h DIY, Baufachmarkte
Heimlieferung/B2C Nein Paket von 30 ad hoc 18 h Endkunden

Abbildung 51: Voraussetzungen Heimlieferung

Logistik Besonderheiten

Die Sendungen mussen nach Schweizer Vorgaben kon- Oben genannte Auflistung zeigt, dass sich ein stationarer
fektioniert und fUr die postalische Zustellung etikettiert Anbieter gut Uberlegen muss, ob er selbst in das funktio-
werden. Falls die Ware direkt aus dem Ausland kommt, ist nale Geschaft von Heimlieferungen einsteigen moéchte
der Beizug eines Importeurs bzw. eines Fiskalvertreters oder mit einem geeigneten Partner aus dem Distanz-
notwendig. handelsgeschaft kooperiert.

Track & Trace-Funktionen sind klare Auspragungen des Zu beachten gilt es zudem, dass gesetzliche Deklarations-
Versandhandels und gehdéren zum Leistungsumfang des pflichten eingehalten werden und allenfalls erforderliche

institutionellen Anbieters. Vor allem beim Distanzhandel Gefahrenhinweise auf Produkten angebracht werden
aus dem Ausland mit einem langeren zeitlichen Vorlauf muassen.

mUssen Konsumenten jederzeit via Internet nachvollzie- Die nachfolgende Abbildung verdeutlicht die hohen An-
hen kénnen, wo sich ihre Lieferung aufhalt und wann sie forderungen und illustriert gut, wie sich namhafte Anbie-
bei ihnen eintrifft. ter aus dem Ausland im Distanzhandelsgeschaft positio-

Beim grenzUberschreitenden Retourenmanagement ist nieren.
zu beachten, dass eine Schweizer Retourenadresse not-
wendig ist. Diese soll dem angeheuerten Paketdienstleis-

ter zur Verflgung gestellt werden kdnnen. Frische-Anforderungen

=

4 Sofortiges
Produkt- 3 Konsumenten-
verflgbarkeit 2 bedurfnis

decken

1

0
Sortiments- Promotions-
wechsel haufigkeit

Replenishment-Kosten
pro Logistikeinheit

Heimlieferung B2C
Skala 0 bis 5: 1 gering, 5 hoch

Abbildung 52: Anforderungen Heimlieferung/Distanzhandel
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4.6.4 1T-Prozessablauf und EDI

eferung B2C

Bestellung

[
(%]
[
=
=
o3
x
[%}
©
I~
=

Lieferung

Rechnung PDF

Auftrag Onlinebestellung

Produkt
auswahlen

Lieferant
eingeben

Zahlung
ausldésen

3 2 1

Auftragsstatus
«Ware geliefert»

Auftragsstatus
«Rechnung bezahlt»

5 9

Auftrag
in Transit

Auftrag bereit
fur Zustellung

Auftrag bereit
fur Rustprozess

6 7 8

Via KEP-Dienst-
leister

Lieferung Empfang

10

Empfangs-
bestatigung

12

Abbildung 53: Prozess Heimlieferung B2C
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— 1 |

1 Bestellung anlegen

2 Lieferinstruktionen
anlegen

3 Details Kreditkarte

4 Elektronische
Rechnungsbestatigung

5-9 Statusmeldung

10 Speditionsauftrag
an 3PL

11 Lieferschein

12 Proof of delivery
ex Telematikgerat
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Der Kaufer wahlt das gewlnschte Produkt auf einem Onlineshop aus. Das System
zeigt die aktuell verfligbare Menge. Der Kéufer erfasst die gewlnschte Menge,
d.h. legt eine Bestellzeile im Onlineshop an.

Internet/Bestellprozess Online-
shop

In einem nachsten Schritt muss der Kaufer in der Regel die Kundenstammdaten,
d.h. die exakte Lieferadresse und seine E-Mail-Adresse erfassen.

Internet/Stammdatenpflege

Anschliessend erfolgt sofort die Bezahlung Uber die Kreditkarte. Einzelne Anbieter
lassen auch Bestellungen gegen Rechnung oder gegen Vorauszahlung zu. Diese
Unternehmungen prifen in wenigen Sekunden die Bonitat des Kaufers und entschei-
den, ob eine Lieferung nur gegen Vorauszahlung ausgeldst wird.

