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Schwierige Modeb

ARERS: Was heute noch in ist, kann morgen schon ot sein

Gespur fir neueste Trends

Einkdufer in Textilunternehmen wie Windsor, Rosner oder Trend Trading Fashion haben es

nicht leicht: Sie miissen den Modetrends von morgen immer einen Schritt voraus sein.

Von Sibylla Machens

ass die Modebranche ein bisschen
D eigenwillig ist, glauben wohl viele:

exzentrische Designer, exaltierte
Modezaren mit Pferdeschwanz und
Facher, kreischende Models und Champa-
gner in Stromen. Aber wie gestaltet sich
eigentlich der logistische Alltag in mittel-
standischen deutschen Textilunterneh-
men. Um es gleich vorweg zu sagen: Die
Welt ist dort zwar nicht ganz so schillernd,
die unternehmerischen Abldaufe haben es
aber durchaus in sich. So beginnen bereits
bei der Bestellung der Stoffe die ersten lo-
gistischen Herausforderungen.

»Da wir nicht abwarten konnen, bis wir
die Auftrdge von unseren Kunden erhal-
ten, findet zeitversetzt schon einmal ein
erster paralleler Schritt mit den Auftragen
an die Webereien statt”, erklart Product
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Manager Johannes Fischer von der 400
Mitarbeiter zéhlenden Modefirma Wind-
sor. Das Unternehmen machte 2001 rund
90 Millionen Euro Umsatz. Windsor pro-
duziert neben vier anderen Kollektionen
auch ,Joop Mens Wear” [iir 30- bis 50-
jahrige modebewusste Manner. ,Wiirden
wir warten, bis alle Bestellungen nach
zwei Monaten unter Dach und Fach sind”,
so Product Manager Fischer, ,wiirde das
unsere Logistikkette um einiges nach hin-
ten werfen.”

Die Stoffe miissen friihzeitig geordert
oder reserviert werden

Auch bei der Firma Rosner in Ingolstadt,
bei der sich 650 Mitarbeiter um die Pro-
duktion der gesamten Produktpalette von
Damen- und Herrenoberbekleidung kiim-
mern, werden die Stoffe friihzeitig geor-
dert oder reserviert. Das bayerische Textil-

unternehmen verkauft jahrlich rund 1,5
Millionen Kleidungsstiicke. Dazu werden
pro Kollektion circa 150 verschiedene
Stoffe von 80 Herstellern verwendet. Auf-
grund verschiedenen Farbvariationen er-
geben sich so etwa 800 unterschiedliche
Positionen. Insgesamt werden bei Rosner
3,5 Millionen Meter Stoff im Jahr verar-
beitet.

LAls erstes kldre ich samtliche Rahmen-
daten ab, wie die technischen Daten des
Materials, den Preis, das Herkunftsland so-
wie die anfallenden Frachtkosten und
Zahlungskonditionen”, berichtet Ober-
stoff-Einkduferin Edeltraut Barth. Mit die-
sen Informationen setzt sich Edeltraut
Barth mit dem Vertrieb zusammen und

entwickelt einen Rahmenplan. ,Wir
schreiben auf, was wir denken, was wir
bendtigen”, sagt die Einkauferin. Sobald

sie Mengenangaben hat, kann sie mit dem
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Best Practice

Lieferanten konkret {iber den Preis ver-
handeln, Bestelltermine, genaue Lieferzei-
ten und Frachtbedingungen abklaren.

. Wir legen uns schon im Vorfeld in sehr
vielen Dingen fest”, sagt Barth. Da Rosner
wie viele andere Textilhersteller in
Deutschland auch ein Vor-Order-Lieferant
ist, wird nur produziert, was tatsiachlich
verkauft ist. ,Wir haben dann nattirlich
ein Problem, wenn ein bestimmter Stoff in
der Kollektion bei den Kunden nicht so
ankommi, wie wir das gedacht hatten,
und beim Lieferanten schon 5000 Meter
gekauft und 5000 Meter reserviert wur-
den”, erzdhlt die Einkduferin Barth. Dann
geht es darum, die Bestellung zu stornie-
ren. Werden beispielsweise nur 2000 Me-
ter benotigt, dndert sich der Preis. Es gilt,
erneut zu verhandeln. Deshalb gleicht
Edeltraut Barth die Stoffbestellungen zwei
bis drei Mal pro Woche mit den EDV-Lis-
ten der Kundenbestellungen ab.

~Wenn wir mehr Stoff bendtigen, als in
unserem Rahmenplan vorgesehen, versu-
chen wir ihn nachzubestellen, so dass wir
den gewiinschten Liefertermin einhalten
kénnen.” Fiir das stdndige Abgleichen der
Daten benutzen die Rosner-Mitarbeiter
ein hauseigenes Computerprogramm.

Die besonderen Eigenschaften von
Stoffen fiihren zu Problemen

+Eines der Hauptprobleme im Textilbe-
reich sind die Eigenschaften der Stoffe”,
weill Johannes Fischer von Windsor. ,Da
es sich bei den Futter-, Ober- und Einla-
gestoffen ja nicht um ein statisches Ding
wie etwa bei Stahl handelt, sondern um
etwas Flexibles, etwas, was reagiert.” So
kann ein 50 Meter langer Oberstofl aus
Wolle, der auf einem Ballen geliefert wird,
am Ende des Ballens einen anderen Ein-
laufwert als am Anfang des Ballens auf-
weisen. Unter Einlaufwert versteht man
das Verhalten des Stoffes, wenn er etwa
beim Biigeln mit Hitze und Dampf in
Berlihrung kommut ,So etwas ldsst sich im-
mer nur stichprobenartig kontrollieren®,
erklart Fischer. Daher kann manchmal
erst wiahrend der Produktion festgestellt
werden, dass ein Stoff nicht den Erwar-
tungen entspricht und nachbestellt wer-
den muss. ,Das sind die kleinen Dinge, die
einem das Leben so schwer machen”, sagt
Fischer.

