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Der Nutzen von RFID (Radio Frequency |ldentifi-
cation) ist fUr diejenigen Produktkategorien inner-
halb Bekleidung, Schuhen und Accessoires seit
langem bekannt und anerkannt, bei denen eine
hdéhere Bestandsgenauigkeit zu héheren Ertragen
oder Profitabilitat fuhrt. In den Bereichen, in denen
Bestandsgenauigkeit einen geringeren Stellenwert
einnimmt, war der Einsatz von RFID bisher jedoch
schwieriger zu rechtfertigen.

Im Folgenden werden drei spezifische Sortiments-
teile untersucht, ndmlich lang laufende Basic-
Artikel, Fashion-Artikel und Accessoires; jedes

mit eigenem Bestandsmanagement und dadurch
auch unterschiedlichem, aber dennoch maBgebli-
chem Nutzen durch die mittels RFID verbesserte
Bestandsgenauigkeit:

» Basic- und NOS-Artikel
Das Bestandsmanagement erfolgt mittels
automatischer Nachversorgung und Vendor
Managed Inventory-Ld&sungen. Dadurch liegt
der Nutzen von RFID groéBtenteils in der ver-
besserten Genauigkeit zur Vermeidung von
Fehlmengen im Regal und damit einher-
gehender UmsatzeinbufBen.

» Fashion-Artikel
Diese Artikel haben oft eine hohe Artikel-/
GroBenkomplexitat mit deutlich klrzeren
Lebenszyklen, jeder davon haufig verbunden mit
Abschriften zum Saisonende. Die Vorteile der
Bestandsgenauigkeit liegen daher Uberwiegend
in der Sicherstellung hoher Verfligbarkeit, um
somit zu Saisonbeginn den vollen Verkaufspreis
erzielen zu kénnen.

» Accessoires
Diese Artikel weisen meist eine geringere An-
zahl an SKUs als die zwei vorherigen Kategorien
auf. Da der durchschnittliche Einzelhandelspreis
jedoch meist hoch ist, bietet eine verbesserte
Bestandsgenauigkeit oft erhebliches Potenzial,
zudem die meisten Marken und Handler Bestan-
de in dieser Kategorie meist knapp halten und
auch kanalUbergreifend nutzen.

Der Hebel von RFID geht aber Uber die Vortei-

le einer verbesserten Bestandsverfolgung und
-transparenz weit hinaus. RFID schafft die zentra-
le Voraussetzung fur ein effizientes und reaktions-
schnelles Omnichannel Fulfilment: So kann z. B.

die Bestandstransparenz Uber alle Kanale hinweg
an die Konsumenten weitergegeben werden,
sodass diese in der Filiale Nichtverfligbares online
bestellen oder umgekehrt Bestelltes in der Filiale
abholen kénnen. Mittels RFID kann zusatzlich mit
groBer Genauigkeit der optimale Ort zur Versen-
dung bestimmt werden. Die Herausforderung flr
Bekleidungs-, Schuh- und Accessoires-Handler
liegt darin, die vollen Potenziale fur ihre jeweili-
gen Sortimente zu identifizieren (siehe zusam-
menfassend Abb. 1).

BASIC- UND NOS-ARTIKEL

Nachbestiickung des Filiallagers und der Verkaufs-
flache: Der haufigste Anwendungsbereich von RFID
im Handel dient der Filialbestandsgenauigkeit.
Schnell und einfach wird ermittelt, welche SKUs

auf der Verkaufsflache fehlen und aus dem vorhan-
denen Bestand des Filiallagers wiederaufgefullt
werden sollten.

Bei Basic-Artikeln, die im Laufe der Saison keinem
dramatischen Wandel unterliegen, deren
Lagerumschlag jedoch hoch ist, kann mittels Ein-
satz von RFID der Umsatz unmittelbar um durch-
schnittlich 4 % bis 7 % erhdht werden. NOS-Artikel
mit hoher Anzahl SKUs (z. B. Jeans in unterschiedli-
chen GréBen und Farben) erzielen dabei den héchs-
ten Verkaufsanstieg.

