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Zusammenfassung

Um heutigen Anforderungen des Marktes gerecht werden zu konnen,
bedarf es nachhaltiger Strategien, die ein Unternehmen in die Richtige
Position lenken koénnen. Eine solche Strategie ist Efficient Consumer
Response. Dabei stellt Efficient Consumer Response im Rahmen des
Supply Chain Management eine Teilstrategie dar. Innerhalb des Efficient
Consumer Response werden die vier Basisstrategien Efficient
Replenishment, Efficient Assortment, Efficient Product Introduction und
Efficient Promotions unterschieden, welche durch Erganzungsstrategien

vervollstandigt werden.

Das Fastfood-Unternehmen McDonald’s hat diese Strategien zu einem
groBen Teil umgesetzt. Neben der grundlegenden Kooperation mit
Lieferanten wurden Potenziale in den Bereichen Effektivitat von
Neuproduktentwicklungen, Einbindung von Logistikdienstleistern,
Einsatz von Distributionszentren, Notfallmanagement, Demand-and-
Supply-Planning und Vernetzung des Efficient Promotion mit dem

Efficient Replenishment umgesetzt.

Zur Informationserlangung diente einschldgige Literatur. Um die
Aktualitdt zu wahren, erfolgten zudem ausfiihrliche Recherchearbeiten

im Internet und in Fachzeitschriften.

1. Einleitung

In  Zeiten wvon immer kirzeren Produktlebenszyklen, steigender
Konkurrenz und hohen Anspriichen von Kunden ist ein effektives und
effizientes Supply Chain Management bedeutsamer denn je. Aufgrund
von steigender Arbeitsteilung ergeben sich immer mehr Schnittstellen
entlang der Supply Chain, was wu.a. mit einem hohen
Koordinationsaufwand verbunden ist. (Strebinger 2010, S.1)
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Diese Situation ist hinderlich, vor allem wenn es darum geht,

Kundenbedurfnisse schnell und flexibel zu befriedigen. Efficient
Consumer Response ermdglicht es, die Zusammenarbeit entlang der
Supply Chain zu optimieren und somit allen Beteiligten einen Nutzen zu
bieten. Im Mittelpunkt von Efficient Consumer Response steht das Ziel,
Prozesse  entlang der  Supply Chain  industrieweit und
unternehmensubergreifend zu optimieren. Weitere Ziele sind u.a. die
Kostenreduktion, Umsatzsteigerung und Steigerung der
Wettbewerbsféhigkeit. (GS1 Germany 2005, S.)

Diese Ziele kénnen ein Unternehmen zum Erfolg fihren und dies
nachhaltig. In dieser Hausarbeit wird dies an dem Unternehmen

McDonald’s veranschaulicht.

Kapitel 1.1 beschreibt nachfolgend die Zielsetzung dieser Hausarbeit.

1.1. Zielsetzung

In dieser Hausarbeit sollen zunéchst die Strategien und die damit
verbundenen Potenziale, die Efficient Consumer Response bietet,
dargestellt und in einem néchsten Schritt deren Umsetzung im Fastfood-

Unternehmen McDonald"s Deutschland Inc. analysiert werden.

In Kapitel 1.2 wird der Aufbau der vorliegenden Hausarbeit erldutert.

1.2. Aufbau der Hausarbeit

Nach der Einleitung in Kapitel 1 mit der Erlduterung der Zielsetzung
dieser Hausarbeit und der hier vorgenommenen Vorstellung des Aufbaus
der Hausarbeit, erfolgt in Kapitel 2 die Beschreibung von Efficient
Consumer Response als Teilstrategie des Supply Chain Management. In

weiteren Unterkapiteln wird neben der Beschreibung des Supply Chain
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Management auf die Charakteristika des Efficient Consumer Response

und die Basisstrategien eingegangen.

In Kapitel 3 erfolgt die Vorstellung des Unternehmens McDonald's,
gefolgt von weiteren Unterkapiteln zur Umsetzung von Efficient

Consumer Response in diesem Unternehmen.

Abbildung 1.1 zeigt den Aufbau dieser Hausarbeit.