Zertifizierte Kreditkarten-
Zahlungsabwicklung

Der Verkaufer stellt dem Kaufer die Rechnung per Mail zu. In der Regel wird nur ein
Link zum entsprechenden Rechnungs-PDF versendet.

Mail

Nach Eingang der Zahlung wird der physische Auslieferprozess angestossen.

Kommissionierungsauftrag
inkl. Lieferschein

Viele Online-Anbieter bieten die Moglichkeit, dass der Kaufer den Status seiner
Lieferung online verfolgen kann.

Track & Trace-System des
Shop-Anbieters

Der Verkaufer Ubergibt die kommissionierte Menge (als Paket oder Stlckgutpalette)
seinem Logistikdienstleister und protokolliert die Nummer der Versandeinheit (NVE).

Despatch-Liste

Der beauftragte Logistikdienstleister stellt die Lieferung zu und lasst die korrekte
Zustellung durch den Kaufer (Warenempfanger) quittieren.

Proof of delivery

Der Logistikdienstleister meldet die Sendung als «zugestellt» an den Verkaufer
zurick.

Kopie Lieferschein oder elektroni-
sche Unterschrift auf Telematikgerat
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4.6.5 Praktische Umsetzung

Praxisbeispiel/Fragestellung aus der FMCG

Die erste Aufgabe richtet sich an den Supply-Chain-Ver-
antwortlichen einer FMCG-Firma mit Sitz in Genf. Die Mar-
ketingabteilung plant, ihren treuen Konsumenten Produkt-
NeueinfUhrungen fUr drei Monate exklusiv via elektronische
Bestellplattform anzubieten.

Primar soll fur den Schweizer Markt ein logistisches Mo-
dell entwickelt werden, welches die physische Ausliefe-
rung von Konsumentenbestellungen sicherstellt.

Anhand der nachfolgenden Checkliste sammelt der Sup-
ply-Chain-Verantwortliche Fakten und wird an der nachs-
ten Geschéftsleitungsbesprechung die Chancen und Risi-
ken der unterschiedlichen Loésungsansatze aufzeigen.

Die einzelnen Abklarungen mit den Fachspezialisten fuh-
ren zu zwei verschiedenen Losungsansatzen.

Variante 3PL aus der Schweiz operierend;

handelt im Auftrag der FMCG

Grundsatzlich kann der existierende Vertragspartner oder
ein anderer Logistikdienstleister diese Aufgabe Uberneh-
men, wenn der Auftraggeber die Bestellplattform, die
Verrechnung und den mehrsprachigen Kundendienst fUh-
ren kann. Nicht zu unterschéatzen sind die technischen An-
forderungen an das Schnittstellenmanagement zwischen
Bestellplattform, LVR des Logistikdienstleisters und ERP-
System des Auftraggebers, da in der Regel Kunden-
stammdaten bei der ersten Online-Bestellung nicht so
einfach in ein ERP-System Ubernommen werden kdbnnen.
Ist die eigene Organisation nicht fUr diesen Schritt vor-
bereitet, kann man diese Funktionen auch an einen so-
genannten Fulfiller’® outsourcen. Dieser fUhrt das Pro-
jektmanagement im Vorfeld der Aktivierung der Be-
stellplattform und betreibt dann im Auftrag des FMCG
die komplette Abwicklung dieser Heimlieferungen.

15 PostlLogistics, DHL, MS Mail, Fluhmann etc.
16 KS Europe
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Variante Versandhandler aus dem Ausland operierend;
Besitzer der Ware

Sollen nebst dem Schweizer Markt noch weitere Markte
von der Marketing-Initiative profitieren, so ist es sinnvoll,
sich mit einem internationalen, unabhangigen Versand-
handler® zusammenzuschliessen.