Bestandsliicken in der Filiale: Die Gesamtinventur
einer Filiale dauert mit Nutzung von RFID Minuten
im Vergleich zu Stunden oder sogar Tagen bei
manueller Aufnahme. DarUber hinaus kénnen Hand-
ler, die monatlich die tatsachlichen Filialbestande
von Basic-Artikeln in die Systeme zum Management
der Beschaffungsauftrage einspeisen, Bestandsli-
cken in der Filiale reduzieren, wenn nicht ganzlich
eliminieren.

Vermeidung von Bestandsschwund: Ein willkomme-
ner Nebeneffekt der RFID-Bestandsverfolgung ist
die Verringerung von Bestandsschwund, dem durch
erhdhte Sichtbarkeit einfacher entgegenzuwirken
ist.

Omnichannel Fulfilment-Unterstilitzung: Konsu-
menten erwarten immer mehr einen konsistenten
Markenauftritt, unabhangig davon wo, wann, warum
und wie sie mit dieser interagieren. Ein Kernaspekt
zur Schaffung eines Omnichannel-Einkaufserlebnis-
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ses ist das Fulfilment. Omnichannel Fulfilment ist
abhangig von genauen Filialbestdnden. Die Kunden
erwarten endlose Regale bzw. die Sichtbarkeit aller
kauflichen Produkte. Hierflr ist RFID die verlass-
lichste Methode.

Durch kanallUbergreifende Bestandstransparenz

in nahezu Echtzeit kbnnen Handler wie nie zuvor
den besten Bezugsort fur Kundenbestellungen

von Basic-Artikeln bestimmen, wie z. B. die Bear-
beitung und Versendung aus der fUr den Einzelfall
optimalen Filiale. FUr gréBere Handler, die einen
Onlinekauf mit Filialabholung anbieten, ist diese
Bestandsgenauigkeit ebenso unverzichtbar. Denn
ein Kunde, der seine online gekaufte Ware in der
Filiale abholen méchte und diese zum vereinbarten
Zeitpunkt nicht vorfindet, wird sich Uberlegen, ob er
ein zweites Mal dort einkauft.

Sofern Multilabel-Handler wie z. B. Kaufhauser ihre
Markenhersteller weiterhin dréngen eigene Bestan-
de von Basic-Artikeln vorzuhalten, kann sich auch
fur sie der Einsatz von RFID lohnen. Damit sind sie
in der Lage, die Bestande ihrer Basic-Artikel bei
ihren Handelskunden zu managen, sich aufbauende
Uberhange und Fehlbestande zwischen Handels-
kunden auszugleichen und damit insgesamt zu
reduzieren.

Abb. 1: Nutzen von RFID

Verbesserter Bezahlvorgang: Filialangestellte

mit Handheld-Geraten auszustatten findet immer
gréBere Verbreitung. Das Serviceangebot kann
durch RFID dabei deutlich erweitert werden.
Andere RFID-getriebene Effizienzsteigerungen,
wie z. B. Selbstbedienungskassen stehen hingegen
noch am Anfang. Kaufer im Niedrigpreissegment
sind dem dabei noch weitaus aufgeschlossener als
Konsumenten von Luxusartikeln, die eine persoén-
lichere und diskretere Ansprache erwarten als sie
ein mit iPad ausgestatteter Verkaufsmitarbeiter
leisten kann.

FASHION-ARTIKEL

Nachbestiickung des Filiallagers und der Verkaufs-
flache: FUr Fashion-Artikel, die sich mit jeder Saison
andern und deren Lagerumschlag und Absatz-
menge pro Style sehr viel geringer sind als die von
Basic-Artikeln, ist die Nachbestliickung aus dem
Filiallager sehr viel einfacher. Mit RFID erzielt man
dabei zwar auch eine héhere Sichtbarkeit auf der
Flache und vermindert damit die Abschriften,

der Effekt ist aber im Vergleich zu Basic-Artikeln
geringer und liegt typischerweise zwischen 0,5 %
bis 1% zusatzlichem Umsatz. Dies gilt vor allem fur
Handler, bei denen sich der GroBteil des modischen
Sortiments auf der Flache und nicht in einem Filial-
lager befindet.
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Warenhdauser mit ihren haufig groBen Filial-
lagern mit Ware unterschiedlichster Hersteller
und teilweise hohen Umschlagsgeschwindigkeiten
sind seit langem FUrsprecher von RFID fUr die
Filialnachbestlckung. So gelang es z. B. Saks
in den USA, bei der Implementierung einer
RFID-basierten Lésung fur die 15.000 m? grof3e
Flagship-Schuhabteilung, die Zahl der auf der
Flache prasentierten Schuh-SKUs innerhalb
weniger Monate von 65 % aller Schuhe in der
Filiale auf nahezu 100 % zu steigern.