Einleitung

Kapitel 1
Efficient Consumer Response als

Kapitel 2 Teilstrategie des Supply Chain Management
Efficient Consumer Response bei

Kapitel 3 McDonald’s Deutschland Inc.

Abbildung 1.1: Aufbau der Hausarbeit

Ein Fazit schlielt diese Hausarbeit ab.
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2. Efficient Consumer Response als Teilstrategie des
Supply Chain Management

ECR ist eine Teilstrategie des SCM, was in den nachfolgenden

Unterkapiteln deutlich wird. Zunéchst erfolgt die Betrachtung des

Begriffs SCM.

2.1. Supply Chain Management

Supply Chain Management bietet die Mdoglichkeit der nachhaltigen
Wandlung der industriellen Wertschopfung, der Logistik sowie des
Bestandsmanagements in nahezu allen Betrieben Uber nahezu alle
Branchen hinweg. (Kuhn & Hellingrath 2002, S.9-10)

Eine umfassende Definition von SCM geben Bowersox et.al. (1999):

,»oupply Chain Management can be defined as a collaborative-
based strategy to link interorganizational business operations to
achieve a shared market opportunity. Supply Chain
Management... is ... a concept concerned with activities to plan,
implement and control the efficient and effective sourcing,
manufacturing and delivery process for products, services and
related information from the point of material origin to the point
of ultimate consumption for the purpose of conforming to end-

customer requirements.”

Im nachfolgenden Unterkapitel wird auf Ziele und Aufgaben des SCM

eingegangen.

2.1.1. Ziele und Aufgaben des Supply Chain Management

Die Ziele des SCM sind die Kklassischen logistischen Ziele wie
Reduzierung der Durchlaufzeit, Minimierung der Lagerbestdnde und
Erh6hung der Liefertreue. Zusammengefasst stellen diese Ziele die
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Erhoéhung des Serviceniveaus flr Endverbraucher und die Kostensenkung

entlang aller Wertschopfungsstufen der Supply Chain dar. Bei allen
Zielen geht es um die Maximierung der Differenz zwischen dem Wert
des Endproduktes fur den Endkunden und den Gesamtkosten fiir die
Herstellung des jeweiligen Produktes entlang der Supply Chain. Letztere
Kosten sollen also moglichst niedrig gehalten werden. Erreicht werden
kann dies u.a. durch Investitionen in neue Technologien, ErschlieBung
neuer Mérkte und flexibler Preisanpassung. Die somit anvisierte
Starkung der Position gegen Wettbewerb kann als Steigerung der
Wettbewerbsfahigkeit bezeichnet werden und ist das tbergeordnete Ziel
des SCM. (Herrmann 2010, S.35f.)

Wettbewerbsfahigkeit

Kundenservice

Integration Koordination

Wahl der Partner
Informations- und

Netzwerkorgani- Kommunikations-
sation und technologie
unternehmens-
Ubergreifende Prozessausrichtung

Zusammenarbeit
Advanced Planning
Fihrerschaft

Fundament:
Logistik, Marketing, Operations Research Beschaffung, ...

Abbildung 2.1: House of Supply Chain Management (in Anlehnung an Stadtler
& Kilger 2007, S.12)

Abbildung 2.1 zeigt das House of Supply Chain Management. Dabei
symbolisiert das Dach das ibergeordnete Ziel der Wettbewerbsféhigkeit,
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welches auf zwei Sdulen ruht. Wahrend die Saule der Integration die

Gestaltung der Supply Chain beinhaltet, stellt die zweite S&ule die
Koordination der Geld-, Giiter- und Informationsfliisse dar. Die Basis des
Hauses, das Fundament bilden die verschiedenen Einheiten des
Unternehmens. (Herrmann 2010, S.36)

Auf eine tiefergehende Betrachtung des House of Supply Chain
Management, also der Aufgaben des SCM wird an dieser Stelle aufgrund
des geringen Umfangs der Hausarbeit verzichtet. Man bediene sich der
Literatur von z.B. Stadtler & Kilger (2007) fir weitere Informationen.