Aus rechtlichen und prozesstechnischen Grinden ist es
von Vorteil, wenn der Versandhandler Besitzer der Ware
wird. In diesem Zusammenhang muss fruh klar sein, wel-
che Marge der Versandhandler verdient und zu welchen
Preisen er die Produkte in den verschiedenen Landern
verkaufen darf, ohne dabei Kartellauflagen zu verletzen.
An dieser Stelle mdéchten wir auf den Verband der Dis-
tanzhandler (www.vsv-versandhandel.ch) verweisen. Die
Mitglieder dieses Verbandes betreiben dieses Geschaft
erfolgreich und handeln nach den geltenden Bundes-
Verordnungen (UWG/PBV/DSG/KKG/Lotteriegesetz und
VRG).
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Checkliste fir die Einfihrung des Modells Abholung / Heimlieferung B2C / Distanzhandel (Beispiel)

Warenfluss (Anlieferungsrichtlinien und -instruktionen):

001
002
003

004
005

005

005

007

008

Adressetiketten inkl. Barcodes
Postversandrichtlinien
Lieferungs-Statusmeldungen

Meldung bei Lieferverzégerung
Vereinbarte Paketzustellung, z.B. Di 1900 +/- 1/2 h

Handhabung Lieferdifferenzen/Retouren

Handhabung Leergut/Versandboxen

Billing/Zahlung

Verzollung bei Lieferung aus dem Ausland

Warendisposition

011

012
013
014
015

Kommerzielle Punkte (Rahmenvertrag) und juristische Aspekte
Leistungsziele (Verfiigbarkeit/Frische/Lagerreichweite)

021
022
023
024

025
026
027
028

Listing Onlineshop/Katalog

Mengen LAGER Erstbestiickung
Bestellabwicklung Kurantware
Bestellabwicklung Promotionsware
Bestellibermittlung

Logistikaufwand
Gebuhren bei kurzfristigem Lieferunterbruch
Gebuihren bei langerem Lieferunterbruch

Recall und Produktriickverfolgbarkeit
Lagerbewirtschaftungsmethoden
Risiko des Untergangs der Ware
Vorgezogene Recyclinggebiihr

SLA (Service Level Agreement) with 3PL

031

032
033

034
035

036

Zeitfenster fir elektronische Datenverarbeitung

Backup-Plan bei kurzfristigem Systemunterbruch
Backup-Plan bei langerem Systemunterbruch

Datenmigration
Stammdatenpflege

Juristische Aspekte

Sind die Pakete landerspezifisch in einer Landessprache auszuzeichnen?
Gelten landerspezifische Vorgaben fiir den Paketversand?
Sollen B2C-Kunden (iber den Status der Lieferung per Mail informiert werden?

Sollen B2C-Kunden bei Lieferverzogerungen per SMS benachrichtigt werden?
An welchem Wochentag und wann soll die Lieferung erfolgen? Wann soll das Paket
nochmals zugestellt werden, wenn die erste Zustellung nicht erfolgen konnte?

Soll eine Nachlieferung erfolgen oder wird eine neue Rechnung erstellt? Wer kommt
fur die Paketspesen der Retouren auf? Wann erfolgt der Eigentumstibergang?

Wie soll der Austausch von Leergut oder Versandboxen erfolgen?

Welche Zahlungsmodalitaten (Kreditkarte, auf Rechnung usw.) méchte man anbieten
und welche Massnahmen werden getroffen, wenn die Bonitit des Konsumenten
ungenugend ist?

Wer tragt die Kosten fir die Verzollung? Miissen dazu spezielle Begleitpapiere fur
MWSt-Ruckforderungen beigelegt werden?

In welchen Landern kann das Produkt online bestellt werden? In welchen Landern
wurde das Produkt speziell beworben?

Welche Mengen braucht es zur Markteinfiihrung?

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung

Zeitfenster zwischen Bestellung und Lieferung / tolerierte Mengenabweichungen
Wer ist fiir den physischen Replenishment-Prozess verantwortlich?

Welche tibergeordneten KPI wurden vereinbart?

Wie sollen die logistischen Dienstleistungen abgerechnet werden?
Welche Strafgeblihren werden in Erwdgung gezogen?

