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Systemfrage: Was kann
Sprint Order?

Als neue Branchenlésung fiir den Warenaustausch zwischen Industrie
und Handel haben ANWR und SABU gemeinsam mit Mobimedia die

Sprint Order initiiert. Wie funktioniert das neue System? schuhkurier
sprach mit den Verantwortlichen.

Wenn keine Messen stattfinden, allge-
mein Kontaktbeschrinkungen gelten und
das Zeitfenster fiir die Order sehr klein
ist, muss neu gedacht werden. Die Ver-
antwortlichen von ANWR, SABU und
dem Service-Partner Mobimedia haben
vor diesem Hintergrund auf Basis der be-
reits bestehenden Order-Plattform Quin-
tet24 ein neues Angebot aufgebaut, das
allen Handlern - unabhingig von Ver-
bundgruppenzugehorigkeit und Grofie -
Zugang zum Angebot der Industrie ver-
schaffen soll. Mit wenigen Mausklicks
sollen Interessierte Kollektionen sich-
ten und alle Vor- und Nachorderprozesse
digital ausfithren konnen. Vor wenigen
Wochen wurden erste Informationen
rund um die Sprint Order bekannt ge-
geben. Seit Mitte Juni ist die Plattform
fiir die Order F/S 2021 live. Im Gesprich
mit schuhkurier erkldren Tobias Eichmei-
er (ANWR Schuh), Stephan Krug (SABU)
und Reinhold Wawrzynek (Mobimedia),

welche Vorteile das neue System bietet.

Wie haben Sie die Resonanz nach der
ersten Verdffentlichung zum Thema
Sprint Order erlebt?

Reinhold Wawrzynek: Wir nehmen eine
grofle Nachfrage wahr, es gab bereits viele

Termine und Demo-Prisentationen. Po-

Tobias Eichmeier (li.), Reinhold Wawr-

zynek (rechts oben) und Stephan Krug.

sitiv tiberraschend ist aus unserer Sicht,
dass sich nicht nur kleine Hersteller und
Hindler fiir die Sprint Order interes-
sieren, sondern auch grof3e Player. Man
muss wissen, dass die gemeinsame Ak-
tion der Sprint Order zunéchst auf klei-
nere Hersteller fokussiert war, um ihnen
den schnellen Zugang zum digitalen Or-
derprozess zu ermoglichen. Die Corona-
Situation hat nun alles beschleunigt und
intensiviert: die Weiterentwicklung der
Plattform selbst, und insbesondere die
Teilnahme aus Handel und Industrie.

Das Quintet24-System wurde bereits vor
der Corona-Krise entwickelt und zielte da-
rauf ab, den Digitalisierungsprozess in der
Branche voranzutreiben. Etwa 20 Brands

aus dem Fashion-Bereich haben alleine in

den letzten beiden Monaten teilgenom-
men. Wir gehen davon aus, dass wir mit
der Sprint Order eine Durchdringung des

Schuhmarkts erreichen.

Wie wird der Zugang der Handler auf die
Sprint Order technisch ermdglicht?

Reinhold Wawrzynek: Der Hindler be-
kommt vom Lieferanten eine Einladung
per E-Mail mit einem Link auf Quin-
tet24. Wenn der Hiandler bereits regist-
riertist, hat er nach dem nichsten Login
automatisch Zugriff auf die vom Liefe-
ranten publizierten Inhalte, die ihm zu-
geordnet sind. Hindlerdaten von ANWR

und SABU konnen automatisch in das
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System importiert werden. Eine speziel-
le technische Ausstattung ist nicht not-
wendig. Schnittstellen zum Warenwirt-
schaftssystem sind fiir die Order nicht
zwingend erforderlich. Bei der Freigabe
eines Auftrags erhilt der Hiandler auto-
matisch eine Email, die den Auftrag als
PDF und Excel enthilt. Eine Schnittstelle
zur Warenwirtschaft kann auf Wunsch

aber eingerichtet werden.

Wie stellen die Lieferanten ihre Mate-
rialien und Informationen (technisch)
auf die Plattform? Wird ein B2B-Shop
eingebunden?

Reinhold Wawrzynek: Um Massen-
daten ins Portal einzulesen, steht
derzeit ein CSV-File-Upload-Modul zur
Verfligung. Hieriiber konnen Daten in
einem einfachen CSV-Format hochge-
laden werden. Kleine Lieferanten kon-
nen lhre Artikel manuell ins System ein-

pflegen. Das Hochladen des restlichen

powered by

Sprint Order ist eine
libergreifende Platt-
form fiir die gesamte

Schuhbranche.

