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Starke Alleinstellung

Als Einkaufsgemeinschaft ohne Gewinnerzielungsabsicht sieht

sich die EIS in der Tradition der Genossenschaft. Dass dieses Prinzip
auch 33 Jahre nach der Griindung der EIS attraktiv und tragfahig
ist, davon ist Geschaftsfihrer Oliver Boensch Uiberzeugt, wie er im
Interview klar herausstellt. Die Aufgabenstellung geht fir ihn aber
weit Uber das Biindeln von Einkaufsmengen hinaus. Sein Anspruch:
Impulsgeber, Innovationstreiber und Moderator fir die angeschlos-

senen Handelshauser.

ProfiBorse: Mit welchen Pandemie-Auswirkungen hat
die EIS es zu tun, wie startet die Einkaufsgemeinschaft
ins Jubilumsjahr?

Boensch: In der Sache wird es uns nicht anders gehen
als den anderen Marktbeteiligten. Wir haben sehr friih
reagiert und die personlichen Begegnungen auf ein
Minimum reduziert. Parallel wurden, um unsere Schnitt-
stellenfunktion zwischen den Lieferanten und den Han-
delshdusern sicherzustellen, digitale Strukturen aufge-
baut, die in der Gremienarbeit intensiv genutzt wurden
und werden. Durch die MaBnahmen konnten wir den
Regelbetrieb komplett aufrecht erhalten und ich méch-
te mich an dieser Stelle bei unseren Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern noch einmal herzlich fiir ihren hohen
Einsatz bedanken, der dies ermdglicht hat.

Auf dieser Basis hat sich das Jahr 2020 fiir die EIS
und auch die Anschlusshauser nach einem schwierigen
Friihjahr gut entwickelt. Und auch der Start in diesem
Jahr bewegt sich auf dem Vorjahresniveau, also auf dem
Level vor der Pandemie.

Wir haben in der Zeit viel gelernt und sicher werden
einige der MaBnahmen bestehen bleiben. Aber wir mer-
ken auch immer wieder, wie wichtig der personliche
Austausch auf allen Ebenen ist.

2017 wurde erstmalig die EIS-Hausmesse ausgerichtet.
2019 konnte bereits die doppelte Anzahl von Teilnehmern
begriiBt werden.
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Wie haben sich dabei die Aufgabenstellungen und
Herausforderungen der Arbeit eines Einkaufsverban-
des geandert?

Letztendlich haben wir unsere Aufgaben weiterge-
fiihrt und sie an die Erfordernisse der Zeit angepasst.Als
Informationsgeber fir die Anschlusshauser haben wir
beispielsweise Themen wie Kurzarbeit, Uberbriickungs-
geld oder HygienemaBnahmen zusammengefasst und
in regelmaBigen Newslettern verteilt, bei den Werbemit-
teln haben wir u.a. spezielle Vertriebsbroschtiren zu
Hygieneartikeln erarbeitet und entsprechende Sorti-
mentserweiterungen sowie spezielle Sammeleinkéufe
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Die EIS-Zentrale in K6In. (Fotos: EIS)

durchgefiihrt. Und um die Liquiditat der Anschlusshau-
ser zu unterstlitzen, ist es im Gesprach mit den Lieferan-
ten gelungen, mit weiteren Partnern aus der Industrie
unterjahrige Bonuszahlungen zu vereinbaren. An den
grundsatzlichen Aufgabenstellungen als zentrale Ver-
mittlungsstelle hat sich also nichts verdndert. Das Ziel,
Mdglichkeiten der Kostendegression durch Einkaufsbiin-
delung und Zentralregulierung, durch ein Vorantreiben
der Digitalisierung sowie durch zentrale Aufgaben des
Marketings fiir die angeschlossenen Handelshduser zu
realisieren, bleibt nach wie vor bestehen.

Die Digitalisierung auch des B2B-Handels schreitet
immer weiter voran. Muss ein Einkaufsverband zu-
kiinftig mehr IT-Dienstleister und Social Media-Bera-
ter als Einkéufer sein?