In Kapitel 2.2 wird nachfolgend das Konzept des Efficient Consumer

Response vorgestellt.

2.2. Efficient Consumer Response

Ubersetzt aus dem Englischen bedeutet Efficient Consumer Response
(ECR) die effiziente Reaktion auf die Kundennachfrage. Dabei ist ECR
ein Konzept, dass sich aus bestehenden Methoden und Prinzipien
zusammensetzt. ECR soll zu einer kooperativen Optimierung der
Wertschopfungskette zwischen Hersteller, Logistikdienstleister und
Handel fuhren. Auf der einen Seite sollen Rationalisierungspotenziale
erkannt und ausgeschopft werden. Auf der anderen Seite sollen Umsétze
und Ertradge gesteigert werden. Beispielhaft seien hier die Eliminierung
von teuren Zwischenlagern, Uberbevorratung, Out-of-Stock-Situationen
sowie die Schatzung von Produktionsmengen genannt. Erreicht werden
kann dies durch eine unternehmensibergreifende Analyse und
Reorganisation der Prozesskette. (Georg 2006, S.57)

Seifert (2006) definiert ECR wie folgt:

,.Efficient Consumer Response (ECR) ist ein umfassendes
Managementkonzept auf der Basis der vertikalen Kooperation
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von Industrie und Handel mit dem Ziel einer effizienteren

Befriedigung von Konsumentenbediirfnissen. Die Instrumente von
ECR sind das Supply Chain Management (Kooperationsfeld
Logistik) und das Category Management (Kooperationsfeld
Marketing).**

Beim Category Management (CM) handelt es sich um eine kooperative
Sortimentssteuerung, also um einen gemeinsamen Prozess von Hersteller
und Handler, bei dem Produkt- und Servicekategorien strategische
Geschéftseinheiten bilden. Hierdurch soll der Kundennutzen maximiert
werden und mit ihm die Ergebnisverbesserung auf allen Ebenen der
Wertschopfungskette erreicht werden. (Hertel 2005, S.177)

Efficient Consumer Response

SCM Category Management
= - @
= 5 = S
% S = = =
= p o o
S S = £
= 7 a S S
o = S 9 £
= o S g k)
D =) £ - Q
= = L =
= L L
L

Abbildung 2.2: Zusammenhang zwischen SCM, CM und den Basisstrategien
von ECR (in Anlehnung an Lingenfelder & Kreipl 2007, S.895)

Abbildung 2.2 veranschaulicht den Zusammenhang zwischen SCM,
Category Management und den Basisstrategien von ECR. Dabei kdénnen
vier Basisstrategien unterschieden werden, die zusammengenommen zu

den o.g. Zielen fuhren sollen. Das SCM liefert die Basisstrategie des
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Efficient Replenishment, wéhrend dem Category Management die

Basisstrategien Efficient Assortment, Efficient Product Introduction und
Efficient Promotions zugeschrieben werden konnen. Diese letzten drei
Basisstrategien werden oftmals der Nachfrageseite bzw. dem Marketing
zugeordnet. (Fassnacht & Hardwig 2004)

Nachfolgend werden die einzelnen Basisstrategien detaillierter
vorgestellt und durch weitere Strategien ergénzt. Zunachst wird mit der

Basisstrategie des Efficient Replenishment begonnen.

2.2.1. Basisstrategie Efficient Replenishment

Bei Efficient Replenishment handelt es sich um eine Strategie der
effizienten Warenversorgung. Entlang der Versorgungskette wird die
Umsetzung von Optimierungspotenzialen der Informations-, Waren- und
Zahlungsflisse durch die Nutzung von Kostensenkungspotenzialen in der
Nachschubversorgung, der Logistik und der Administration
vorangetrieben. Als Ergebnis erhdlt man verbesserte interne
Lagerabléufe, eine bessere Auslastung der Ressourcen, den Abbau von
Bestanden und schliel3lich geringere Kapitalbindung und Bestandskosten.
(Lingenfelder & Kreipl 2007, S.896)