Tobias Eichmeier

Contents, wie Videos und Images zu
Kampagnen, Kollektionen, Marke-
ting- Unterlagen, erfolgt tiber den Stan-
dard-Dialog ,Datei 6ffnen” oder per
,Drag & Drop“. Aus dem Portal heraus
kann direkt geordert werden. Die Order-
auftrige werden direkt tibermittelt. Sehr
wichtig ist es zu betonen, dass zeitnah
eine automatisierte ECC-Schnittstelle
zur Verfiigung stehen wird.

Die Einbindung externer B2B-Shops ist
vorerst nicht vorgesehen, da die einheit-

liche Bedienungsweise damit durchbro-

€luintet24

chen wiirde. Die Handler sollen sich auf
einfache Weise im System zurechtfinden,
Informationen einholen und Auftrige

an lhre Lieferanten platzieren konnen.

Wie konnen Unternehmen, die noch nicht
iiber digitale Mdglichkeiten verfiigen, die
Plattform nutzen. Wie funktioniert der
Prozess in diesem Fall?

Reinhold Wawrzynek: Die Sprint Order ist
vor allem die Antwort auf die Frage der Her-
steller, wie sie flexibel und unkompliziert
ein digitales Angebot schniiren und pri-
sentieren kdnnen, ohne iiber einen eigenen
B2B-Shop oder digitales Angebot zu verfii-
gen, weil sie u.a. auch noch nicht EDI-f4-
higsind. Der Hersteller hat iiber dieses Por-
tal die Moglichkeit, Artikeldaten manuell
iiber eine Erfassungsmaske einzupflegen
und ein Bild des Artikels zu ergianzen. Dazu
sind weder GTIN noch EAN notwendig.

Ein Artikel muss im Grunde nur aus

sechs Attributen (Artikelnummer,
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Wir miissen mehr
nach vorne schauen
und weniger in den

Riickspiegel.

Stephan Krug

Artikelbezeichnung, Farbe, Groflen-
raster, EK-Preis, Wihrung) und einem
Artikelbild bestehen, damit er {iber das
Portal bestellbar ist. Natiirlich entsteht
ein Mehrwert fiir Industriepartner und
Hindler, je mehr Content seitens der
Marken bereitgestellt wird. Der gro-
e Unterschied zu vielen anderen B2B-
Portalen besteht bei dieser Plattform
darin, Marketing-Inhalte und Arti-
kel-Bestellinformationen zu vereinen.
Einerseits Ware medial zu prisentie-
ren, aber andererseits auch tiber einen
digitalen Prozess dem Hindler direkt
die Auftragsvergabe zu ermoglichen und
dies ohne Medienbruch. D.h. der Hind-
ler schaut die Prasentation der Ware an
und kann direkt hieraus einen Bestell-
prozess starten, ohne vorher Formulare
herunterzuladen, auszufiillen und dann
wieder hochzuladen bzw. per Mail an den

Hersteller zu senden.

Was kostet die Orderabwicklung via Sprint
Order?

Reinhold Wawrzynek: Fiir den getitigten
Umsatz via Sprint Order fillt eine Ge-
biihr in Hohe von 0,9% des Warenwertes
eines Auftrags an. Diese Gebiihr entrich-
tet ausschlief’lich der Industriepartner/
die Marke/der Hersteller. Fiir den Hind-
ler entsteht kein finanzieller Aufwand.
Es sei denn, eine individuelle Schnitt-

stelle zum Warenwirtschaftssystem soll

..................................
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entwickelt werden. Die 0,9% des Gebiih-
rensatzes entsprechen nicht dem bli-
chen Satz der Plattform Quintet24, der
hoher liegt. Zusitzlicher finanzieller Auf-
wand entsteht nur dann, wenn der In-
dustriepartner nicht die bestehenden
Schnittstellen der Plattform nutzt und
dafiir eigens fiir ihn entwickelte Daten-

austauschformate einsetzen mochte.

Hersteller konnten eine zu groBe Trans-
parenz beméngeln und besorgt iiber
mogliches Kopieren ihrer Styles sein,
wenn diese auf Sprint Order sichtbar
sind. Kann dies ausgeschlossen werden?

Reinhold Wawrzynek: Die Hersteller kon-
nen untereinander die Angebote und
Artikel der anderen Marken nicht se-
hen bzw. haben auf deren Daten keinen
Zugriff. Dies wird durch ein Berechti-
gungssystem gewdhrleistet.

Auch der Hindler kann in dem Portal
nicht markeniibergreifend nach Artikel
suchen. Dieser kann lediglich durch Fil-
tereingaben die Auswahl der Angebote
einschrinken. Um die Artikel zu sehen
und zu bestellen, muss er in das jeweili-
ge Angebot einer Marke abspringen. Die
Quintet24-Plattform ist ein Bestell- und
kein Vergleichsportal.