Digitalisierung spielt bei unseren bisherigen Aktivitd-
ten und bei den Uberlegungen zu den zukiinftigen
Herausforderungen eine bedeutende Rolle. Als ein Bei-
spiel mochte ich die Bereitstellung von qualifizierten
Produktdaten nennen. Wir stellen den Mitgliedern ber
unser Extranet professionell klassifizierte und immer
aktuell gepflegte elektronische Artikeldaten zur Verfii-
gung. Diese liefern wir in Form von Merkmalen, Bildda-
ten und bei Bedarf auch als BMEcat. Wir haben dafiir
unter dem Titel eis-class einen eigenen Klassifizierungs-
standard aufgebaut, den wir stetig weiterentwickeln.
Dieser Aufwand ist notwendig, um den Handelshdusern
strukturierte und sortimentslibergreifende Werbemittel
zur Verfiigung stellen zu kdnnen, die in unserem Grup-
pen-Webshop auch digital abgebildet werden. Selbst-
verstandlich engagieren wir uns auch in der Branche fiir
die weitere Datenqualifizierung und sind bspw. Mitglied
bei ETIM, um Synergien bei der Klassifizierung zu erzie-
len und einen Branchenstandard mitgestalten zu kon-
nen.

Ein weiteres Beispiel ist das elektronische Blatter-
Katalogportal Oxomi, das bereits mehr als 80 Prozent
unserer Anschlusshéuser im Einsatz haben. Mit Oxomi
ist eine prozesseffiziente digitale Produktsuche in einer
Vielzahl von Katalogen mdglich. Zudem ist hier eine
groBe Anzahl an Dokumenten, Videos und Bildern zu
bestimmten Artikeln verfigbar.

Trifft dies auch auf den immer wichtiger werdenden
Bereich des E-Commerce zu?




Ja, hier sehen wir unsere Aufgabe einerseits in der
Bereitstellung und Weiterentwicklung eines modernen
Gruppen-Webshops, der aktuell von etwa der Hélfte
unserer Mitglieder genutzt wird. Zudem bieten wir den
Anschlusshdusern aber auch konzeptionelle Beratung
bei der Entwicklung oder Weiterentwicklung einer spe-
zifischen E-Commerce-Strategie. Da jeder Handler bei
der Vertriebsform Onlinehandel eine mehr oder weniger
unterschiedliche Ausgangslage aufweist, bieten wir den
Anschlusshdusern an, die individuellen Vorstellungen im
Rahmen von Workshops aufzunehmen, die jeweiligen
Kundengruppen und Markte zu analysieren und bei der
Formulierung konkreter Ziele zu unterstiitzen. Die sich
daraus ergebenden Projekte begleiten wir bis zur Um-
setzung und bei Bedarf im Rahmen sich anschlieBender
Prozess-Evaluation auch dartiber hinaus.

Zum Thema Wissenstransfer im E-Commerce haben
wir ganz aktuell eine Webinar-Reihe mit modularem
Aufbau entwickelt, mit der den Anschlusshdusern im
ersten Schritt einige Grundlagen, wie beispielsweise SEO
und SEA, Newsletter-Marketing und E-Procurement
vermittelt werden. Darauf aufbauend werden

Beis

Oliver Boensch, Geschéfts-
fiihrer der EIS.

gement unserer Mitarbeiten-
den ganz besonders zu schat-
zen. Der Standort Kéln schafft
uns dabei zusatzlich zu den
gebotenen  Arbeitsbedingun-
gen einen attraktiven Rahmen,
gleichzeitig aber auch eine hohe Konkurrenz. Als Arbeit-
geber auf allen Ebenen attraktiv zu sein, ist eine wichti-
ge Voraussetzung. Dass wir dazu in der Lage sind, be-
weisen die wiederholten Auszeichnungen der EIS durch
das Focus Business Magazin und das Arbeitgeberbewer-
tungsportal kununu.com als , TOP-Arbeitgeber Mittel-
stand”.