Die Musterkollektion umfasst bei Wind-
sor pro Saison rund 250 verschiedene Tei-
le, die jeweils zehn Agenturen zur Verfii-
gung gestellt werden. Wahrend der Ver-

kaufsphase wird bereits die Produktions-
phase vorbereitet. Je nach Stofflieferant
wird per E-Mail oder Fax die Bestellung
aufgegeben. Mit Hilfe des in der Tex-
tilbranche {iblichen Programms ,Intex”
werden alle Winsche orientiert an
Stammdaten logistisch aufbereitet und mit
Artikelnummern, Flachengewichten, Zoll-
tarifnummern und Ahnlichem erfasst.
Auch die Trend Trading Fashion AG be-
nutzt das Warenwirtschaftsprogramm In-
tex. ,Das ist ein sehr gutes und sehr tiber-
sichtliches Programm®, erklart Michael
Mohr vom Vorstand des Textilunterneh-
mens. Die Heidelberger Firma mit 48 Mit-
arbeitern besitzt neben den Rechten an
der eigenen, in Europa vertriebenen Linie

Johannes Fischer ist Product Manager bei der
Modefirma Windsor

JArt-to-Be” seit einem Jahr auch die welt-
weiten Rechte an der Joop-Damenoberbe-
kleidung. Das Unternehmen erwirtschaf-
tete 2001 in Europa rund 8 Millionen Eu-
ro. Die Lieferanten erhalten meist schon
zwei bis drei Wochen vor der definitiven
Bestellung eine Information, wie viel Me-
ter vom Rohwarenblock vermutlich
bendétigt werden. ,Dann konnen sie schon
die Rohgarne zukaufen oder die entspre-
chenden Reservierungen fiir uns vorneh-
men”, beschreibt Michael Mohr den Ab-
lauf. Der Hersteller bezieht 80 Prozent sei-
ner Stoffe aus Italien, fiinf Prozent aus
Frankreich, zehn Prozent aus Deutschland
und fiinf Prozent stellen beispielsweise
Seide aus Indien dar oder hochgedrehte
Micro-Polyester-Qualitdten aus Japan.
. Wichtig ist es, die Liefertermine nicht zu
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sehr nach hinten zu verschieben, sagt
Vorstandsmitglied Mohr. ,Denn die Time-
to-Market vom Produkt ist heute oft der
entscheidende Faktor.” Bis die Stoffe nach
der definitiven Bestellung in Heidelberg
eintreffen, vergehen je nach Lieferant oh-
nehin zwischen vier und 16 Wochen.

»Wir missen stets so vorbereitet sein,
dass wir bereits bei den ersten Auftragen
unserer Kunden mit der Produktion be-
ginnen konnen*, erldutert auch Johannes
Fischer von Windsor. Das bedeutet, dass
in einer Saison rund 500 Oberstoffe plus
Zutaten wie Knopfe bereitgestellt werden
miissen.

Die Lieferanten arbeiten nur zu
85 Prozent termingerecht

~Unsere Lieferanten, also die Weberei-
en, arbeiten in der Regel zu 85 Prozent
termingerecht”, sagt Johannes Fischer.
.Das heilst, dass die restlichen 15 Prozent
sich in einem permanenten Verschiebe-
prozess befinden, entsprechend miissen
die Daten im PPS-System standig angepasst
werden.” Und da ist die Firma Windsor si-
cherlich kein Einzelfall. ,Wenn nur ein
einziger Knopf fehlt, kann ein Teil nicht in
die Produktion gehen*, sagt Fischer, denn
es werden alle Zutaten fiir ein Modell ge-
sammelt, bevor sie gebiindelt nach Osteu-
ropa, Italien, Portugal oder in andere Lan-
der zum Ndhen geschickt werden. All die
Daten fiir den ,Zollkrieg” — wie Fischer es
nennt — werden bei Windsor und auch bei
Trend Trading Fashion tber eine Schnitt-
stelle namens ,Format” abgewickelt.

»Wir arbeiten mit modernster Technik”,
erzdahlt Michael Mohr von Trend Trading
Fashion. Nicht nur die outgesourcten Mit-
arbeiter sind mit der Firma vernetzt, son-
dern auch die Fertigungsbetriebe, denen
die CAD-Daten fiir die Zuschnitte direkt
tibermittelt werden. Innerhalb des Unter-
nehmens erleichtert ein Kundenmanage-
mentsystem, das mit der Telefonanlage
gekoppelt ist, die Termintiberwachung
und alle Wiedervorlagen. Doch nicht alle
sind so gut ausgeriistet. ,Konnten wir die
Stammlieferanten anbinden und {iber de-
ren Standardrohware verfiigen, miissten
wir nicht jedes Mal nachfragen”, sagt
Mohr, ,Das sind immer die gleichen Vor-
gdnge, die einfach nur Zeit kosten.” Und
er kritisiert: ,Mir ist vollkommen unklar,
dass man in der schwierigen Marktphase,
in der sich die Textilindustrie befindet,
Technik, die eigentlich verfiigbar ist, nicht
bereitstellt.” <=
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