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1. Zielsetzung

Ziel des Gesamtvorhabens war es, eine komplette Prozesskette flr individuelle Malfer-
tigung im Bekleidungssektor aufzubauen und am Point-of-Sale zu testen. Innerhalb der
Prozesskette sollten nicht nur bertihrungslose Messverfahren (Bodyscanning des Kun-
den), sondern insbesondere neueste Forschungsergebnisse im Bereich der Simulation
von Bekleidung in Virtuellen Realitaten eingebunden und weiterentwickelt werden. Am
Ende der Prozesskette sollten ein reeller und ein virtueller Einzelhandelsshop stehen.
Beide sollten die Ergebnisse der 3D-Korpervermessung und der Visualisierung von Be-
kleidung fur den Kunden nutzbar und erstmals kombiniert am Computerbildschirm
sichtbar machen.

Schwerpunktsetzung des Projektes lag bekleidungstechnisch in der klassischen Her-
renkonfektion (HAKA). Dies lag vor allem daran, dass die Fertigung von MaRRbekleidung
in der Herrenkonfektion eine langere Tradition hat als in der Damenkonfektion. Nach
der Generierung von Koérpermalden aus der virtuellen und berthrungslosen Korperver-
messung mittels dreidimensionaler Messverfahren ist somit die Herstellung von Herren-
konfektion bereits industriell etabliert. Da vor allem die Produkte der hochwertigen klas-
sischen Herrenbekleidung passformkritisch sind (Sakkos, Hosen, Anzuge, ect.), war die
HAKA somit ein anspruchsvolles Forschungsfeld. Die Damenkonfektion konnte im Pro-
jekt nur am Rande mitbetrachtet werden. Zielsetzung war aber auch Damenoberbeklei-
dung (DOB) mit in die Analyse einzubeziehen.

Die Aufgabenstellung im Rahmen des Einzelvorhabens der Cove GmbH & Co. KG
(kurz: cove) zielte vor allem darauf ab, die Sichtweise des Endverbrauchers in jede
Phase der technischen Entwicklungen aller Projektpartner mit einzubeziehen. Am Ende
der gesamten Prozesskette steht der Kunde, der sich individuell gefertigter Bekleidung
nur dann zuwendet, wenn sie ihm entweder einen erkennbaren Zusatznutzen bietet o-
der preislich fur ihn so interessant ist, dass er sich von der Uberall und sofort verfugba-
ren Massenware abwendet.

Vorgegangene Studien zeigen, dass es maoglich ist mit neuen Fertigungsverfahren, Be-
kleidung in der LosgroRe 1 — also kundenindividuelle Fertigungen - mit immer geringe-
ren Aufschlagen auf den Massenpreis herzustellen. Aufschlage von 10 — 30 % auf den
Massenanfertigungspreis hat eine Studie der Universitat Miinster ermittelt.’ Dies bedeu-
tet aber, dass ein vom Kunden ,gefuhlter® Zusatznutzen in mindestens dieser Hohe si-
chergestellt werden muf3, um kundenindividueller Fertigung zum Marktdurchbruch zu
verhelfen.

Weiterer Schwerpunkt in der Arbeit von cove innerhalb des Verbundprojektes war die
Umsetzbarkeit des Vorhabens im Einzelhandel. Das Ziel des Gesamtvorhabens sieht
die Installation spezieller Hard- und Software in ,Boutiquen® vor. Boutiquen verfigen bis
dato nicht Uber spezielle Hard- und Software. Eine Ausnahme sind moglicherweise

