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DTB Veranstaltung, 14.07.2011

“Sourcing  (Arbeitskreistreffen)” 

Am Donnerstag, den 14. Juli 2011 begrüßte Hans-Theo Baumgärtel die Mitglieder des DTB im Hotel Schreiberhof, Aschheim zum Arbeitskreistreffen „Sourcing“.   

Im Einkauf liegt bekanntlich der Gewinn. Umso wichtiger ist es für Unternehmen der Textil- und Bekleidungsbranche die Entwicklungen der einzelnen Märkte im Fokus zu haben. Vor dem Hintergrund, dass die Akteure in Beschaffungsmärkten der sogenannten Emerging Markets immer stärkere Bedeutung erlangen, konzentriert sich das DTB-Programm des Sourcing Arbeitskreises auf drei wesentliche Bereiche: 


1. Beschaffungsmärkte und Lieferantenauswahl
2. Produzentenentwicklung und Qualitätssicherung

3. Transparente Kette und Lieferantenkollaboration

Neben dialogorientierten Beiträgen folgten Workshops, in denen diese Themen im Fachkreis vertieft wurden. 

Den Auftakt übernahm Annette Hilpert, LMU München mit dem wissenschaftlichen Teil. Sie präsentierte die  Entwicklung der Marktverhältnisse als Ergebnis Ihrer Diplomarbeit. Demnach könnten sich die Einflüsse durch die aufstrebenden  Emerging Markets  künftig in der  Wertschöpfungskette in der Textil- und Bekleidungswirtschaft  stärker bemerkbar machen. Zwar ist der stärkere Einfluss zunächst tendenziell wahrnehmbar, hat aber momentan das größte Wachstumspotenzial.  Vor allem Indien, China und  Südamerika  verstärken das Engagement und gestalten zunehmend multinationale Investments, um ihre strategische Position in der Bekleidungsindustrie zu verbessern. Betrachtet man die Entwicklung der gesellschaftlichen und politischen Rahmenbedingungen der Länder, definieren sich die Möglichkeiten zur Steigerung des „Machtpotenzials“ über strukturelle Komponenten, Kontrolle und Besitz der Ressourcen, insbes. Ressourcenerwerb durch strategisches Handeln und Strukturverschiebung. 

Schon jetzt etablieren sich neue Produktionsmärkte, bedingt durch verschiedene Faktoren, wie den Anstieg des Lohnniveaus in bisherigen Beschaffungsmärkten, den Preisanstieg von Naturrohstoffpreisen, der Steigerung des Wohlstandsniveaus,  der Erweiterung der politischen Stellung von Emerging Markets, dem Know-how-Zuwachs, dem Ausbau in Design und Marketing, etc. 
Es entwickelt sich eine eigene Designerszene, die letztlich entsprechendes Trend- und Markenbewusstsein im Markt nach sich zieht. Zudem agieren die Akteure in diesen Märkten in dualer Strategie: Sie treten als Zulieferer und Anbieter eigener Marken auf und werden zu Markenbotschaftern ihres Landes. All diese Tendenzen werden dazu führen, die alte Rollenverteilung aufzulösen und die Entwicklung der Bekleidungsindustrie zu beeinflussen. Der Handlungsspielraum wird sich erweitern, die Technologie wird sich verbessern und neue Formen der Arbeitsteilung werden sich abzeichnen – so die Ausführungen als Auszug der Diplomarbeit. 
Diese Entwicklung wird untermauert durch den Beitrag von Skander Negasi, Trade and Fairs Consulting, der die Chancen und Herausforderungen am Beispiel Afrika, insbesondere der Region Sub-Sahara-Afrika aufführte. Als Beschaffungsplattform für europäische Partner und Marken ist diese Region nicht nur in den Economy Communities bestens organisiert. Neben Investmentvorteilen, weit ausgeprägten Freihandelszonen und mit sehr guter Infrastruktur, ist natürlich auch die Nähe zu Europa vorteilhaft.  Produziert wird für alle Qualitäts- und Preisgefüge. Afrika hat sich längst zum Fashion Brand entwickelt, aus dem erfolgreiche Designergruppen hervorgehen, die ihren Bekanntheitsgrad vor allem in Europa ausprägen werden. 
Hieran knüpfte Carsten Schreiter, Holy Fashion Group mit seinem Beitrag zu Produzentenentwicklung und Qualitätsstandards an.  Für ihn steht die optimale Umsetzung der Produktideen des Designers in ein flächenfähiges Produkt unter Berücksichtigung von Qualität, Lead Time, sozialer Standards und Preis im Vordergrund. Dazu zeigte er die Prozesssteuerung auf, die primär dazu dienen soll, die Effizienz zu steigern. Aus der prozessgesteuerten Produzentenentwicklung, die in  „Strategischer Partner“, „Ergänzungsproduzent“ und „Spezialist“ klassifiziert wird, können letztlich auch Synergieeffekte abgeleitet werden. So wird im Unternehmen trotz differenzierter Markenpositionierungen zum Beispiel im Bereich Casual bei nur einem Lieferanten produziert.  
Wie die Abhängigkeiten in Bezug zu setzen sind, erläuterte Steffen Günner, Nienhaus & Lotz GmbH und stellte das Supply Chain System vor.  Mittels IT und Datenbanklösungen ließe sich die notwendige Transparenz im  Lieferantenmanagement darstellen und auf störende Faktoren direkten Einfluss nehmen.  