Welche Bedeutung hat ein zentrales Lager und ent-
stehen durch das fehlende Lager Abhangigkeiten, die
manchmal zu Kompromissen bei Strategie und Aus-
richtung des Verbandes fiihren?

Ein Zentrallager ist fir die Wettbewerbsfahigkeit ins-
besondere im Bereich Werkzeuge nicht zuletzt durch die
Breite und Tiefe des Sortimentes unerlasslich. Dies umso
mehr, als eine Entwicklung festzustellen ist, bei der die
Verlasslichkeit und Vollstandigkeit einer Bestellung so-
wie deren Lieferung innerhalb von 24 Stunden deutlich
an Bedeutung gewonnen hat. Insofern stand eigentlich
nicht die Frage, ob ein Zentrallager betrieben werden
soll, sondern die Frage nach dem Wie. Die Entscheidung
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sich die Folge-Webinare mit den rechtlichen
Rahmenbedingungen sowie auch mit einigen
Praxisanwendungen, bspw. zur Webseitenop-
timierung und zu Schnittstellenverkniipfungen
zur Warenwirtschaft beschaftigen.

Sie arbeiten mit begrenzten Ressourcen, wie
gehen Sie die Aufgabenstellungen der Ko-
operation an?

Fiir unseren Verband ist es wichtig, einen
klaren strategischen Fokus zu haben, indem wir
regelmaBig die relevanten Kernthemen identi-
fizieren und diese dann planmaBig abarbeiten.
Hierbei gilt es, die Ressourcen zielgerichtet einzuteilen.
Wie dies aussieht, lasst sich tber die letzten Jahre an-
hand einiger Beispiele verfolgen: 2016 sind wir ein
Zentrallagerkonzept angegangen, das im Jahr darauf
umgesetzt wurde, mit weitreichenden Folgen bis hin
zum Beispiel in die Werbemittel. Ebenfalls seit 2016
haben wir uns intensiver als davor dem Beratungsma-
nagement mit den Hauptlieferanten gewidmet und
jahrlich bis zu 100 Jahresgespréche gefiihrt, aus denen
auch ein messbarer Zusatznutzen fiir die Mitglieder
entstanden ist. 2017 stand dann die Erweiterung des
Produktportfolios um den Bereich Baugerdte auf der
Agenda, heute kdnnen wir auf eine respektable Mitglie-
dergruppe von renommierten Baugeratehandlern ver-
weisen. Im gleichen Jahr haben wir unsere erste EIS-
Hausmesse, den eis-profitreff, ausgerichtet, der 2019 mit
doppelter Teilnehmerzah! erneut durchgefiihrt wurde
und dessen dritte Auflage bereits fir die Zeit nach der
Pandemie konzipiert ist.

Als mittelstandische Einheit wissen wir bei unseren
vielfaltigen Aufgaben die Qualitt und das hohe Enga-

unverandert weitergelaufen sind und wir seit dem
Jahresbeginn finf neue Mitgliedsunternehmen begr-
Ben konnen. Dabei stellt der Verzicht auf eine Gewinn-
erzielung sicher einen hohen Attraktivitatsfaktor dar,
ganz sicher aber ein starkes Alleinstellungsmerkmal
unter den Einkaufsorganisationen in der Branche. Der
Grund fiir die fehlende Gewinnerzielungsabsicht ist
Ubrigens darin begriindet, dass die Inhaber der EIS
ausschlieBlich die Mitglieder selbst sind. Deshalb wer-
den auch die mit den Lieferanten vereinbarten Boni,
das Delkredere und Skonto zeitnah in voller Hohe, also
ohne jedwede Einbehalte der Zentrale, an die Mitglie-
der ausgeschittet. Die EIS ist dabei rein treuhénderisch
tatig, der Leistungsanspruch ist rechtlich direkt bei den
Mitgliedern begriindet.

Durch das Non-Profit-Prinzip entsteht auch eine be-
sonders giinstige Preisstruktur der Dienstleistungen, die
wir als Zentrale unseren Mitgliedern bieten. So kénnen
zum Beispiel unsere Kataloge und alle weiteren Werbe-
mittel, aber auch Dienstleistungen der IT und des Be-
reichs Marketing zu niedrigen Selbstkostenpreisen an-
geboten werden.