! Vgl. Aumann, F. et al. (1999): Industrielle MalRkonfektion — Marktchancen einer Innovation, in: Techno-
logiezentrum Eco Textil.
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stark standardisierte Warenwirtschaftssysteme fir den Einzelhandel, die aber in der
Regel erst ab einer Betriebsgrolle mindestens 5 Mitarbeitern und 1 Million EUR Jahres-
umsatz pro Betriebseinheit Sinn machen. Vor der vorgesehenen Installation spezieller
Hard- und Software war somit auch zunachst ein Mitarbeiterprofil fur den Umgang mit
der neuen Shopumgebung zu entwerfen. Fur cove war dies neben anderen Aspekten
einer der Schwerpunkte der Arbeit im Projekt. Die Ergebnisse sind als ,Methoden zur
Gestaltung erlebnis- und serviceorientierter Einzelhandelsshops flir den technikunter-
stutzten Verkauf individueller Mal3bekleidung® im Projektverlauf entwickelt worden.

2. Voraussetzungen fiir die Projektdurchfuhrung

Cove kann als einer der Pioniere der computergestitzten MalRkonfektion im Einzelhan-
del bezeichnet werden. Die Grunder von Cove haben sich zudem von wissenschaftli-
cher Seite innerhalb ihrer Mitarbeit an der Forschungsstelle flr Textilwirtschaft an der
Universitat Munster bereits seit 1996 mit dem Thema kundenindividuelle Fertigung in
der Textilwirtschaft intensiv auseinandergesetzt und das Marktpotenzial ermittelt sowie
eine Kundenbefragung durchgefuhrt. Von 1999 bis zum Projektstart 2001 wurden be-
reits etwa 1200 Bodyscans mit einem zweidimensionalen KonturmeRsystem durchge-
fuhrt. In dieser Zeit wurden daruber hinaus mindestens 2000 Verkaufsgesprache mit
kaufbereiten Kunden individueller Bekleidung gefuhrt. Davon sind etwa ein Drittel aus
verschiedenen Grinden gescheitert. Vor allem diese gescheiterten Verkaufsgesprache
waren wichtiger Ausgangspunkt der Arbeit von cove im Virtual-Try-on-Projekt. Soge-
nannte Leerverkaufe sind ein wichtiger Untersuchungsgegenstand zur Optimierung der
Umsatze im Einzelhandel. Von Leerverkaufen spricht man, wenn der Kunde Ware
nachfragt, die in der entsprechenden Farbe, Form, Gro3e oder Qualitat nicht am Lager
ist.

Bei kundenindividueller Fertigung gibt es keine Leerverkaufe in diesem klassischen
Sinne. Verkaufsgesprache scheitern aufgrund anderer Gegebenheiten wie Lieferzeit
oder Verfugbarkeit von Oberstoffen. Wichtigster Grund fur das Scheitern sind jedoch die
mangelnde Vorstellungskraft des Kunden in Bezug auf Passform, Dessins, Formen,
Details, Farben und Qualitaten.

Der hohe Anteil gescheiterter Verkaufsgesprache, deren Analyse und der Versuch der
Generierung von Losungsansatzen war aus der Sicht von cove ein wesentlicher Motiva-
tor fUr die Beteiligung an dem Virtual-Try-on-Projekt.

Cove konnte wihrend der Projektlaufzeit seine Umsatze deutlich steigern.? Die Anzahl
der Einzelhandelsstandorte wurde von zwei auf funf erhdht. Dieses Wachstum ist nicht
zuletzt ein Indiz fur die Marktfahigkeit von Malkonfektion. Die Branche ist in selben
Zeitraum um etwa 22% geschrumpft.’

2 Vom Basisjahr 2001 ausgehend konnten die Umsatze um etwa 400% gesteigert werden. Flachenberei-
nigt konnten die Umsatze um etwa 80% gesteigert werden.

