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Vertrauen ist der Beginn von Allem
Die Zukunft der Kosmetikbranche heifit ECR
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Neue Konzepte stellen den Konsu-
menten inden Mittelpunkt von Ge-
schiiftsbeziehungen. Was geht im Kon-
sumenten vor? Wie fillt er seine Kauf-
entscheidungen? Das dies keine unlgs-
baren Riitsel sind, haben Branchenver-
treter auf der GS1 Germany Cosmetics
Conference in Kéln bewiesen. KeySale
Beautyredakteur Pascal Schwaab war
vor Ort und hatte Gelegenheit mit Ver-
tretern der Kosmetikbranche iiber die
Bedeutung von ECR zu sprechen.

Der Schliissel heiit ECR — Efficient
Consumer Response. Dahinter verbirgt
sich ein Konzept, mit dem Handel und
Lieferanten gemeinsam ihre Geschiifts-
prozesse optimieren konnen. Am Ende
stehen mehr Umsatz beziehungsweise
geringere Kosten. Ausgangspunkt ist in
jedem Fall der Konsument. ,.Es wird
immerwichtiger, sich aufdie Bediirfnis-
sederVerbrauchereinzustellen,,so Tho-
mas Bachl, Managing Director von GfK
Panel Services Deutschland. Darum solle
sich jedes Unternehmen stérker mit The-
men wie ECR auseinandersetzen.

Das ist auch in der Kosmetikbranche
angekommen. Martin Ruppmann, Ge-

schiiftsfithrer des VKE Kosmetikver-
band und Elmar Keldenich vom Bun-
desverband der Parfiimerien haben mit
ihrem gemeinsamen Vortrag auf der
Cosmetics Conference vorgemacht, was
durch ECR moglich wird. Nicht nur die
Veranstaltung haben beide Verbiinde in
enger Zusammenarbeit auf die Beine
gestellt. Ruppmann und Keldenich zeig-
ten sie sich iiberzeugt, dass Handel und
Industrie nur durch diese Kooperation
fiir eine solche Veranstaltung und fiir
die von den Verbidnden angebotenen
Roundtable-Gespriche gewonnen wer-
den konnten.

Ruppmann ist hoch motiviert: ,,Nach
einer langen Zeit des Stillstands, gibt es
endlich gemeinsame Ansditze: Das sind
Standardisierung und Kooperation.
Wichtig sei jetzt, sich die Themen be-
wusst zu machen. ,Nur wer sich dem
immer schnelleren Wandel anpasst, kann
dauerhaft im Wettbewerb bestehen.*

Dr. Michael Krings, Geschiftsfiihrer
der Douglas Einkaufs- und Service
GmbH & Co. KG sieht den Kern von
ECR darin, dass Handel und Lieferan-
ten den Kunden als gemeinsam End-

kunden erkennen. ,.,Alles was wir tun, ist
darauf ausgerichtet, den Mitarbeitern
vor Ort mehr Freirdume zu geben, da-
mit sie sich mehr um den Kunden kiim-
mern konnen.” Die Douglas Gruppe
wurde in diesem Jahr mit dem ECR-
Award ausgezeichnet. Dieser wird jéhr-
lich von GS1 Germany im Rahmen des
ECR-Tages, dem wichtigsten Branchen-
treff der deutschen Konsum- und Ge-
brauchsgiiterwirtschaft, verliehen.

Grundlage fiir ECR bilden einheitliche
Identifikations- und Kommunikations-
standards von GS1 Germany, die soge-
nannten,,Enabling Technologies“. Dazu
gehoren Systeme zur Identifikation von
Artikeln, Dienstleistungen oder Objek-
ten, wie die Globale Artikelidentnum-
mer GTIN (frither EAN) oder Kommu-
nikationsstandards wie EANCOM. Aber
auch Prozessstandards wie Category
Management, in dem Experten wie Par-
fiimpapst Frank J. Schnitzler das gréBte
Potenzial fiir die Branche sehen. Cate-
gory Management beschiftigt sich mit
der Bildung von Categories (Waren-
gruppen), der optimalen Platzierung der
Produkte im Handel, der Entwicklung
von Promotions und der Neuprodukt-
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einfiihrung. Die Categories werden da-
bei nicht nach stofflichen oder einkaufs-
technischen Kriterien ergeben, sondern
entsprechen dem Entscheidungs- und
Suchverhalten der Kunden.

wDer Kunde von heute will in seinem
komplizierten Leben eine Vereinfa-
chung.” appelliert Schnitzler auf der
Cosmetics Conference an die Branche.
Der Service sei das wichtigste Kaufkri-
terium. An Nummer Zwei kiime schon
das Sortiment. Category Management
helfe, dass sich Kunden im Sortiment
besser zurechtfinden.