Im Hause Tom Tailor wird das Lieferantenportfoliomanagement straff organisiert. 

Für Barbara Pfeiffer sind zwei primäre Ziele zu erreichen:  Nicht nur die Generierung von Kostenvorteilen durch Ordermengen- und  Lieferantenkonzentration, auch die Erhöhung der Produktqualität und Produktionsgeschwindigkeit durch Intensivierung der Zusammenarbeit ist maßgebend.

Da die „gefühlte“ Bewertung der Lieferanten im Einkaufsteam  erfahrungsgemäß sehr differenziert formuliert wird, bringt es die strategische Scoringvariante dagegen auf den Punkt. Eine Scorecard erfasst alle wesentlichen Komponenten, die dann gewichtet und in regelmäßigen Scoringläufen neu bewertet werden können. Dabei sind nicht nur die Expertise des Lieferanten, seine strategische Bedeutung für Tom Tailor und die Ausrichtung der Beschaffungsmärkte ausschlaggebend, sondern es werden auch die beispielhaft genannten Faktoren, wie Deckungsbeitrag, Ordermenge, Termintreue, Servicefälle, Fehler, Produktgruppen, Social Compliances, etc. berücksichtigt.

Letztlich entwickelt sich diese Matrix zur Basis der Lieferantenkommunikation, denn die  Eskalationsstufen werden bei Tom Tailor halbjährlich durchlaufen: Überprüfung, Claim/Benachrichtigung, Lieferantengespräch, ggf. Mengenreduzierung und Auslistung. Gleichzeitig spiegelt sie den Status der Lieferantenbeziehung wieder, die hier in  „strategische Partnerschaft als Stammlieferant“, „Lieferant für kreative Handelsbeziehungen“ oder „Spot – Akteur“ unterteilt werden.  
Die vorgenannten Ziele ließen sich so effizient erreichen, so Barbara Pfeiffer.  
Am Ende der Veranstaltung weist Hans-Theo Baumgärtel als Fazit aus:   
Zitat: 

„Die Märkte werden immer in Bewegung bleiben. Mit dem DTB verfolgen wir die Entwicklung, um mit unseren Mitgliedern auf alle Marktverschiebungen bestens vorbereitet zu sein. Mit unserem dialogorientierten Veranstaltungskonzept „Aus der Praxis für die Praxis“  ist auch durch die Sourcing Tagung wieder viel wertvolles Know-how zur Anwendung in den jeweiligen Unternehmen geteilt worden.“  
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