3 Vgl. Taschenbuch des Textileinzelhandels, BTE 2004.
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3. Planung und Ablauf

Weite Teile der Projektverlaufs konnten wie in der urspringlichen Planung durchgefihrt
werden. Zeitliche Verzogerungen konnten weitgehend wahrend der Laufzeit wieder auf-
geholt werden. Einzige gravierende Abweichung vom geplanten Projektverlauf war die
Verlegung der Installation des virtuellen Shops in der Mitte des Gesamtprojektes
(2.Projektjahr). Der testweise Aufbau des virtuellen Shops wurde nicht wie urspriinglich
geplant am Point-of-Sale (also in einem Einzelhandelsstandort von cove) durchgefuhrt,
sondern im Demoraum vom Projektpartner Human Solutions in Kaiserslautern. Diese
Anderung wurde mit den Partnern einvernehmlich getroffen. Eine Demonstration der
virtuellen Anprobe innerhalb der realen Shopumgebung wurde in der Entwicklungspha-
se der Hard- und Software als nicht zielfihrend angesehen und daher ohne reale Kun-
den durchgefihrt.

Die am Ende des Projektes nétige kostenneutrale Verlangerung des Einzelvorhabens
wurde mit den Projektpartnern abgestimmt und einvernehmlich vereinbart. Die Verlan-
gerung diente der sorgfaltigen Durchfuhrung des Arbeitsschwerpunktes 9 ohne dass
zeitliche Aspekte die Testphase beeintrachtigt hatten.

4. Wissenschaftlicher und technischer Stand

In den meisten Einzelhandelsgeschaften werden zur ,Visualisierung“ noch die soge-
nannten Schlupf-GroRen verwendet. Will man einen grof3tmdglichen Kundennutzen er-
Zielen bedeutet das, dass von jedem Schnittstil in jeder Ublichen Konfektionsgroe ein
Ausstellungsstiick vorratig sein mul. Der Kunde probiert es an, und wenn es nicht rich-
tig sitzt, werden die Abweichungen vom Standardmodell gemessen und angepal’t.
Nachteilig wirkt sich hierbei aus, dal} das Nachmessen und Anpassen die Anwesenheit
eines Schneiders erfordert.

Cove setzt seit 1999 an zwei Standorten (DUsseldorf und Essen) ein zweidimensionales
Konturmelsystem ein. Das System ermdglicht es, die Kontur des Kunden optoelektro-
nisch in wenigen Sekunden zu erfassen und mittels einer speziellen Software Korper-
malfde zu generieren. Der Kunde begibt sich dazu (nur mit Unterwasche bekleidet) in
eine Mel3kabine und wird dort in Sekundenschnelle von einer Kamera in drei verschie-
denen Korperhaltungen aufgenommen. Die Bilder werden digitalisiert an ein Software-
system weitergegeben, das die individuellen Kérpermalle automatisch berechnet. Die
Anwesenheit eines Schneiders ist nur noch bei groReren Haltungsschaden erforderlich.
Der Kunde wahlt anhand der Ausstellungsstiicke den Schnitt und den Stoff.

Eine weiter technische Unterstitzung des Verkaufs war bis zum Projektbeginn bei cove
und den meisten anderen Einzelhandelsgeschaften fur MaRRkonfektion nicht vorhanden.
Die Beratung des Kunden bezuglich Tuchwahl, Grundformen und Ausstattung ge-
schieht mittels Stoffmustern und Bustenmodellen. Wie der aus etwa 3000 Tuchen und
ebenso vielen Ausstattungsvarianten zusammengestellte Anzug bei Abholung tatsach-
lich aussehen wird, bleibt weitgehend der Fantasie des Kunden Uberlassen.