Welche Strafgeblhren werden in Erwdgung gezogen?

Wie protokolliert der 3PL Batch Code pro Lieferung?

Nach welchem Prinzip sollen die Um- und Auslagerungen im Lager erfolgen?

Wer trégt das Risiko fuir Beschadigungen im Lager und Inventardifferenzen?

Muss auf den Endverbraucherpreis eine vorgezogene Recyclinggebihr einkalkuliert
werden?

Wie oft erfolgt die Bestelliibermittlung, Gber welchen EDI-Provider erfolgt die
elektronische Einlieferung?

Was passiert, wenn der ORDER heute nicht erteilt werden kann?

Was passiert, wenn der ORDER mehrere Tage nicht erteilt werden kann?

Welche Message-Typen/-Versionen dirrfen verwendet werden?

Wie wird der 3PL iiber Anderungen im Sortiment oder {iber Verpackungsanderungen
informiert?

Individuelle Absprache mit dem Partner

Abbildung 54: Checkliste Einfihrung Abholung/Heimlieferung B2C/ Distanzhandel

Beispiel

Ja

Ja

Zwingend, falls aus
dem Ausland

Ja

Online in der
Bestellerfassung
oder spater per SMS
Bestandteil
allgemeine
Geschéfts-
bedingungen (AGB)
Tausch
GL-Entscheid

D-A-CH

Inland 18 h
Ausland 92 h
3PL

CF 98%
Monatsrechnung
Keine

50% entfallener
Gewinnmarge

Pro Bestellposition
FEFO

3PL

Nein

Provider X; 6-mal
pro Tag

Info an Kunden
Manuelle Bestell-
erfassung beim 3PL
UN/EDIFACT
PRECAT

Vertrag
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5. Glossar

D

3PL

Third Party Logistics
Provider

3PL sind firmenexterne Logistikdienstleister. Ihre Kernkompetenz ist die Ubernahme von
Transport und Lagerung von ihren Kunden. Third-Party-Logistics-Anbieter kimmern sich
aber zunehmend um darUber hinausgehende Dienstleistungen.

AGB

Allgemeine Geschaftsbedingungen

BMI

Buyer Managed
Inventory

Kaufergesteuertes Bestandsmanagement

Die Technik des Buyer Managed Inventory stellt neben dem Co Managed Inventory (CMI)
eine zweite Unterform der CRP-Technik des Vendor Managed Inventory (VMI) dar. Hier-
bei zeichnet sich, im Gegensatz zum VMI und CMI, ausschliesslich das Handelsunterneh-
men fUr sein Bestellwesen verantwortlich. Der Vendor kann, wenn Uberhaupt, eine ein-
geschrankte Beraterfunktion einnehmen. Der Buyer orientiert sich beim BMI an einem leis-
tungsstarken, EDV-gesttzten Dispositionssystem, da man die strategische Bedeutung
des Bestellwesens erkannt hat.

Break Bulk

Wechselblock

Der Lieferant kommissioniert eine Sammelbestellung pro Plattform. Auf der Plattform
wird die Ware gemass RUstauftrag pro Verkaufsstelle kommissioniert. Nach dem
Kommissionierprozess ist alle Ware verteilt.

Bullwhip
Effect

Peitscheneffekt

Der Ausdruck Peitscheneffekt bezeichnet das Phdnomen, dass Bestellungen beim Liefe-
ranten zu grésseren Schwankungen neigen als Verkaufe an den Kunden und damit von
der Nachfrage abweichen und dass diese Abweichung sich in vorgelagerte Richtung der
Lieferkette aufschaukelt, sich die Schwankung also zum Ursprung der Lieferkette hin
vergrdssert.

CMI

Co Managed Inventory

Gemeinsam gesteuertes Bestandsmanagement

Co Managed Inventory ist zusammen mit dem Buyer Managed Inventory (BMI) eine
Variante des Vendor-Managed-Inventory-Ansatzes.