Hersteller auf der anderen Seite haben langer
gebraucht, um sich mit der Idee anzufreunden,
ihre Produkte fur den Verkauf in Warenhdusern
mit RFID-Tags auszustatten. Sie argumentier-
ten, dass die Lebenszyklen zu kurz und der zu
erwartende Umsatzanstieg zu gering seien, um
die Investition zu rechtfertigen. FUr Marken mit
eigenen Flachen in Warenhausern hingegen lohnt
es sich eher, da dort eine RFID-basierte Nachbe-
stickung dieselben Vorteile bietet wie in eigenen
Filialen - wenn auch im kleineren Umfang.

Bestandsliicken in der Filiale: Die RFID-Technolo-
gie ermdglicht eine schnelle und unkomplizierte
Inventur, was sich bisher innerjahrlich aufgrund
der schnellen Wechsel von Kollektionen modischer
Artikel kaum lohnte. Die resultierende Transparenz
der Filialbestande hilft Out-of-Stocks zu reduzie-
ren - auch bei geringeren SKU-Zahlen im Fall von
kleineren GroBenspektren. Der Anteil der Artikel,
die zu Schwarzpreisen abverkauft werden steigt,
sodass sich als Konsequenz die Abschriften mafR3-
geblich reduzieren.

Vermeidung von Bestandsschwund: Hochwertige
Fashion-Artikel ziehen den groBten Nutzen aus
diesem zusatzlichen positiven Effekt einer Vermin-
derung von Schwund durch die RFID-Technologie.

Omnichannel Fulfilment-Unterstiitzung: RFID-
gestlUtzte kanalUbergreifende Bestandsverfol-
gung erlaubt Fashion-Handlern die Ermittlung
des kostenglinstigsten Beschaffungsorts zur
Abwicklung ihrer Kundenorder, wie z. B. Versen-
dung aus der Filiale, Onlinekauf mit Filialabholung
etc. Wie auch bei Basic-Artikeln, kann in einem
weiteren Schritt RFID-unterstitztes Fulfilment
ebenfalls auf Handelskunden und deren Vertriebs-
kanale ausgeweitet werden, inklusive ihrer
Store-within-Stores und Shop-in-Shops.

Interaktives Einkaufserlebnis: Den Kunden bietet
sich heute eine Uberwaltigende Auswahl. Die Ver-
schiebung der Kundenkontaktpunkte vom statio-
naren Einzelhandel hin zu digitalen und mobilen
Medien zeigt, dass Handler das Einkaufserlebnis

in ihren Filialen zunehmend interaktiver gestalten
muissen. Und auch wenn einige interaktive Ver-
kaufsflachen bereits eine Reihe von Technologien
wie z. B. Bluetooth Tagging, Videoanalysen und
mobile POS nutzen, haben sich in diesem Segment
bestimmte RFID-gestltzte Technologien als beson-
ders wirkungsvoll erwiesen.

Zum Beispiel erlauben RFID-Tags den Filialange-
stellten diskret herauszufinden, welche Modeartikel
ein Kunde mit in die Umkleidekabine genommen
hat, sodass sie dem Kunden dazu passende Artikel
anbieten und ihm ggf. sogar ein komplettes Outfit
vorschlagen kénnen. So startete z. B. zu Jahresbe-
ginn der US Discount-Handler Kohl’s einen Piloten
mit einer intelligenten Umkleidekabinenstrategie.
Durch RFID haben Verkaufsmitarbeiter zusatzlich
Transparenz Uber den aktuellen Filialbestand, mUs-
sen daher weniger nach Artikeln im Lager suchen
und gewinnen so mehr Zeit flr die Beratung und
Bedurfnisse der Kunden.