Sprint Order kann eine Alternative sein,
um jetzt ausfallende physische Messen

SAUFTRAG  AOMINISTRATION

zu ersetzen. Was bedeutet die digitale
Order insgesamt fiir das Messegesche-
hen — braucht die Branche trotzdem
noch physische Veranstaltungen?

Tobias Eichmeier: Physische Messen und
den Austausch vor Ort kann und soll die
Sprint Order nicht ersetzen. Messen blei-
ben ein wichtiger Bestandteil als Bran-
chentreff fiir die Schuhcommunity und
hochrelevanter Informationsaustausch.
Dennoch ist das B2B-Portal eine gute Er-
ganzung und ein wichtiger Beitrag zur
Digitalisierung der Schuhbranche - alle
Vor- und Nachorderprozesse konnen di-
gital und individuell zwischen Hand-
ler und Herstellern abgebildet werden.
Vor allem die kleineren Lieferanten aus
Italien und Spanien haben heute oft
noch keine Moglichkeit, ihre Produkte
fuir eine digitale Order bereitzustellen.
Das gelingt nun mit der neu geschaffe-
nen Plattform. Es geht nicht um Besitz-
wahrung, sondern um Weiterentwick-
lung. Das ist gerade in diesem Bereich von

grofier Bedeutung.

Stephan Krug: Laut einer Umfrage zum
Thema digitale Order gibt es eine gro-
f3e Diskrepanz zwischen Einkdufern und
Geschiftsfithrern im Handel. Wihrend
die Geschiftsfiihrer sehr stark auf einfa-
che, schnelle Prozesse und eben Digitali-
sierung setzen, beurteilen Einkaufer die
Lage oft entgegengesetzt und wiinschen

ein ,haptisches Erlebnis®. Es muss aber
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iibergeordnetes Ziel aller sein, schlan-
ke und effiziente Orderprozesse zu etab-
lieren. Dass dies bereits stattfindet, sieht
man schon an vielen Beispielen. Nehmen
Sie eine Marke wie Tommy Hilfiger. In
deren Showroom ist heute nur noch ein
Drittel des gesamten Warenangebots zu
sehen. Der Rest lauft tiber digitale Or-
der. Das spart Zeit und Geld. Wir sind an-
getreten, um den Akteuren der Branche
auch die Angst vor der Digitalisierung zu
nehmen. Wir miissen mehr nach vorne

schauen und weniger in den Riickspiegel.

Was bedeutet das fiir die Messen bei-
spielsweise der ANWR oder des SABU?

Tobias Eichmeier: Gerade in schwieri-
gen Zeiten ist es wichtig, dass sich Men-
schen miteinander austauschen. Wir stel-
len uns natiirlich die Frage, wie man die
Messen weiterentwickeln konnte. Wir
sehen nach wie vor, dass Messen vor al-
lem Orderveranstaltungen sind. Wa-
rum nicht neue Themen und Services
erginzen, um unsere Branche noch

besser zu machen.

Stephan Krug: Auch wir werden an unse-
rer Messe festhalten, weil wir dem Han-
del verschiedene Komponenten anbie-
ten wollen: Auf der Messe kann sich ein
Hindler den Uberblick verschaffen und
er entdeckt dort vielleicht eine Marke, die
er interessant findet. Er muss dann nicht
sofort schreiben, sondern kann sie sich
spiter in Ruhe auf Quintet24 anschau-
en - und dann auch nachtriglich einen

Auftrag platzieren.

Héandler werden vor dem Hintergrund der
Corona-Krise wahrscheinlich weniger
ordern. Durch das Ausstellen auf Messen
und auch die Teilnahme an der Sprint
Order entstehen fiir Hersteller Kosten.
Wie kann das iiberein kommen?

Tobias Eichmeier: Es ist wichtig, die Sprint
Order nicht als Verbandstool zu sehen,
sondern als tibergreifende Plattform fiir
die gesamte Schuhbranche. Wenn man
es so betrachtet, bietet Quintet24 das
Potenzial fiir mehr Umsatz, weil man alle
Hindler erreichen kann. Wenn ich Her-
steller wire, wiirde ich die Sprint Order
nicht als Messeersatz, sondern als Ver-
triebstool nutzen. Ich sehe dariiber hin-
aus eine deutliche Effizienzsteigerung im
Orderprozess: Kiinftigkann der Hiandler
bis zu 80% der Kollektionen sichten und
bekommt dabei einen umfassenden Kol-
lektionsiiberblick ohne im Vorfeld einen
Euro des Limits auszugeben.

Dubletten kénnen somit ausgeschlosse-
nen, Preislagen intelligent gestaltet und
Innovationen und neue Marken gezielt
eingekauft werden.