Bereits Ende der Neunziger Jahre gab es zunehmend die Moglichkeit, Uber das Internet
eine Art Individualisierung des Einkaufs zu ermdoglichen, ohne vorher in ein Geschaft
gehen zu mussen. Dies kann gerade fur Kunden von Vorteil sein, die wenig Zeit haben,
nicht viel Wert auf das Einkaufserlebnis legen und auch keine Vorstellungsschwierigkei-
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ten bezlglich ihrer Winsche haben. Die Handelskette JCPenny in den USA bietet einen
solchen Service fur Damenbekleidung an. Die Kundin mufd einige Daten eingeben
(GroRe, Gewicht, Haarfarbe, Kopfform, Hautfarbe, etc.). Anhand dieser Daten errechnet
der Computer ein virtuelles Modell, das der Kundin maoglichst ahnlich sehen und beim
Einkauf als Referenzmodell dienen soll. Nachdem das Modell einen Namen erhalten
hat, kann mit dem Einkauf begonnen werden. Auf der Homepage steht ein Stilberater
zur Verflgung, der anhand des Modells der Kundin geeignet erscheinende Vorschlage
macht. Allerdings ist eine interaktive Diskussion Uber die Vorschlage nicht moglich. Die
Kundin ,zieht* dem Modell bestimmte Kleidungsstiicke an, und wenn ihr etwas gefallt,
kann sie es direkt bestellen.

Der Internetauftritt von cove war bis zum Projektbeginn eine reine Imagedarstellung.
Versuche von Individualisierungen gab es keine. Auf eher improvisiert wirkende Darstel-
lungen von Dummies wie bei JCPenny war bis dato verzichtet worden.

Visualisierungen, aufbauend auf aktuellen Forschungsergebnissen im Bereich der Si-
mulation von Faltenwurf, waren weder im realen noch im virtuellen Einzelhandel vor-
handen.

5. Zusammenarbeit

Die Zusammenarbeit mit den Projektpartner war Uber den gesamten Zeitraum eng.
Beim Projektkoordinator Human Solutions fanden regelmafige Projektsitzungen zur
Koordination statt. Cove stand dabei durchgangig als Ansprechpartner fir die Einzel-
handelsseite und damit fur die Kundensichtweise zur Verfigung. Insbesondere die Zu-
sammenstellung der Materialdatenbanken, der Versuchskollektionen sowie die Befra-
gung der Endverbraucher im Zuge der Pilotinstallation am Point-of-Sale fanden in enger
Abstimmung mit den Projektpartnern statt. Da cove als Demonstrator auf Einzelhan-
delsebene aber lediglich in der Pilotphase auch technische Schnittstellen mit den Pro-
jektpartnern hatte, beruhte die Zusammenarbeit mit den Projektpartnern Uber die langs-
te Zeit im Projekt eher auf einer inhaltlichen Diskussion sowie auf der Lieferung der Er-
gebnisse der jeweiligen Arbeitsschritte.

6. Ergebnisse

In Zusammenarbeit mit den Hohensteiner Instituten und dem Bekleidungshersteller O-
dermark konnten die Anforderungen an die Kundendaten flir die Kundenvirtualisierung
benannt werden. Diese umfassen Korpermalle (z.B. Oberweite) und Haltungsmalle
(z.B. Hangeschulter). Die Anforderungen fur die Texturen der Scans wurden an die Uni-
versitat Bonn und die Universitat Tubingen weitergeleitet.

Die Stoffmusterkollektion hat cove wiederum in Zusammenarbeit mit den Hohensteiner
Instituten sowohl unter BerlUcksichtigung der Zusammenstellung einer fur die Virtualisie-
rung anspruchsvollen Texturvielfalt als auch in Abstimmung mit dem Ziel eine virtuelle
Anprobe schwerpunktmalig fur hochwertige Herrenbekleidung zu simulieren.

Bei der Formulierung der Anforderungen an die Simulation und Visualisierung haben
die Erkenntnisse aus etwa 2000 Kundenkontakten wertvolle Hinweise gegeben, um mit
der dargestellten Bekleidungssimulation und VR-Visualisierung die Erwartungen einer
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weiten Zielgruppe zu treffen. Die Ergebnisse der Simulation wurden wahrend AS 6 in
Zusammenarbeit mit Darmstadt und Tubingen abgeglichen bis die Ergebnisse der virtu-
ellen Darstellung von Bekleidung insbesondere der Oberstofftexturen aus Handelssicht
(bzw. Endverbrauchersicht) akzeptabel waren.