Zum Erreichen dieses effizienten Warennachschubs tritt ein
abgestimmter Prozess anstelle des herkdmmlichen Belieferungssystems,
der sich neben der héndlerseitigen zudem an der herstellerseitigen
Nachfrage der Konsumenten orientiert. Hier sind die Konzepte des
Vendor Managed Inventory, Cross Docking, Computer-Assisted
Ordering und Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment
geeignet und gentigen den 0.g. Anforderungen. Diese Begriffe werden

nun kurz definiert:
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- Bei Vendor Managed Inventory tUbernimmt der Lieferanten die

Bewirtschaftung des Lagers seines Kunden und ist damit fur den

Warenversorgungsprozess verantwortlich. (Alicke 2005, S.173)

- Cross Docking ist ein Belieferungskonzept, das meist eine
mehrstufige Belieferungsstruktur aufweist. Es erfolgt keine
Zwischenlagerung, sondern die Ware wird an einem
Umschlagpunkt filialspezifisch zusammengestellt und dann direkt
an eine Filiale geliefert. (Placzek 2007, S.136)

- Beim Computer-Assisted Ordering, also dem computergestitzten
Bestellen, wird basierend auf Scannerdaten automatisch eine
Neubestellung angestoBen, wenn z.B. der Mindestbestand
unterschritten wird. (ten Hompel & Heidenblut 2008, S.49)

- Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (CPFR)
bedeutet kooperatives Prognostizieren, Planen und Managen von
Bestdnden und Warenstromen. CPFR ist eine sehr intensive Art
des Efficient Consumer Response. (ten Hompel & Heidenblut
2008, S.48)

Ergdnzend muss der Handler an der Verkaufsstatte Scanner-
Technologien im Einsatz haben, um die Informationsversorgung des
Herstellers gewahrleisten zu konnen, der ohne diese Informationen nicht
in der Lage ist, Efficient Replenishment zu betreiben. (Lietke 2009, S.18
f.)

Weiterhin ist Efficient Replenishment gekennzeichnet durch eine enge,
investitionsbedingte Verbindung der Partner, also zwischen Hersteller
und Handler, die langfristig ausgerichtet sein muss. Eine (einseitige)
Beendigung der Beziehung an einem zu frihen Zeitpunkt geht mit
negativen Folgen einher, denn die Investitionen sind i.d.R. individuell auf

die Beziehung ausgerichtet. Folglich sind Efficient Replenishment
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Partner auf eine Fortfihrung der Vertragsbeziehung angewiesen. (Lietke

2009, S.19)

Nach Lingenfelder und Kreipl (2007) lassen sich durch Efficient
Replenishment beispielsweise die Bestandshthen um 40% bis 100% und
die Prozesszeiten um 50% bis 80% reduzieren, wahrend sich die

Produktverfugbarkeit am POS um 2% bis 5% steigern l&sst.

Die Basisstrategie des Efficient Assortment wird im nédchsten

Unterkapitel vorgestellt.

2.2.2. Basisstrategie Efficient Assortment

Ziel der Strategie der effizienten Sortimentsgestaltung und
Warenprésentation ist die von Handel und Hersteller gemeinsam
getragene  Sortimentsgestaltung mit dem Ergebnis, zum einen
ubersichtliche Sortimente zu schaffen und zum anderen den am Point Of
Sale (POS) zu Verfigung stehenden Platz und die
Einkaufsstattenbindung, also den Kundennutzen, zu optimieren. Damit
einhergehend ist eine nachhaltige Eliminierung von aus Kundensicht
redundanten Artikeln. Erreicht werden kann dies z.B. durch die
Einflhrung von Category Management, was auch hier eine enge
Zusammenarbeit von Hersteller und Handler voraussetzt. Der Handler
wahlt einen Lieferanten als Category Captain aus, der fir die ihm
zugewiesene Kategorie ein Sortiment erarbeitet und dem Handler
unterbreitet. Der Category Captain Ubernimmt dabei groRe Teile der
Sortimentsgestaltung. Ohne Efficient Consumer Response wiurde dies
eine autonome Entscheidung des Handlers bedeuten. Aufgrund der
vermehrten Abstimmung mit den Produktmanagern und den Category
Managern der Hersteller, erhéht sich fur das Handelsunternehmen der
Koordinationsaufwand. Da die Sortimentsgestaltung zumindest teilweise
durch den Hersteller erfolgt, geht der Einsatz von Efficient Assortment
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einher mit einem gewissen Macht- und Informationsvorsprungverlust des

Héndlers. Es sei betont, dass auch an dieser Stelle den Kaufer- und
Verwenderdaten eine zentrale Bedeutung zukommt. (Lingenfelder &
Kreipl 2007, S.897 / Lietke 2009, S.17 f.)

