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Kooperativ einkaufen

Was macht das, griine” Beschaffungswesen so herausfordernd fiir die Handelspartner?
Welche Chancen ergeben sich durch engere Kooperationen fiir den Gartenfachhandel?
Das beantworten Logistikexperten und Transportunternehmen.

Pflanzenlogistik ist fiir alle Beteilig-
ten eine Herausforderung. Das Zusam-
menspiel von Erzeugern, Vermarktern,
Spediteuren und dem Handel muss eng
verzahnt sein und maoglichst reibungs-
los funktionieren, um den Verbrauchern
Lebendgriin in aller Frische prasentie-
ren zu kénnen. Just in time ist hier der
Anspruch, den sich Lieferanten und
Logistikdienstleister auf die Fahnen ge-
schrieben haben: Sobald die Nachfrage
daist, soll auch die Ware verfuigbar sein,
in der benétigten Menge und Qualitat.
Dabei kann schon ein leichter Wetter-
umschwung geniigen, um einen plotz-
lichen Nachfrageschub zu generieren,
sei es nach Blihpflanzen oder Rasen-
saat.

Kooperation ist grundlegend

Diese Anforderungen sind flr einzel-
ne Fachhéndler kaum im Alleingang zu
bewadltigen. Deshalb ist der kooperative
Einkauf gerade fir kleinere Unterneh-
men so wichtig. Die Lieferanten ihrer-
seits haben diesen Bedarf schon lange
erkannt. Mit der Branchenkooperation
SynLOG haben sie eine Logistikplatt-
form flir Baumarkte und Gartencenter
geschaffen. Sie zielt darauf, Angebot
und Nachfrage aufeinander abzustim-
men. Dafiirist entscheidend, dass neben
dem Warenfluss auch der begleitende
Informationsfluss reibungslos lauft. Fir
dessen technische Umsetzung hat Syn-
LOG gemeinsam mit GST Germany die
Nummer der Versandeinheit (NVE) ein-
gefiihrt. Sie soll eine zuverlassige Iden-
tifizierung und Nachverfolgung von
Sendungen erleichtern. Gerade fiir das
zunehmende  E-Commerce-Geschaft
und die Zustellung tber Kurierexpress-
dienste erhoht sich somit die Lieferge-
nauigkeit. Hohere Kundenzufriedenheit
und Ertrdge sind die Folge.
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Eine Direktzustellung an Endkunden
kann tbrigens auch fir griine Fachhand-
ler von Interesse sein, die bislang nicht
libers Internet verkaufen. Ralf Meistes,
Department Head Dachser DIY-Logis-
tics, erldutert dies an einem Beispiel:
+Der Kunde bestellt Terrassenmobel im
Laden. Der Handler leitet die Bestellung
zum Lieferanten weiter. Bei diesem holt
nun der Logistikdienstleister die Ware ab
und liefert sie direkt an den Kunden aus.”
SynLOG-Partner Dachser hat als Stiick-
gutlogistiker flir diesen Service eine
eigene, standardisierte Produktfamilie
mit Namen ,targo on-site” geschaffen.

~Damit kann der stationdre Handler
theoretisch unendlich viele Produkte

Auf schnellstem Wege zum Kunden: Warenverraumung bei Hinrichs

anbieten, ohne sie im Laden zu haben”,
so Meistes zu den Vorteilen. Der Hand-
ler brauche allenfalls ein Muster vorzu-
halten, der Laden entwickele sich zum
Showroom. Damit einher geht auch
eine engere datentechnische Verflech-
tung, um Bestellungen auf unterschied-
lichen Verkaufskanidlen zu biindeln,
Lieferscheine zusammenzufiithren und
am Schluss dem Kunden eine Gesamt-
rechnung stellen zu kénnen.
Marktbeobachter sehen den statio-
naren Gartenfachhandel verstarkt im
Wettbewerb mit reinen Internetversen-
dern. Um seine Marktanteile zu verteidi-
gen oder sogar auszubauen, empfehlen
sie dem Handel ebenfalls, auf flexible
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