Die Integration der Komponenten zum virtuellen Shop bzw. zur E-Commerce-
Anwendung wurde wie bereits berichtet nur an Ende des Projektes am Point-of-Sale
vorgenommen (cove & co., Standort Essen, Lindenallee 10, 45127 Essen). Cove hat in
Zusammenarbeit mit einer Architektin die Testumgebung gestaltet. Die Gestaltung der
technischen Installationen wurde dabei durch technische Anforderungen wie Lichteinfall
in die Scannerkabine und auf den Plasmabildschirm erschwert. Dennoch war es gelun-
gen die Installation schlieRlich sowohl aus gestalterischer als auch technischer Sicht-
weise optimal zu I6sen. Die Installation am Point-of-Sale ist auf eine sehr gute Kunden-
resonanz gestolRen. Neue Kunden haben ohne Vorbehalte die Scannerkabine betreten.
Lange Ladezeiten der Simulation wurde von den meisten Kunden in Kauf genommen.
Die Neugier, die Innovationen zu betrachten war grof3, obwohl am Bildschirm zunachst
eine relativ kleine Auswahl an Oberstoffen und Modellvarianten sichtbar war. Aufgrund
noch zu Uberwindender technischer Schwierigkeiten bzw. langer Ladezeiten war es bei
der Simulation nicht moglich, das eigene Scannerbild beliebig bekleidet zu betrachten.

Die Kunden wurden am Point-of-Sale gebeten, einen Fragebogen zu beantworten. Die
Ergebnisse der Befragung wurden auf der Abschlussprasentation vorgestellt. Grund-
satzlich kann man sagen, dass die Verbraucher der neuen Technik sehr positiv gege-
nuberstehen auch wenn der tatsachliche Kundennutzen derzeit noch relativ gering ist.

Die im Projekt entwickelten Techniken ermoglichen in zweifacher Hinsicht eine deutli-
che Steigerung des Kundennutzens beim Bekleidungskauf. Zu deren Entwicklung zielte
das Projekt auf zwei Grundszenarien ab: Zum einen besteht in Szenario 1 aus Kunden-
sicht die Mdglichkeit, einen MalRkonfektionsshop erstmalig zu betreten. In der Boutique
steht ein 3D-Scanner. In wenigen Minuten sind die MalRe des Kunden ermittelt. Aus
diesen Daten entsteht eine dreidimensionale Figurine des Kunden. Die Malie des Kun-
den konnen in Tabellenform abgerufen werden. Die Tabelle enthalt alle fur die spatere
Schnittlegung wichtigen Kérpermafie des Kunden. Darlber hinaus erhalt der Mitarbeiter
im Shop Hinweise auf Haltungsmalle wie ,geneigte Haltung“ oder ,Hangeschulter
rechts”. Insbesondere durch diese Haltungsmalle wird bei der Vermessung nicht mehr
unbedingt spezifischen Schneider-Know-how bendtigt. Bisher war der Blick des Schnei-
ders, der aus seiner Erfahrung Haltungsdaten erkennen und fir die Schnittlegung do-
kumentierne konnte nahezu unerlasslich. Die ermittelten Daten sind genauer als es
durch einen erfahrenen Schneider moglich ist, da der Scanner neben der Haltungsbe-
sonderheit ,Hangeschulter rechts” auch das exakte Mal} der Schulterneigung ermittelt,
z.B. waren 7cm Schulterneigung 2cm Hangeschulter, da in der Konvektion Ublicherwei-
se mit 5cm Schulterneigung geschnitten wird.