Diese Technik der Basisstrategie Efficient Continuous Replenishment bildet den Bricken-
schlag vom Buyer Managed Inventory (BMI) zum reinen Vendor Managed Inventory (VMI).
Entsprechend dem BMI-Ansatz ist der Buyer fur die Bestellabwicklung letztlich zustandig.
Jedoch ist der Vendor starker in den Bestellprozess involviert. So lasst der Buyer dem
Vendor mehr Informationen zukommen oder er lasst ihn sogar Bestellvorschlage erarbei-
ten, die dann in der Regel mittels EDI bzw. Electronic Mail an den Buyer Ubermittelt
werden. Im Gegensatz zum VMI Ubt das Handelsunternehmen beim CMI eine starkere
Kontrollfunktion aus.

Cross
Docking

Cross Docking /Flow
Through

Der Begriff Cross Docking bzw. Flow Through bezeichnet eine Warenumschlagsart, bei
der Waren vom Lieferanten (Absender) vorkommissioniert geliefert werden. Das
bedeutet, dass der Einlagerungsprozess und die dazugehoérige Aktivitat des Bestands-
lagers entfallen. Man unterscheidet dabei einstufiges und zweistufiges Cross Docking:
Einstufiges System: Die Lieferanten kommissionieren die Waren (oder auch «logistische
Einheiten» genannt) bezogen auf den Endempfanger (Filialen oder Endkunden). Im ein-
stufigen System werden die Waren «wie vom Absender verpackt» Uber einen oder
mehrere Umschlagpunkte an den Endempfénger weitergeleitet. Voraussetzung hierfur
ist, dass der Absender die Waren (meist palettenweise) kennzeichnet - also die ent-
sprechenden Endempfanger direkt auf/an der Ware angibt. Dieses Verfahren wird auch
als Pre-Allocated Cross Docking (PAXD) bezeichnet.

Break-Bulk Cross

Docking (Flow Through,

Wechselblock)

Zweistufiges System: Die Lieferanten kommissionieren bezogen auf den Umschlagpunkt
oder Cross-Docking-Punkt. Im zweistufigen System werden die logistischen Einheiten
unverandert nur bis zum Umschlagpunkt geleitet. Am Umschlagpunkt erfolgt dann der
eigentliche Umschlag in neue logistische Einheiten, welche von diesem Zeitpunkt an an
den Endkunden adressiert sind. Dieses Verfahren wird auch als Break-Bulk Cross Docking
(BBXD) bezeichnet.

CF

Case Fill

Verfugbarkeit

Cu

Consumer Unit

Konsumenteneinheit

DESADV

Despatch Advice

Lieferschein

GSRN

Global Service Relation
Number

Die Global Service Relation Number - GSRN (Servicebezugsnummer) kann dazu ver-
wendet werden, den Empfanger einer Dienstleistung im Zusammenhang mit einer
Dienstleistungsbeziehung zu identifizieren. Sie stellt dem Erbringer der Dienstleistung
eine eindeutige Identifikationsnummer zur Verflgung, um relevante Daten von er-
brachten Dienstleistungen zu speichern, die sich auf den Serviceempfanger beziehen.
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D

INVOIC

Invoice

Rechnungs-/ Gutschriftsmeldung

Eine Nachricht zur Zahlungsaufforderung fur Waren oder Dienstleistungen, die entspre-
chend den vereinbarten Konditionen zwischen Vendor und Buyer geliefert bzw. erbracht
werden. Der Nachrichtentyp Rechnung deckt mit entsprechenden Dateninhalten auch
die Funktionen einer Belastungsanzeige und einer Gutschriftanzeige ab. Der in dieser
Norm verwendete Begriff «Rechnung» beinhaltet im weiteren Sinne die Bedeutung einer
Rechnung/Gutschrift/Belastungsanzeige.

INVRPT

Inventory Report

Lagerbestandsmeldung
Die Nachricht dient dem Austausch von Informationen Uber Lagerbestéande. Sie kann in
beliebiger Richtung zwischen Handelspartnern ausgetauscht werden.

