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Marken-
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bindung

Kauf-

gewohnheiten

Noch konkurrieren Nahrungsmittel- und Non-Food-
Industrie mit dem Handel um Kunden. Sie kénnten jedoch
vom gegenseitigen Know-how profitieren. Mit effizienten

ITK-Systemen und -Plattformen gewinnen alle.

> ,Wir lieben Lebensmittel. Seit 100 Jah-
ren®, versichert Edeka. ,Good Food, Good
Life®, verspricht Nestlé. “We together”, er-
tont der Henkel Unternehmenssong. Noch nie war
dem Handel und den Konsumgiiterherstellern Wer-
bung und Markenpflege so viel Wert. Dabei umwerben
sie die gleichen Kunden. ,Handelsketten bringen Her-
steller wie auch Wettbewerber bei der Preisgestaltung
enorm unter Druck®, so Jochen Kuhnert, Partner bei
Deloitte. Kunden miissten heutzutage dank geringer In-
flationsgefahr kaum noch merkliche Preissteigerungen
fiirchten. Sie konnten sich dabei auch noch auf eine
vergleichbare Produktqualitdt verlassen. Die Ende April
erschienene Studie ,Focusing on a Common Goal - the
State of Retailer-Supplier Relations* der Priifungs- und
Beratungsgesellschaft Deloitte betont, dass Hersteller
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von Werner Bruckner,
Fachjournalist in Tiibingen

und Handel gemeinsam erfolgreicher sein
konnten. Wahrend die Konsumgiiterin-
dustrie tber fundierte Kenntnisse bei
emotionaler Markenbindung von Verbrauchergruppen
verfiige, kenne sich der Handel bei deren Kaufgewohn-
heiten aus. Darum bendtigen die Hersteller detaillierte
Erkenntnisse aus den Einkaufsmérkten, um den Han-
del und ihren eigenen Produktverkauf optimal zu
unterstiitzen. ,Mit Losungen wie In-Store Communica-
tions (IC) informiert der Einzelhandel direkt am Point
of Sale (POS) iiber neue Produkte und spezielle Son-
derangebote und bietet attraktive Services an. Uber
diese Infrastruktur konnen aber auch Hersteller ihre
Produkte ohne Streuverlust platzieren und in Abspra-
che mit dem Handel wertvolle Informationen iiber ano-
nymisierte Kundenpréaferenzen bekommen®, unter-



streicht Dr. Herbert Machill, Leiter der Industry Line
Services bei T-Systems.

Das Handy wird zum Einkaufszettel

Die Konsumgiiterindustrie interessiert sich fiir solche
Losungen. So nutzten neulich bei Henkel rund 500
Fihrungskrafte die erste IT-Innovation-Fair am Fir-
mensitz in Diisseldorf, um sich einen Uberblick iiber
neue Technologien zu verschaffen. ,Bei der gezielten
Auswahl der Losungen und Ansétze haben wir bewusst
darauf geachtet, dass sie die Geschéftsprozesse voran-
treiben und unsere Wettbewerbsposition ausbauen, er-
lautert Dr. Peter Wroblowski, Corporate CIO des Kon-
zerns. Mobildienste wie Contigo oder Qiro von T-Sys-
tems und T-Mobile hétten dabei einen Blick in die Zu-
kunft auf die IT-Hausmesse von Henkel gebracht, weil
sie die Kunden von der Strale zum POS fiihrten.

,Uberzeugt hat uns z.B. bei Contigo die Aussicht, Bar-
codes und Produktverpackungen in vollig neuer Weise

Herausforderungen

Welche 3 inhaltlichen Themen stellen fiir [hr Unternehmen in
den ndchsten 5 Jahren die gropten Herausforderungen dar?
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einsetzen und fiir innovative Marketingkonzepte nut-
zen zu konnen®, so Wroblowski. Damit verwandle sich
das Handy in einen intelligenten Einkaufszettel. Der
ortsbezogene Mobildienst Qiro soll dabei die Attrakti-
vitdat von Contigo steigern, indem er etwa auf dem
Handy einen Stadtplan mit den Ladengeschéften an-
zeigt, welche die gewlinschten Produkte auch anbieten.