WEin Kaufimpulsist dreimal wahrschein-
licher, wenn sich ein Kunde in seiner
Kategorie orientieren kann.* erldutert
Volker Middelanis, Senior Consultant
bei GS1 Germany. Wenn das Wort Ca-
tegory Management fiele, hitten viele
die Bedenken, dass sich das Sortiment
nur verkleinert. Dem sei nicht so. ,,Cate-
gory Management soll das Sortiment
insgesamt optimieren und vor allem
besser strukturieren.* so Middelanis.

Richtet jeder Beteiligte entlang der
Wertschopfungskette seine Aktivité-
ten auf die Bediirfnisse des Kunden
aus, kdnnen gemeinsame Prozesse ef-
fizienter gestaltet werden. Damit ge-
lingt es Lieferanten, Herstellern und
Hindlern nicht nur, durch Standards,
wie z.B. den elektronischem Daten-
austausch (EDI), Ineffizienzen in der
Logistik zu vermeiden und Kosten ein-
zusparen, Sondern Prozessstandards wie
Category Management helfen auch,
mehr Wissen iiber den Kunden zu sam-
meln und zum Beispiel Service, Sorti-
ment und Platzierung ganz auf seine
Bediirfnisse zuzuschneiden.

Zur Philosophie ist ECR schon bei der
inhabergefiihrten Parfiimerie MuBleraus
Stuttgart geworden. Geschiftsfiihrer
Matthias MuBler erklirt: ,,Wir wollen
nicht zu denen gehiren, die es nicht
mehr gibt. Darum nutzen wir diese Effi-
zienzpotenziale und haben uns fiir ECR
entschieden.”

Gemeinsam mit der Coty Prestige Lan-
caster Group (CPLG) hat MuRler ein
EDI-Projektins Leben gerufen. Das Pro-
jekt wird im Rahmen von PROZEUS
geférdert vom Bundesministerium fiir
Wirtschaftund Technologie. PROZEUS
unterstiitzt kleine und mittlere Unter-
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nehmen bei der Einfiihrung von eBusi-
ness. MuBler und CPLG werden Bestel-
lungen, Rechnungen, Lieferavise und
Verkaufsdatenberichte kiinftig elektro-
nischausgetauscht. ,,Wenn Herr Mufler
abends auf den Bestellknopf driickt, ist
diese schon durch und kann im Idealfall
am néichsten Tag ausgeliefert werden.*
erldutert Ralph Schreiner, CPLG, die
Vorteile. Der Bestellvorgang habe sich
von durchschnittlich sieben bis acht
Tagen auf zwei bis drei Tage verkiirzt.
Auflerdem fielen bei beiden Partnern
riesige Mengen Papier nicht mehr an.

»Wirverbrauchen 500 Blatt Papier téig-
lich, weil viele Héndler nur per Fax
ordern. Wir kénnen es uns aber nicht
mehr erlauben, Effizienzpotenziale lie-
gen zut lassen.” Darum habe CPLG die-
ses Projekt unterstiitzt.

MuBlerrief die Kooperationen der Bran-
che auf: ,,Wichtig ist, dass die Relevanz
des Themas nicht nur bei der Parfiime-
rie Mufler in Stuttgart ankonmmt.*

Auch Michael Krings forderte: ,./ch wiir-
de mir wiinschen, dass noch mehr Héind-
ler mitmachen. Ich kann nur aufrufen,
sich mehr an den Roundtable-Angeboten
und Arbeitskreisen der Verbéinde und von
GS1 Germany zu beteiligen.”

Ob informieren, mitreden oder Effizienz-
potenziale selber nutzen — es gibt viele
Einstiegsméglichkeiten in ECR. Darin
waren sich die Teilnehmer der GS1 Ger-
many Cosmetics Conference jedoch ei-
nig: Vertrauen ist der Beginn von Allem.

Autorin: Steffi Kroll, Referentin Unternehmens-
kommunikation, GS1 Germany GmbH

GS1 Germany

GS1 Germany hilft Unternehmen aller Branchen dabei, moderne Kommunikat-
ions- und Prozess-Standards in der Praxis anzuwenden und damit die Effizienz
ihrer Geschiftsabliufe zu verbessern. Unter anderem ist das Unternehmen in
Deutschland fiir das weltweit iiberschneidungsfreie Artikelidentsystem GTIN
zustandig —die Grundlage des Barcodes. Dariiber hinaus fordert GS 1 Germany die
Anwendung neuer Technologien zur vollautomatischen Identifikation von Ob-
Jekten (EPC/RFID) und bietet Losungen fiir mehr Kundenorientierung (ECR —

Efficient Consumer Response).

Das privatwirtschaftlich organisierte Unternehmen mit Sitz in Koln gehort zum
internationalen Netzwerk ,,Global Standards One* (GS1) und ist die zweitgroBte
von mehr als 100 GSI1-Linderorganisationen. Parititische Gesellschafter von
GS1 Germany sind der Markenverband und das EHI Retail Institute.
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