Vorausblickend werden Fashion-Marken mehr und
mehr auf RFID-gestltzte, interaktive digitale Marke-
ting Tools angewiesen sein, die dem Kunden geman
seiner bisherigen Auswahl erganzende, individuelle
Produktvorschlage und Informationen anbieten.

Die bekannteste Fashion-Marke, die diese Tech-
nologie bereits nutzt, ist Burberry. In seinem
Flagship Store in London ist RFID an speziellen
Artikeln angebracht. Sobald ein Kunde diese
anprobiert, Ubertragt ein im Spiegel befindlicher
Bildschirm, wie dieser Artikel von Models auf dem
Laufsteg getragen wurde. Damit ist der Einsatz
dieser Technologie in den Filialen von Burberry als
Luxusmodemarke auf seine sehr modeaffine
Zielgruppe abgestimmt. Uniglo als glnstiger

Fast Fashion-Anbieter auf der anderen Seite

setzt auf sogenannte Magic Mirrors, in denen

die anprobierten Artikel in verschiedenen Farben
und Styles gezeigt werden.

Ein solches interaktives Einkaufserlebnis kénnen
Modemarken auch in Stores-within-Stores oder
sogar auf kleineren selbstbewirtschafteten Fla-
chen in Warenhdusern bieten und sich dadurch
von der Konkurrenz abheben.

RFID - mehr als Bestandsmanagement | 5



ACCESSOIRES

Nachbestilickung des Filiallagers und der Verkaufs-
flache: Accessoires mussen typischerweise seltener
nachsortiert werden als Bekleidung oder Schuhe.
Der Verkaufserfolg ist aber in dieser Kategorie
besonders hoch, wenn alle GréBenvarianten und
Farben eines Artikels auf der Flache verfligbar und
ausgestellt sind.

Vermeidung von Bestandsschwund: Weniger
Schwund macht sich besonders bei Accessoires
bemerkbar, da die Artikel oftmals leichter zu stehlen
sind und - zumindest bei Luxusmarken - eine sehr
hohe Begehrlichkeit besitzen.

Omnichannel Fulfilment: Die gro3en Vorteile von
RFID-gestUtzter Warenverfolgung im Omnichannel
Fulfilment liegen bei Accessoires, insbesondere bei
Schmuck und Uhren, vor allem im hochwertigen
Bereich, da normalerweise nur wenige, oft auch nur
ein Exemplar je Artikel in der Filiale vorratig sind.

Interaktives Einkaufserlebnis: Insbesondere Acces-
soires bieten sich erganzend zu dem, was der Kunde
bereits betrachtet oder probiert, als zusatzlicher Pro-
duktvorschlag Uber interaktive digitale Displays an.
Ebenso kénnen umgekehrt komplettierende und in
der Filiale vorratige Outfits gezeigt werden, wenn ein
Kunde sich flr ein einzelnes Accessoire interessiert.
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FAZIT

Im Bereich Bekleidung, Schuhe und Accessoires
sieht Kurt Salmon die gré3ten Erfolgshebel von
RFID vor allem bei Basic- und NOS-Artikeln, gefolgt
von modischen Sortimenten und Accessoires. Der
innovativste und vermutlich wirkungsvollste Ein-
satz wird dabei von denjenigen Handlern erzielt,
die anstreben ihren Kunden sowohl ein ganzheit-
liches Omnichannel-Angebot wie auch ein inter-
aktives Einkaufserlebnis auf der Flache zu bieten.
Wir empfehlen Handlern und Marken, die prifen
mochten, inwieweit sie von RFID profitieren kbnnen,
die Implementierung eines Piloten - es gibt keine
bessere Moglichkeit.

Unabhangig davon, welche Produktkategorie zuerst
und auf welche Weise den vollen Nutzen von RFID
liefert, wird sich RFID letztendlich in allen Bereichen
von Bekleidung, Schuhen und Accessoires durch-
setzen. Es handelt sich um eine bewahrte Technolo-
gie mit konkretem, nachweisbarem, weit Uber eine
Verbesserung von Bestandsgenauigkeit hinausge-
henden Nutzen.
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