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‘Die Regale durfen nicht leer sein”

| THEMA

Links: Multiline-Geschaftstiihrer
Ghassan Arab und seine Frau
Jasmin, die als Produktmanage-
rin filr die Kollektionen zustin-
dig ist. Foto: Fedra.

Oben links; Der neue Showroom
in der Disseldorfer Unterneh-
menszentrale,

Oben rechts: KOB-Kollektions-
vorschidge filr FriihjahrfSommer
2008,

Unten: Rundstrickmaschinen in
einer der Multiline-Fabriken in
Syrien und das Modell einer neu-
en syrischen Produktionsstatte,
die derzeit leriggestellt wird.
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rfen nie
leer sein”

Multiline setzt auf Qualitat und etabliert die EDI-gesteuerte
Versorgung mit NOS-Produkten von Eigenlabels — in Warenhausern,
bei Versendern und bei Lebensmitteldiscountern

Harstadl hat damit angefangen, inzwischen tun
es auch Kaufhof, Kaufland, Metro Cash & Carry,
Jeans Fritz, Neckermann.de, Quelle, Otto und
Walbusch. Sie alle nutzen die EDl-gesieverte
NOSVersorgung mit ihren Eigenmarken, die
der Private Lahel-Hersteller Multihine aus Diis-
seldorf anbietet,

Dias Geschift lauft gut. Vor gut zwei Jahren hat
das Unternehmen das so genannte Pay-on-Scan-
Modell erstmalig bei Karstadt installiert. Hinter
dem Konzept, fiir das eine EDl-Vernetzung Vo-
raussetzung ist, steht ein Depot-Service fur die
Basic-Ware (zumeist Shirts) der Eigenlabels.
Multiline unterhilt das Lager. Der Kunde zahlt
erst nach Abverkaul und kann noch Fngere Zah-
lungsziele vereinbaren. Angeboten wird auch
eine Abschriftenbeteilligung, oder Multiline
nimmt nicht verkaufte Ware ganz zuriick. Je
mehr Risiko Multiline trigt, umso héher werde
der EK. Allerdings handele es sich um Cent-
Betrige, sagt Multiline-Geschaftsfithrer Ghas.
san Arab. ,Die Kaufhduser sind ganz heil aul
das Pay-on-Scan-System. Bei der Planung gehen

wir von den Vorjahreszahlen aus und bespre-
chen mit dem Kunden die neue Order®, erklirt
der Chef. Die Bestellung werde etappenwese
aus den Betrieben peliefert, so dass die Pro-
duktion im Ernstfall auch gedrosselt werden
kann. Im Lager habe er immer den Bedarf fiir
rund drei Monate, der Rest befindet sich in der
Produktion. ,Wenn es sehr gut lduft, liefern wir
noch schnell per Flugzeug nach. Die Regale diir-
fen jedenfalls nie leer sein.”

Vorteil NDS. Der Vorteil von NOS liegt fiir ihn
auf der Hand: .Man kann sich in Deutschland
nie darauf verlassen, dass im Sommer auch
Sommer ist. Mit NOS kann man immer sofort
reagieren. Wir sind der erste Private Label-Her-
steller, der NOSWare EDl-gesteuert nachlie-
fert, und das auch bei Einzelteilen.”

Multiline entwickle sich so zunehmend vom rei-
nen Produzenten zum Service-Anbieter und
Frohlemlaser fiir den Handel. Auch die Versand-
hiindler nutzen Multilines NOS-Versorgung mit
Basics. Wie Neckermann.de. Arab: ,Wir liefern
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in deren Frankfurter Zentrallager nach, was je-
de Woche abverkauft wurde.”

Allein die Discounter hitten das Potenzial der
automatischen Nachversorgung noch nicht ent-
deckt, doch Arab hat bereits ein entsprechendes
Modell in der Tasche. Anstelle einer der Diraht-
schiitten in den Gingen, in denen die wichent-
lich wechselnden Angebote meist wie Kraut und
Riiben liegen, soll ein Regal von Multiline auf
einer Euro-Palette Platz finden. In einzelnen
Fichern liegen T-Shirts in verschiedenen Far-
ben und Grifen fir Minner und Frauen - or-
dentlich und anfassbar.

Auf einer Computer-Animation zeigt Ghassan
Arab die Idee, die 2008 erstmals bei einem deut-
schen Lebensmitteldiscounter umgesetzt wer-
den soll. ,Gerade fiir Filialen, die wenig Platz auf
der Verkaufsfliche haben, ist dieses Madell ge-
eignet, um ganzjihrig Basics anbieten zu kon-

nen.

Hoher Qualititsanspruch. In den Regalen
der Kunden liegen zumeist Multilines Basic-
shirts fiir Minner und Fraven in vielen Farben.
22000 Artikel seien im Lager in Nettetal stindig
abrufhar. Alle miissen dem selben Qualititsan-
spruch Arabs gerecht werden: langstapelige, su-
pergekimmte Baumwaolle, Garne von Coats und
Lycra, Reifverschliisse von YKK, Farben von
BASF oder Ciba, mindestens Okotex-Standard
100, getrimmte Saumnihte, vorgeschrumpft,
trocknergeeignet und waschbar bei 60 Grad,
Arab nimmt dafiir rund 4 Euro. Und riickt davon
nicht ab - weder vom Preis noch von der Quali-
tit. S50 manchen Kunden habe er verprellt, weil
der geringere Qualititen zu niedrigeren EKs
anforderte. Dabei liegen seiner Meinung nach
wischen hochwertiger Qualitdt und Schrott
nur ¢in paar Cents Unterschied®. Jeder Contai-