Procter & Gamble hat beispielsweise (ber alle Projekte, mit
verschiedenen Handelsunternehmen bezliglich der Warengruppe
Haarpflege, hinweg die Anzahl der Produkte zwischen 13% und 50%
gesenkt und konnte eine Warengruppenumsatzsteigerung von ca. 8%
verzeichnen. (Corsten & Po6tzl 2000, S.85)

Efficient Product Introduction ist die ndchste Basisstrategie, die

nachfolgend behandelt wird.

2.2.3. Basisstrateqie Efficient Product Introduction

Im Rahmen des Efficient Product Introduction arbeiten Handel und
Hersteller eng zusammen, um neue Produkte zu entwickeln und
einzufihren. Fir die Kunden soll in kurzer Zeit eine grolRe Anzahl von
kundengerechten Produkten in den Markt eingefiihrt werden konnen.
Gleichzeitig soll die Fehlplanungsrate, also diejenigen Produkte mit
schlechten Absatzzahlen eliminiert werden, was sowohl auf Hersteller-
wie auch auf Handlerseite zu Kostensenkungen fihrt. Weitere Folgen aus
dem erfolgreichen Einsatz von Efficient Product Introduction sind
Wahrenumschlags-, Umsatz- und Imagevorteile. Hinsichtlich der
Intensitit der Zusammenarbeit zwischen Hersteller und Héandler kénnen
drei Strategiebereiche unterschieden werden: Einfihrung neuer Produkte,
Entwicklung neuer Produkte sowie Entwicklung und Produktion von
Handelsmarken. In der genannten Reihenfolge steigt die
Kooperationsintensitat, wobei insbesondere die Entwicklung und
Produktion von Handelsmarken eine sehr intensive Zusammenarbeit

bedingt. Im Extremfall kann der Hersteller dabei seine wirtschaftliche
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Autonomie verlieren, wahrend sich der Handler bei einer vollstandigen

Zusammenarbeit in der Efficient Product Introduction voll und ganz an
den jeweiligen Hersteller bindet und von ihm abhéngig ist. Aus diesem
Grund und aufgrund der notwendigen Weitergabe von extrem sensiblen
Informationen ist der Einsatz von Efficient Product Introduction
tendenziell in Industrie und Handel eher selten zu beobachten.
(Lingenfelder & Kreipl 2007, S.898 / Lietke 2009, S.15 f.)

Nach empirischen Studien konnte eine sogenannte Flopquote bei einer
Produktneueinfuhrung von rund 44% innerhalb des ersten Jahres
dokumentiert werden. Es ist also ausreichend Reduzierungspotenzial
vorhanden. Bei Sainsbury’s (England) wurden z.B. im Rahmen der
Efficient Product Introduction die Anzahl der Snackartikel um 17%
gesenkt, wobei der Umsatz um 10% stieg. (Lingenfelder & Kreipl 2007,
S.898)

Als letzte Basisstrategie liegt der Fokus des nachfolgenden Unterkapitels

auf Efficient Promotions.