Nicht zuletzt kommt aber noch ein weiterer Punkt
hinzu, der anziehend auf neue Mitgliedsunternehmen
wirkt. Es handelt sich um die hohe Transparenz und die
basisdemokratischen Entscheidungswege, die die EIS
aufweist. Ob dies der Etatvorschlag unserer Zentrale
oder die Lieferantenvereinbarungen sind, es gibt keine
Grauzonen. Dadurch ist ein hohes Vertrauensverhdltnis
auch zu Lieferanten gewachsen, das sich wiederum auf

die Zusammenarbeit auswirkt.
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Die EIS setzt konsequent die Digitalisierung im eigenen Haus und bei den
angeschlossenen Handelshausern fort.

fiir die Nutzung bestehender Strukturen im Rahmen
eines Dienstleistungsvertrages zeigte fir uns eine Reihe
positiver Elemente und stellt fiir uns insgesamt eine Win-
Win-Situation der Beteiligten dar. Fir uns bedeutete
dies, keine Konzeptions- und Erstellungskosten tragen
zu missen, keine Fixkosten zu haben und auch kein
Lagerrisiko. Wir kdnnen im Gegenteil auf eingespielte
Prozesse zuriickgreifen, unseren Mitgliedern optimierte
schlanke Prozesse bieten und uns auch hier auf unsere
Kernaufgaben konzentrieren. Sicherlich sind dabei im-
mer auch Kompromisse zu machen, aber in den gut drei
Jahren, die das Konzept jetzt live ist, zeigt sich bei der
Fachgruppe Werkzeuge durch das jéhrliche zweistellige
Wachstum der Einkéufe im Zentrallager, dass es die
richtige Entscheidung war.

Die EIS verzeichnet in den letzten Jahren ein Mitglie-
derwachstum, wie stark ist das ,Non Profit” ein
Grund fiir den Beitritt neuer Mitgliedsunternehmen?

Das Thema ist fiir uns in der Tat recht erfreulich,
zumal auch im zurlickliegenden Jahr die Akquisitionen

Unser Ziel ist es, als Organisation weiter zu
wachsen und die Neuzugdnge nicht allein
durch das genossenschaftliche Prinzip zu ge-
winnen, sondern insgesamt durch unsere Leis-
tungsfahigkeit. Aber dafir ist Non-Profit eine
gute Basis.

Im Handel findet ein immenser Konzentrati-
onsprozess statt, wie stark wirkt sich das auf
die Einkaufsverbande aus und werden diese
ab einem bestimmten Konzentrationsgrad
obsolet und wo steht die EIS in der Bran-
chenkonstellation in fiinf oder zehn Jahren?

Die Konzentration im Handel und damit der Druck
auf den mittelsténdischen PVH nehmen sicherlich weiter
zu, aber ebenso sicher wird sich eine mittelstandische
Struktur wie auch in anderen Bereichen auch hier be-
haupten. Und deshalb ist es wichtig, dass leistungsfahi-
ge Organisationen bestehen bleiben, die zentrale Auf-
gaben im Hinblick auf Kostendegression und auf Kom-
petenzerweiterung fiir diese Handler tbernehmen.
Dabei geht es fiir uns vornehmlich um die Weiterent-
wicklung von Systemen, die im Rahmen der Digitalisie-
rung zu effizienteren Prozessen bei allen Beteiligten
beitragen.

Jedes Marktbearbeitungskonzept hat sicherlich seine
Berechtigung, aber wir sind guten Mutes und sehen uns
als flexiblen und schlanken Verband gut aufgestellt, die
zukiinftigen Anforderungen erfiillen zu kdnnen, zumal
sich unsere Leistungen direkt bei den Mitgliedern aus-
zahlen. Und deshalb bin ich durchaus optimistisch, dass
die EIS auch in fiinf oder zehn Jahren mit ihrem starken
Alleinstellungsmerkmal weiterhin ein wichtiger Faktor
in der Branche sein wird. |
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