Multiling beliefert in Europa rund 30000 Filialen, dberwiegend mit Basic-Ware wie T-Shirts,

ner, der bei Multiline landet, werde gepriift.
«Unsere Ingenieure sind da gnadenlos, ich ver-
kaufe keine zweite Wahl." Im Verkauf landen die
Shirts dann leicht individualisiert durch Sticke-
reien, Muster und Labels. Sollte ein Kunde weg-
brechen, kinne Multiline im Notfall auch umet;
ketticren. Die Details sind nie unverinderbar,
Die VR-Preise liegen je nach Kunde (Discounter
oder Markenanbieter) zwischen 8 und 40 Euro.
Bel verniinftiper Prasentation kinnen die Ei-
genmarken der Hiandler genauso verkauft wer-
den wie die Markenprodukte®, sagt Arab. ,Aber
mil den Eigenmarken verdienen sie dann richtig
(reld." Er selbst hat keine Ambitionen, eine
Marke zu etablieren, er wolle seinen Kunden
keine Konkurrenz machen. Das Multiline-Label
Miami Beach diene nur als Liickenfiiller, wenn
ein Hindler zu wenig bestellt hat.

Multiline beliefert zu je einem Drittel Discoun-
ter, Warenhduser/Versandhéndler und Marken-
anbieter Gberwiegend mit Wirkware, die in den
45 eigenen Fertigungsstitten in Syrien und Ban-
gladesch produziert werden. Hosen, Jeans und
Rocke werden durch 300 Partner-Betriebe zu-
geliefert. Die selbstgefertigten Produkte haben
jedoch mit 85% den weitaus grillten Anteil am
Unternehmensumsatz.

Auf NOSSortimente (Basics, 'in der Regel
Shirts) und auf die Kollektionen, die fiir die
Kunden individuell entworfen werden, entfallen
jeweils die Hilfte des Umsatzes. Die Produktio-
nen von Uberteilen und Unterteillen werden in
den verschiedenen Betrieben aufeinander abge-
stimmt, da das Outfit am Ende zusammenpas-
sen muss in Stoffen, Farben und modischen De-
tails.

Das Geschiift mit der Industrie lduft nicht iiber
Diisseldorf. Die Markenabieter wenden sich di-
rekt an den Vertrieb und die Produktionsstitten
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in syrien und Bangladesch., Fir manche Marken
15t Multiline nicht nur Lieferant, sondern hat
auch die Lizenz fiir den Vertrieb in den ara-
bischen Léindern, zum Beispiel fiir Benetton.
Lch habe den Vorteil, dass ich die islamische
Weltanschauung kenne und deshalb gut in Sy-
rien zurechtkomme. Viele sind da unten schon
gescheitert.” Arab selbst ist liberaler Moslem
und erklirter Deutschland-Fan. In seinem Ge-
gchaftsleben denke er gar  deutscher als die
Deutschen”, Aullerhalb Europas beispielsweise
liefert er die Ware nur gegen Barzahlung.
Demnichst kinnte eine weitere Lizenzmarke
ins Multiline-Portfolic kommen: Arab verhan-
delt derzeit fiber die Europa-Lizenzrechte der
amerikanischen SportswearMarke U.S. Paolo
Assn,

e Unternehmenszentrale von Multiline befin-
det sich in einem Diisseldorfer Geschaftshans
und wurde jetzt stark vergroBert. Statt auf einer
breitet sich Multiline nun auf vier Etagen und
msgesami 4500 m? aus. Neue Biroriume wer-
den in den nichsten Monaten entstehen, denn
Arab michte das Designteam und die Buchhal-
tung, die zurzeit noch auf verschiedene Stand-
orte verteilt sind, unter ein Dach holen.
Erstmalig installiert wurde ein Showroom, der
eine Auswahl an Produkten in den Warentriger
Modellen der jeweiligen Abnehmer, also der
Discounter und Warenhiiuser, zeigt. Arab hat
aullerdem ein Stilp-System® entwickelt - Re-
galteile, die iber die optisch wenig attraktiven
Metallregale bei Discountern und SB-Waren-
hiusern gestillpt werden kimnen.

Weberei wird Milliardenkonzern, Mult
line hat laut Arab im vergangenen Jahr 1,3 Mrd.
Euro umgesetzt. 12800 Leute werden beschif-
tigt und 30000 Filialen allein in Europa belie-
fert. Entstanden ist das Unternehmen aus einer
syrischen Weberei, die Arabs Groflvater gegriin-
det hat. Seit kurzem ist Arab alleiniger Ge-
schiftsfiihrer, seine acht Geschwister wurden
ausbezahlt. Allerdings ist Multiline nicht mehr
100% inhaberfinanziert. .Inzwischen sind neun
Banken beteiligt und einige stille Teilhaber, Wir
sind einfach zu groB geworden®, erklirt der
Chef, der mit 63% allerdings nach wie vor die
Mehrheit der Anteile hilt. Rund 2,5% Rendite
erwirischafte er. Mehr als ein Viertel des Um-
salzes werde in Deutschland erzielt, weitere
25% in Europa, der Rest in den USA, den GUS
Staaten und in den arabischen Lindern. Asien
sei kein Thema. .Dort ist man zu sehr marken-
gesteuert.”
Arabs Ziele sind ehrgeizig. 3 bis 4 Mrd. Euro
Jmsatz - warum nicht? Das ist zu schaffen. .Bei
Basics und Mehrfachpackungen kommt keiner
an uns vorbei”, sagt er selbstbewusst. ,Ich be-
trachie die jetzige Situation als Grundstein.
Jetzt kbnnen wir anfangen, Geschifte zu ma
chen* W

ANIA PROAI



	Internet_TW_17072007_01b Kopie
	Internet_TW_17072007_02c Kopie
	Internet_TW_17072007_03c Kopie