Kanban

Methode der Produk-
tionssteuerung

Das auch Pull-Prinzip genannte Vorgehen orientiert sich ausschliesslich am tatsachlichen
Verbrauch von Materialien am Bereitstell- und Verbrauchsort. Kanban ermoglicht eine
Reduzierung der Bestédnde von Produkten, die fur die Produktion benétigt werden. Ziel
ist es, die gesamte Wertschopfungskette auf der ersten Fertigungs-/Produktionsstufe
kostenoptimal zu steuern.

Konsignation

Konsignation ist ein Begriff aus der Materialwirtschaft und bezeichnet eine besondere
Lieferform von Waren. Der Lieferant lagert die Ware beim Kaufer, im sogenannten
Konsignationslager. Der Kunde entnimmt die Ware aus diesem Lager und realisiert damit
den Kauf der Ware. Der Kaufer meldet die Entnahme an den Lieferanten. Beim Unter-
schreiten festgelegter Mengen fullt der Lieferant das Lager wieder auf. Die entnommene
Menge wird in regelmassigen Abstédnden in Rechnung gestellt.

Die Rechnung wird nach Vereinbarung periodisch, z.B. monatlich, gestellt. Die Vertrags-
partner kdnnen vereinbaren, dass der Kunde nach einer bestimmten Frist restliche
Konsignationsbestande in seinen Eigenbestand Gbernimmt.

Kontrakt-
logistik

Unter Kontraktlogistik wird ein Geschaftsmodell im Rahmen des Supply Chain Manage-
ments verstanden, das auf einer langfristigen, arbeitsteiligen Kooperation zwischen einem
Hersteller oder Handler von Gutern und einem Logistikdienstleister basiert, die durch
einen Dienstleistungsvertrag (Kontrakt) geregelt ist, ein erhebliches Geschaftsvolumen
umfasst und individuell ausgestaltet ist. Kontraktlogistik-Dienstleister Ubernehmen
logistische und logistiknahe Aufgaben entlang der Wertschépfungskette und stellen das
Bindeglied zwischen samtlichen Wertkettenbeteiligten dar. Daher rUhrt die Bezeichnung
Systemdienstleister, die aquivalent zu Kontraktlogistik-Dienstleister verwendet wird.
Logistikdienstleister sind in das Wertkettensystem integriert.

LR

Lagerrotation

LU

Load Unit

Ladungseinheit

LVR

Lagerverwaltungsrechner

ORDERS

Order

Bestellung

Eine Bestellung ist die Aufforderung eines Kunden an einen Vendor, Buyer oder Dienst-
leister zur Bereitstellung eines Produktes oder einer Dienstleistung. Die Bestellung
mundet in den meisten Féllen in ein Vertragsverhaltnis, durch das sich beide Seiten zur
ErfUllung der gegenseitigen Vereinbarungen verpflichten.

RECADV

Receiving Advice

Wareneingangsmeldung

Der Wareneingang ist ein Teil des Materialwirtschaftsprozesses, zustandig fur die
physische Annahme angelieferter Waren und Materialien, die notwendige Dokumentation,
die Weitergabe der Guter sowie die Weiterleitung der Eingangsdaten (Informationsfluss,
DatenUbertragung).

SLA

Service Level Agree-
ment

Hierin werden alle far das Geschaft und die Prozesse relevanten Details festgehalten und
gelten somit als gegenseitig vereinbart und verbindlich.

Stockkeeping

Lagerhaltung

Unter Lagerhaltung versteht man in Produktion und Logistik die Aufbewahrung von
Material als Teilaufgabe der Materialwirtschaft. Lagerung bedeutet die gewollte Unter-
brechung des betrieblichen Materialflusses, d.h., es entstehen bewusst gebildete
Pufferbestande.

TU

Transport Unit

Transporteinheiten, z.B. Rollcontainer, Mehrweggebinde, Kartons

VMI

Vendor Managed
Inventory

Verkaufergesteuertes Bestandsmanagement

Vendor Managed Inventory (VMI), auch Vendor-gesteuertes Bestandsmanagement, ist
ein logistisches Steuerungstool zur Verbesserung der Performance in der Lieferkette, bei
dem der Vendor Zugriff auf die Lagerbestands- und Nachfragedaten des Kunden hat.
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