Das ist ein echter Benefit!

Mit der Sprint Order ist es gelungen,
dass zwei im Markt konkurrierende
Verbundgruppen gemeinsam an einer
Branchenldsung arbeiten. Das ist ein
Novum. Kénnten weitere Aktionen dieser
Art folgen?

Stephan Krug: Fiir diese Losung ist die
ANWR auf uns zugekommen und wir
haben das Thema gerne aufgegriffen.
Es macht fiir alle Beteiligten Sinn, bei
einer solchen Aufgabe, die die gesam-
te Branche betrifft, zusammenzuarbei-
ten. Seit zwei, drei Jahren kooperieren
wir in verschiedenen, das Backoffice
betreffende Bereichen. Nehmen Sie z.B.
die Bilddatenbank. Es wire nicht sehr
klug, wenn hier jeder seine eigene Stra-
tegie verfolgen wiirde. Vielmehr ist es
im Sinne aller, wenn es eine Bilddaten-
bank gibe, auf die alle zugreifen kon-
nen. Zu den grofiten Herausforderun-
gen unserer Zeit gehort die Kostenefhizi-
enz. Jeder sollte moglichst viel Leistung

fiir sein Geld bekommen. Wenn die Ver-

bundgruppen bei verschiedenen Themen
Kosten teilen konnen, ist das im Sinne

aller Mitglieder und Zentralen.

Wie werden die ndchsten Messen in
Mainhausen und Heilbronn aussehen?

Stephan Krug: Wir haben in der Bran-
che derzeit mit erheblicher Verunsiche-
rung zu kimpfen. Viele fiirchten eine
zweite Corona-Welle im Herbst. Inso-
fern gehe ich davon aus, dass wir weni-
ger Besucher und auch weniger Ausstel-
ler in Heilbronn begriifen werden. Wir
arbeiten an einem umfangreichen Hygi-
ene- und Abstandskonzept und werden
grofite Vorsicht walten lassen. Aber wir
mochten auch dem Wunsch von 70% un-
serer Handler nachkommen, eine ,,phy-
sische” Form der Order zu ermoglichen.
Im Ubrigen werden wir bei unserer Mes-
se und auch den kiinftigen Terminen be-
riicksichtigen, dass die von uns initiier-
te neue Saisontaktung auch von unse-
ren Anschlussfirmen gewiinscht ist. Eine
Verschiebung um vier bis sechs Wochen
nach hinten ist fiir alle Beteiligten sinn-

voll. Daran halten wir fest.

Tobias Eichmeier: Wir haben bei unse-
rem Messekonzept hohe Auflagen zu er-
fiillen, die es weiter zu beobachten gilt.
Wir horen derzeit, dass einige Konzerne
Messebesuche bis Ende des Jahres ableh-
nen. Dennoch finden unsere Messen im
September (ANWR Spring Order) und im
Oktober (ANWR Summer Order) ganz
bewusst statt. Und wir setzen alles dar-
an, dass unsere Mitglieder eine sichere
Messe erleben werden. Gerade in Krisen-
zeiten hat der Branchentreff eine ganz

besondere Bedeutung.

|
Autor Petra Steinke
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Publizieren Sie Ihre Kollektionsideen digital im Showroom,
im Web und am Point of Sale: Intelligent verknipft mit allen
Marketingdaten und Omnichannelsteuerung: egal ob Fotos,
3D-Animationen oder Videos - intelligente Schnittstellen
sorgen fUr passende Unterstltzung. Schreiben direkt aus
den Workbooks und eigene Broschiren passend zur
georderten Ware fUr eine umsatzstarke Prasentation.
Empathisch, mobil, interaktiv.

Warensteuerung, Flachenmanagement im Retail & Wholesale
und Online Channels, Kollektionsprasentation im Showroom

oder einfach per gemeinsamer Videokonferenz. NatUrlich mit
integrierter Order und intelligentem Limit Controlling.

Sicher, anwenderfreundlich und schnell.

Quintetz

Der digitale Marktplatz flir Online Ordering,

Benchmarking, umsatzstarke Zwischenprogramme und
schnelle Erganzungsorder. Sichere Videokonferenzraume?
Naturlich! Egal ob First Views oder Special Shows.

Sie bestimmen, wer was wann sieht.

BRANCHENPORTAL

IR L

Ohne Planung keine Koordination.

Fundierte Datenbasis fur sichere Prognosen.
I Einfach konfigurier- und bedienbar -
visuelle Unterstutzung fur Ihren Erfolg.

Wir halten Ihr Team zusammen!

Mobi ) mobimedia.de

P Mediacrour welcome@mobimedia.de 0049 - 8561 - 96160