2.2.4. Basisstrategie Efficient Promotions

Die Basisstrategie Efficient Promotions soll eine Steigerung der
Abverkaufsmenge und zugleich sinkende Kosten fir Werbeaktivitaten
und VerkaufsforderungsmaBnahmen gewaéhrleisten. Herstellerseitige
Einzelaktionen werden durch kooperative Co-Marketing-Aktionen
ersetzt. Folglich muss der Hersteller seine Werbeaktivitaten mit dem
Héndler abstimmen (z.B. auf dessen Handelsformat). Zugleich sollen
handelsseitige  Sonderpreiseaktionen reduziert werden. Um ein
nachhaltiges Efficient Promotion zu gewahrleisten, muss der
Handelspartner seine Preis- und Aktionspolitik zusammen mit dem
Hersteller abstimmen. Gleichzeitig hat der Hersteller seine Aktionen am
POS starker auf den Handelspartner auszurichten. Tendenziell wird diese
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Basisstrategie aufgrund der hohen Komplexitdt und der hohen

Abhangigkeiten nicht immer implementiert. (Lingenfelder & Kreipl
2007, S.897 f. / Lietke 2009, S.16 f.)

Nach Corsten (2000) kann erst eine aufeinander abgestimmte
MaRnahmenkombination zum Erfolg fiihren. So wurde festgestellt, dass
in der Warengruppe Toilettenpapier zwar 95% der Aktionen einzelne
Artikel unterstutzten, aber 50% der Aktionen negativen Einfluss auf die

Gesamtleistung der Warengruppe ausmachte.

Zusatzlich zu den vier genannten Basisstrategien werden vier weitere

Strategien unterschieden, die sogenannten Erganzungsstrategien.

2.2.5. Ergénzungsstrategien

Im Rahmen dieser Hausarbeit werden die Erganzungsstrategien nicht
naher definiert, sondern nachfolgend benannt: (Lietke 2009, S.20 ff.)

- Efficient Operating Standards: Definition und Einsatz von

branchenweiten Standards in der Logistik

- Efficient Administration and Systems: Optimierung aller
administrativen Prozesse an den Schnittstellen zwischen den

Kooperationspartnern

- Efficient Sourcing: Integration vorgelagerter Rohstoff und
Verpackungslieferanten in die Efficient Consumer Response

Kooperation

- Efficient Controlling: Optimierung der Rechnungslegungs- und

Prognosesysteme

Nachdem nun das Supply Chain Management und Efficient Consumer

Response mit seinen Strategien betrachtet wurden, erfolgt in Kapitel 3
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die Betrachtung der Umsetzung von Efficient Consumer Response im

Fastfood-Unternehmen McDonald’s Deutschland Inc.

3. Efficient Consumer Response bei McDonald’s
Deutschland Inc.

McDonald’s Deutschland Inc. hat Efficient Consumer Response bereits

in zahlreichen Bereichen umgesetzt. In den nachfolgenden Unterkapiteln

wird zunéchst das Unternehmen vorgestellt und zudem die Umsetzungen

im Bereich des ECR vorgestellt.

3.1. McDonald’s Deutschland Inc. — Unternehmensvorstellung

Nachfolgend wird der Fokus auf McDonald’s Deutschland Inc. gerichtet.
McDonald’s ist ein weltweit operierendes Fastfood-Unternehmen. In
Deutschland besitzt McDonald’s rund 1.386 Restaurants, davon sind 737
Restaurants mit einem McCafé und 971 Restaurants mit McDrives
ausgestattet. Bei McDrives handelt es sich um einen Bedienschalter, an
dem ein Kunde sein Essen bestellen und entgegennehmen kann, ohne
sein Fahrzeug zu verlassen. Unter den 1.386 deutschlandweiten
Restaurants sind ca. 80% Franchise-Nehmer (durchschnittlich unterhalt
ein  Franchise-Nehmer vier Restaurants). Desweiteren arbeiten
deutschlandweit rund 62.000 Mitarbeiter, davon knapp 2.100
Auszubildende und 170 Studenten. Das Einkaufsvolumen belduft sich auf
etwa 801 Millionen Euro, wobei ein Grofdteil der Produkte aus
Deutschland bzw. aus der EU stammt. Der Nettoumsatz der McDonald"s
Deutschland Inc. betrug 2010 knapp drei Milliarden Euro, die durch die
Bedienung von rund 981 Millionen Gdste erwirtschaftet wurden.
(McDonald’s 2010)
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Im folgenden Kapitel 3.2 werden Aspekte der Umsetzung des Efficient

Consumer Response bei McDonald’s Deutschland Inc. aufgezeigt.*

3.2. Umsetzung des Efficient Consumer Response

Ein wichtiges erfolgsbringendes Instrument von McDonald’s liegt in
einem umfassenden und durchdachten Supply Chain Management mit
den zentralen Ausrichtungen: (Schneider 2007, S.115 f.)