Ein weiteres Schliisselelement in der Kooperation
zwischen Konsumgiiterindustrie und Handel sieht Dr.
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Machill in einer noch engeren
Verzahnung der Lieferketten.
Nicht nur bei Nahrungsmitteln,
die ja ein kurzes Verfallsdatum
hétten, sei die nahtlose Integra-
tion von Lieferanten, Herstel-
lern, Logistikdienstleistern und
Handel duBerst wichtig. Auch
die Bereitstellung der Kassenda-
ten und ihre Aufbereitung fiir
die jeweiligen Hersteller ge-
winne an Bedeutung. Um auch tiber RFID-Gates er-
fasste Daten, etwa aus den Warenlagern, zu integrieren,
baue der Dienstleister fiir Informations- und Kommuni-
kationstechnik derzeit die branchenunabhingige Au-
toID-/Right Time Enterprise Services (RES)-Plattform
auf, die als zentrale Datendrehscheibe fungiere.

Die AutoID/RES-Plattform soll kontaktlos eine Viel-
zahl von Telematik-, Sensorik-, Barcode- und RFID-
Daten aus Produktion, Warenlogistik, Vertrieb und Ser-
vice sammeln. Gerade leicht verderbliche Nahrungs-
mittel wie Fleisch oder Milchprodukte lassen sich darii-
ber hinaus mit Telematiksensoren und intelligenten
Tracking- und Managementfunktionalitdten iiber die
AutoID/RES-Plattform {iberwachen. Die
Verkniipfung aller Daten geschieht —
je nach Geschéftsanforderungen
der Beteiligten - {iber die
notwendigen Kommuni-
kationsschnittstellen.
Hersteller und Handel -
konnen diese Daten nicht
nur flir ihr iibergreifendes
Liefer- und Wertschop-
fungsnetzwerk nutzen,
sondern auch fiir die Op-
timierung ihrer internen
Geschéftsprozesse. Das
Abrechnungsmodell der
AutolD-/Right Time En-
terprise Services kann auch :
auf transaktionsbasierter Bezahlung
mit geringen Startinvestitionen beru-
hen.

Die aktuellste Studie der Lebensmittel
Zeitung ,IT in der Konsumgiiterbran-
che” zeigt, dass Handel und Konsumgii-
terindustrie auch im kommenden Jahr
erhebliche Summen investieren, um ihre
zentralen IT-Systeme zu modernisieren.
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Hersteller benotigen
detaillierte Erkennt-
nisse aus den Einkaufs- an inre
markten, um den
Handel und ihren
eigenen Produktver-
kauf zu unterstitzen.

b

Bei Neuanschaffungen und gro-
Ben Updates von Software den-
ken die Unternehmen vor allem
zentralen Systeme.
ERP-, Warenwirtschafts- und
Lagerverwaltungs-Systeme, Ab-
satzprognose-Software und mo-
biler Zugriff auf diese Plattfor-
men stehen bei den Investitions-
planungen ganz oben, so die
Studie des Branchenprimus.
Mehr als 20 Prozent der Befragten planen auch Neue-
rungen bei Data Warehouses, Extranets, Intranets und
CRM-Systemen.

Zahlreiche Neuanschaffungen geplant

In einem Strategiepapier haben die Marktforscher
von Gartner Herausforderungen fiir die Konsumgiiter-
industrie identifiziert. Wie Hersteller innovative ICT-
Losungen einsetzten, um neue Produkte, Qualitat, Effi-
zienz und gesetzliche Anforderungen zu realisieren, be-
stimme demnach maBgeblich tiber ihren Erfolg. Dazu

komme die Verbesserung der Wahrnehmung, der

Wirkung und der Verantwortlichkeit von Marke-

é tingaktionen. Gleichzeitig wachse die Bedeutung

der Kommunikation und Kooperation mit Liefe-
ranten, Kunden und Partnern iiber Unterneh-
mensgrenzen hinweg. Der Einsatz dieser
Technologien diirfe aber nicht nur Umsatz
und Marktanteile erhdhen, sondern
misse die Gewinnmargen verbessern.
Auch um gesetzliche Anforderungen
zu erflillen und das Vertrauen der Ver-
braucher in Nahrungsmittel zu stér-
ken, setzen Hersteller und Handel ver-
starkt auf ICT-Losungen. ,Wir konnen
die AutoID-/RES-Plattform nach dem
Aufbau auch mit einem Produktinfor-
mations- und Riickverfolgungssystem
verbinden. Dieses besteht aus der glo-
bal vernetzten Plattform COS (Com-
modity Online Services) mit Service-
modulen, die Branchen und Produkt-
gruppen der Lieferketten im Food-
und Non-Food-Bereich abbilden®, so
Machill. Das Know-how und die Lo-
sungen dafiir hat T-Systems in der
Transparent Goods GmbH gebiin-
delt. <