Die Figurine lasst sich danach auf einen Plasmabildschirm Ubertragen. Das Hinter-
grundbild auf dem Bildschirm entspricht der Shopumgebung, die vorher mit einer 360°-
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Kamera aufgenommen worden ist.* Parallel stellt der Shopmitarbeiter am Computer mit
dem Kunden seine ausgewahlte Bekleidung zusammen. Der Kunde kann sich aber
nicht flr ein bestimmtes Tuch entscheiden, er nimmt z.B. funf Tuche, die er Ublicher-
weise anhand von Stoffmustern ausgewahlt hat, in die engere Wahl.> Das Zusammen-
stellen der Ausstattungsoptionen wird mit statischen und spater auch dynamischen Bil-
dern unterstutzt. Die Software unterstutzt den Mitarbeiter im Shop. So sind beispiels-
weise bei der Auswahl eines Smokings die wichtigsten Optionen bereits vorgegeben
(Seidenspiegel, Tunnelbund, Galon etc.) und konnen nur auf ausdrucklichen Wunsch
des Kunden weggeklickt werden. Die Fehlerquote wird dadurch deutlich verringert. Der
Kunde kann am Bildschirm jedes Detail visualisiert ,absegnen®.

Nach der Auswahl der Details werden die ausgewahlten Tuche nacheinander der Figu-
rine des Kunden angezogen und auf dem Plasmabildschirm vor der Shopumgebung
dargestellt. Die Figurine kann mittels Mouse oder Tastatur gedreht werden. Diese Pro-
jektion hat in der Demonstrationsphase am Point-of-Sale die Kunden begeistert.®

Der Kunde sieht nun, dass ihm bei relativer Korperfulle ein 3-Knopf-Anzug nicht steht.
Ein sehr schlanker Kunde wird nun Uberzeugt, dass ein dunner Pinstripe-Anzug nicht
das Richtige fur ihn ist. Auch von schrag aufgesetzten Taschen nimmt er nun lieber Ab-
stand. An dieser Stelle wird die Kundenzufriedenheit bei Abholung deutlich erhoht. Feh-
ler bei der Auswahl (auch durch mangelnde Kompetenz oder ,Flichtigkeitsfehler” des
Beraters) werden vermieden, Retouren des Einzelhandlers werden reduziert. Die Risi-
ken kundenindividueller Fertigung werden damit beherrschbar.

Uber die Vorteile beim Verkaufsgesprach hinaus ist der Auftrag nun bereits ,im Rech-
ner‘. Das eine Ubertragung eines handgeschriebenen Auftrages mufd nicht mehr statt-
finden. Weitere Fehlerquellen werden vermieden. Zahlendreher bei der Eingabe der
Oberstoffartikelnummer, die ihrerseits zu Retouren flhren kdénnen, werden ausge-
schlossen (da das Tuch am Bildschirm visualisiert worden ist, ist es wiederum vom
Kunden ,abgesegnet®). Die Ubertragung an den Hersteller kann nun elektronisch statt-
finden. Unleserliche Faxe und Handschriften sind dabei wiederum ausgeschlossen.

In Szenario 2 ist der Kunde zuhause oder unterwegs mit einem internetfahigen Laptop.
Der Kunde hat vorher einen Shop in der Demonstrationsphase bei cove dargestellt be-
sucht. Der Kunde kann nun die unter Szenario1 dargestellte Vorgehensweise selbst am

* Vorstellbar ware auch die Darstellung typische Umgebungen, in denen der Anzug getragen werden soll.
Z.B. ein Buro mit typischer Farbgestaltung und Einrichtung oder eine Galaveranstaltung, um festliche
Kleidung zu zeigen.

® Die Kundenbefragung hat ergeben, dass es aus Kundensicht nicht erwiinscht ist, vollstandig auf Stoff-
proben zu verzichten, da die Haptik des Tuches ein kaufentscheidendes Kriterium ist, auf ds der Kunde
nicht verzichten mochte. In Zukunft kbnnte man das System mit einem Computerhandschuh kombinieren,
mit dem man das ,virtuelle Anfassen“ ermdéglicht. Dieser Handschuh muif3te dann von innen mit Sensoren
versehen sein, die auf der Haut des Interessenten das Gefuhl der Stoffoberflache simulieren kénnten.
Das bedeutet, der Kunde hatte das Geflhl, er wirde den Stoff anfassen. Dadurch kénnte der Handler die
Stoffvorrate deutlich reduzieren.

