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FRANK ZSCHEILE

Multichannel am PQOS

Sport Scheck will sein gesamtes Katalogsortiment in die Filiale bringen. Dazu nutzt der Sport-
handler eine Cross-Channel-Strategie, indem er seinen Online-Shop mit dem Kassensystem
der Filialen verbunden hat. Ware, die nicht vor Ort ist, kann sofort bestellt, stationér bezahlt
und dann in der Filiale abgeholt werden.

» Sport Scheck wurde 1946 in Minchen  1.500 Mitarbeiter und betreibt 16 Filialen  Shop gegriindet, mit dem das Unternehmen
gegriindet und gehort seit 1991 zur Otto  deutschlandweit. Die Zentrale ist in Unterha- 70 Prozent seiner Distanzhandelsumsat-
Group. Das Unternehmen beschéftigt rund  ching. 1997 wurde der Sport Scheck-Online-  ze erzielt. Viermal im Jahr erscheint ein
mehrere Hundert Seiten starker Hauptkata-
log. Doch dieser Katalog hat heute haupt-
sachlich die Funktion eines AnstoBmedi-
ums sowoh! fiir den stationdren als auch
fiir den Online-Handel, dies sind die wich-
tigsten Vertriebskanéle.

Sport Scheck arbeitet daran, die Vertriebs-
kandle miteinander zu vernetzen, ,nicht um
jeden Preis, sondern dort, wo es aus Kun-
densicht sinnvoll ist”, sagt Bernhard Puch-
berger, Bereichsleiter IT bei Sport Scheck.
Man sei iiberzeugt, so Puchberger, dass die
Kunden heutzutage erwarten, dass Ange-
bote und Services iiber alle Kanéle hinweg
gleich sind. ,Dies setzt eine enge Verzah-
nung von Prozessen und Informationsfliis-
sen voraus.”

V' An den eShop-Terminals kénnen Kunden und Verkéufer auf der Fldche im Online-Shop bestellen

Rechnungskauf am POS

Mit der Folge, dass Multichannel nun auch

? s gy an den POS kommt. Beim Cross-Channel-
portSChECk SportScheck Management werden die Verkaufskanile
Wikmachen Sport, e il et eines Unternehmens einheitlich gesteu-

ke ert, der Kunde kann die Vertriebswege in
unterschiedlichen Kombinationen variabel
nutzen. Es geht also nicht um die Bedie-
nung verschiedener Vertriebswege, son-
dern um deren enge Verzahnung. In der
Praxis kann dies bedeuten, dass Kunden
den Katalog als Informationsmedium nut-
zen und dann im Internet bestellen, wo sie
ein identisches Angebot vorfinden miissen,
um die Ware vielleicht in der Filiale abzu-
holen. Oder sie bestellen Ware aus dem
Webshop vor Ort in einer Filiale.

Die Voraussetzung dafiir ist ein Cross-Chan-
nel-fahiges Kassensystem. Da Sport Scheck
seit 2005 das Kassensystem ,Lucas POS"
von Torex nutzt, entwickelte Torex auch
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die neuen Cross-Channel-Funktionalitaten.
Das Kassensystem ist verbunden mit der
Filialwarenwirtschaft, hierfir nutzt Sport
Scheck die Individualentwicklung der Otto
Group ,Alexa“. Des Weiteren ist die Losung
angepasst an die von Sport Scheck einge-
setzte Hardware von Wincor.

Das Instrument, mit dem Sport Scheck sei-
ne Cross-Channel-Strategie umsetzt, ist der
eShop, eine selbst entwickelte Applikati-
on. Uber das Kassensystem hat der Ver-
kéufer auf der Fldche nicht nur Zugriff auf
das Online-Angebot, sondern auch auf
Bestell- und Kontodaten des Kunden aus
dem Online-Shop. Das stationdre Laden-
personal an der Kasse kann also erkennen,
ob der Kunde auch Distanzhandelskunde
ist und kann sich zum Beispiel Zahlungs-
modalitaten anzeigen lassen.

Die Einflihrung des eShops bedeutet auch,
dass Sport Scheck seinen Kunden nun am
POS Payment-Prozesse anbieten kann, die
aus dem klassischen Distanzhandelsgeschaft
kommen und fiir stationdre Handler eher
uniiblich sind: Einzahlung, Rechungs- und
Ratenkauf. Kunden, die im Distanzhandel
auf Rechnung oder Raten gekauft haben,
konnen entscheiden, ob sie den im Laden
zu zahlenden Betrag per Bankliberweisung
aufgeben oder erst bei ihrem nachsten
Einkauf in der Filiale zahlen wollen. Beim
Rechnungskauf kdonnen durch die Anbin-
dung des Kassensystems an die zentralen
Debitorensysteme Kundeninformationen
online am POS abgefragt werden. Beim
Ratenkauf kann der Verkaufsmitarbeiter im

retail technology

Frequency:

Store die Ratenberechnung direkt am Kas-
sensystem vornehmen. Der Vor-Ort-Kunde
hat also die Mdglichkeit, groBere Einkdufe
in Raten zu zahlen und kann entscheiden,
ob er eine Anzahlung leistet und in wie
vielen Raten er zahlen will. Sport Scheck
betrachtet dies als klaren Mehrwert fir
den Verkauf am POS.

Ratenkauf am POS

Der eShop am POS bietet Sport Scheck ver-
schiedene Mdglichkeiten, dem Kunden vari-
able Angebote zu machen. Manche Kunden
lassen sich gerne am POS beraten, doch
kann es dann vorkommen, dass der Arti-
kel, fiir den sie sich entschieden haben, am
POS nicht vorratig ist. Doch kann der Ver-
kaufer diesen Artikel sofort als Bestellung
mit Auftragsnummer in den eShop einge-
ben. Der Auftrag wird dann per Web-Ser-
vice an das Kassensystem transferiert, und
der Verkdufer kann den bestellten Artikel
gleich in der Filiale kassieren. Der Daten-
transfer besteht darin, dass das Kassen-
system von der zentralen Warenwirtschaft
die Artikelstammdaten erhalt - diese lie-
gen im Kassensystem selbst nicht vor, das
Kassensystem ist nur mit der stationaren
Warenwirtschaft der Filiale verbunden. Dieser
Vorgang lauft automatisiert ab, der Verkau-
fer muss keine weiteren Eingaben machen.
Marko Schulz, Leiter der [T-Abteilung bei
Sport Scheck, sagt: ,Mit einem Mausklick
hat der Kassierer den Auftrag vorliegen,
den der Verkaufer soeben getatigt hat.”
In allen Filialen von Sport Scheck sind auf
jeder Verkaufsetage mehrere eShop-Termi-
nals installiert. Kiinftig sollen auch iPads
als mobile Terminals zum Einsatz kommen
- in Berlin und in Dresden laufen bereits
entsprechende Pilotprojekte. Mit dem iPad
kénnen die Verkdufer mobil auf der Fla-
che auf den eShop zugreifen und dariiber
Verkdufe tatigen.

Anfang September 2011 hat Sport Scheck
das neueste Release von , Torex POS" ein-
geflihrt, das weitere Funktionalitaten bie-
tet. Dazu gehort ein neuer Scanner, mit
dem Barcodes von mobilen Geraten gele-
sen und direkt in das Kassensystem trans-
feriert werden kénnen. @

www.sportscheck.com
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