® Hier ist allerdings anzumerken, dass die Rechenzeiten noch sehr lang sind. De facto heilt das, dass
innerhalb einer normalen Besuchszeit eines Kunden von etwa einer halben Stunde das System noch
nicht wie gewiinscht funktioniert und leider zunachst doch mit Dummies gearbeitet werden musste.
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Laptop oder PC vornehmen. Dabei macht er nun nicht die typischen Fehler eines kon-
ventionellen Katalogshoppers. Er bestellt keine Bekleidung, die ihm nicht steht, denn er
hat sich nach erfolgreichem Log-in in die entsprechende Datenbank seines Shops am
Bildschirm mit der Bekleidung betrachtet. Er bestellt auch nicht per se drei verschiedene
Grolken von denen er zwei wieder zurickschickt. Retourenkosten werden gespart, der
Kundennutzen wird deutlich erhoht.

Die Vision dieser beiden Szenarien sind gegenwartig aufgrund der beschriebenen noch
zu Uberwindenden technischen Schwierigkeiten noch nicht umsetzbar. Das Projekt hat
aber gezeigt, dass die Vision in absehbarer Zeit umsetzbar sein wird und auf entspre-
chenden Kundenzuspruch stof3en wird. Fur cove werden sich damit neue Wachstums-
mdglichkeiten auftun. Der Bekleidungsmarkt wird revolutioniert werden. Der Produkti-
onsstandort Deutschland fur Bekleidung kann gestarkt hervorgehen.

7. Voraussichtlicher Nutzen

Mass Customization bedeutet im Konsumguterbereich den Umgang mit einer immen-
sen Produktkomplexitat. Wie unter 6 dargestellt kann der Mitarbeiter in einer Boutique
dabei gravierende Fehler machen, die zu kostspielenden Retouren fliihren kénnen. Oh-
ne die Beherrschung der Komplexitat kundenindividueller Fertigung im Bekleidungsbe-
reich sind die Wachstumschancen von Systemen wie cove begrenzt.

Abbildung 1: Ideale Positionierung eines EH-Geschaftes fir MaBkonfektion

Ideale Positionierung

fiir EH maRgefertigter
Bekleidung mit spezieller
Hard- und Software

Profil- 4 ’/

! n_t uitiv_e Systematische
prignanz Individualisten Individualisten
»grof“ im

Marktauftritt _—

>

Systematische
Strategen

.
>

Systemstabilitat
»perfekt” in den
Hintergrundsystemen

Abbildung 1 zeigt die angestrebte Positionierung flur ein erfolgreiches Einzelhandelsun-
ternehmen, das sich auf kundenindividuelle Fertigung spezialisiert. Die Position ,ldeal”
ist dabei nur mit der im Projekt entwickelten Technologie erreichbar.
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Die Funktionsweise der Position ,ldeal® wurde im Projektablauf als ,Methoden zur
Schaffung eines erlebnis- und serviceorientierten Einzelhandels fur den technikunter-
stutzten Verkauf individualisierter MaRRbekleidung“ analysiert und beschrieben. Zu den
entwickelten Methoden zahlen z.B. Hinweise fur die Gestaltung der Shopumgebung,
der Integration der Technik (virtueller Shop und E-Commerce-Anwendung) sowie die
Ablaufprozesse des Verkaufs und des Hintergrundsystems. Ein besonderes Augenmerk
hat cove im gesamten Projekt auf die Entwicklung eines Personalprofils flr den Mitar-
beiter im Verkauf individualisierter MalRbekleidung gelegt. Das Mitarbeiterprofil hat sich
als sehr komplex herausgestellt. Da dieses Mitarbeiterprofil am Arbeitsmarkt kaum auf
ein passendes Arbeitsangebot trifft, wurde der Arbeitsschwerpunkt um eine umfangrei-
che Anleitung zur Schulung und Aufbau des entwickelten Mitarbeiterprofils erweitert.

Die Weiterentwicklung und Anwendung sowohl dieser Methoden als auch der techni-
schen Entwicklung bis hin vollstandigen Funktionsfahigkeit der unter GP 6 dargestellten
Szenarien werden zur Ausschopfung betrachtlicher Marktanteile im Bekleidungsmarkt
fuhren und darliber hinaus Wachstum in einer nach wie vor schrumpfenden Branche
generieren. Nebenbei wird dies zu einem Aufbau von Produktionskapazitaten in
Deutschland und anderen Hochlohnlandern flhren, in denen die Bekleidungsfertigung
nahezu nicht mehr vorhanden ist. Die Produkte von cove werden nahezu ausschlie3lich
in Deutschland, Italien, Belgien, Frankreich und England gefertigt.

8. Relevante (Forschungs-)Ergebnisse von dritter Seite

Aus der Sicht des Einzelhandels sind wahrend des Projektverlaufs keine Ergebnisse
von dritter Seite bekannt geworden. Der Markt fur MalRkonfektion ist im Verlauf zwar
deutlich gewachsen. Die entstandenen oder expandierten Einzelhandelssysteme haben
aber nicht aufgrund oder mittels technischer Entwicklungen am Markt agiert, sondern
agieren konventionell, d.h die kundenindividuellen MalRdaten werden mittels Schlupf-
grolien ermittelt, die Beratungen finden anhand von Modellzeichnungen statt.

9. Veroffentlichungen

Folgende themenbezogene Veroffentlichungen sind im Projektverlauf erschienen:

Tlucking, E.; Tietz, C.: Business Planning — Marktanalyse am Beispiel eines
Markteintritts in den Bekleidungseinzelhandel, in: Textil- und Bekleidungswirtschaft im
Wandel, Schriften zur Textilwirtschaft, Band 54, Minster 2001, S. 129 - 138.

Rott, A.; Tucking, E.: Die Unternehmensgrindung von cove & co. - Eine Fallstudie, in:
Materialien zur Managementausbildung, Dortmund 2002.

Rott, A.; Tucking, E.: Teaching Notes zur Fallstudie ,cove & co.“, in: Materialien zur
Managementausbildung, Dortmund 2002.

Tietz, C.; Tucking, E.: ,cove & co.“ — Entwicklung des Einzelhandelssystems, Eine Dis-
kussion der dualen Expansionswege Filialisierung und Franchisierung, in: Ahlert, Dan-
nenberg, Huckemann (Hrsg.), Der Vertriebs-Guide, Kéln, Minchen 2003, 321-326.

Tilicking, E.: Zwischenbericht zum Bundesforschungsprojekt: Modellierung einer unter-
nehmens-ubergreifenden Prozesskette fur kundenindividuelle Fertigung von Bekleidung
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im Sinne eines aktiven Customer Relationship Managements aus der Sicht des Einzel-
handels. Einzelvorhaben zum Verbundprojekt MyNet - Konzeption, Entwicklung und
Aufbau eines nationalen Handels-, Produktions- und Zulieferer-Unternehmensnetz-
werkes fur die kundenindividuelle Massenproduktion, vorgelegt dem Forschungszent-
rum Karlsruhe, Projekttrager des BMBF flr Produktions- und Fertigungstechnologien
(PFT), AulRenstelle Dresden, 2003.

10. Vertraulichkeit

Die in diesem Abschluf3bericht enthalten Darstellungen sind ohne Genehmigung und
mit Angabe der Fundstelle zitierbar. Die Ergebnisse der umfangreichen Kundenbefra-
gung kénnen bei cove angefordert werden und sind vertraulich zu behandeln.

Dr. Ebbo Tucking
Cove GmbH & Co. KG, Dusseldorf
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