- durchgangige Optimierung aller Guter- und Informationsfliisse
vom Rohstoff bis zum Endkunden (zwischen Lieferant,

McDonald’s und den Restaurants),

- simultane  Betrachtung  der  unternehmensinternen  und

ubergreifenden Versorgungsprozesse bei den Systempartnern und
- strategisch-langfristige Perspektive.

Dabei sind die Rollen der Teilnehmer innerhalb der Supply Chain Klar
definiert. Waéhrend McDonald’s den Produktionsablauf, Corporate
Identity, Menuplanung, Markenstrategie und Marketing regelt, beliefern
regionale Lieferanten die Franchise-Nehmer, die das Geschaft vor Ort
betreiben. Dieses System bezeichnet man als dreibeinigen Stuhl, einen
Begriff, den der Grunder von McDonald’s in den USA entwickelte. Nach
dem Prinzip Kooperation statt Konfrontation verfolgt McDonald’s die
Ziele des Abbaus von Ineffizienzen entlang der Wertschépfungskette und
der Erschliefung von Umsatzpotenzial. Alle Teilnehmer dieser Supply
Chain sind der Uberzeugung, dass durch Kooperation die gemeinsamen
Ziele besser erreicht werden konnen und ein Nutzen aus der

Zusammenarbeit gezogen werden kann. Das ubergeordnete Ziel von

1 Aus Griinden der Vereinfachung wird die McDonald’s Deutschland Inc. nachfolgend

mit McDonald’s bezeichnet.
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McDonald’s lautet: Erreichung von 100% Total Customer Service.

(Schachner 2006, S.8 / Schneider 2007, S.115f.)

Im néachsten Unterkapitel wird beschrieben, wie McDonald’s die

Kooperation mit Lieferanten realisiert hat.

3.2.1. Grundlage: Kooperation mit Lieferanten

Eine grundlegende Voraussetzung zur Umsetzung von ECR ist in der
besagten engen Kooperation mit den Lieferanten gegeben. (Nachfolgend
Schneider 2007, S.116 ff.) Dabei gehen beide Seiten nicht unerhebliche
Gefahren ein, denn auf Seite des Lieferanten muss eine fast
ausschlieBliche Ausrichtung auf den Kunden, hier McDonald’s erfolgen.
Diese Spezialisierung von Maschinen und Fahrzeugen hat zur Folge, dass
ein Einsatz dieser Ressourcen zur Befriedigung anderer Auftraggeber
aufgrund von Inkompatibilitdt meist nicht in Frage kommt. Der Lieferant
begibt sich also in eine enorme Abhéangigkeit, was zugleich das
Beschéftigungs- und Investitionsrisiko steigert. McDonald’s auf der
anderen Seite geht die Gefahr ein, pl6tzlich ohne Lieferanten dazustehen,
wenn der Lieferant kurzfristig abspringt. Moglich wird dies durch
sogenannte ,,Handshake Agreements“. Es werden also nicht in jedem Fall
Rahmenvertrage abgeschlossen, sondern Absprachen auf VVertrauensbasis
vorgenommen, insbesondere bei Erganzungen zu bestehenden Vertrégen.
Zudem betreibt McDonald’s in 75% der Falle Single-Sourcing, lediglich
25% Prozent der Lieferanten werden auf Basis des Dual- bzw. Multiple-

Sourcing ausgewahlt.

Diese Kooperation auf Vertrauensbasis bewirkt zudem langfristige
Geschéftsbeziehungen mit ca. 30% der deutschen Lieferanten, welche
seit mehr als 20 Jahren zusammenarbeiten. Daraus resultieren fur beide
Seiten Vorteile wie gegenseitiges Vertrauen, die Nutzung von Synergien,
ein stetiges Wachstum und, was vor allem fiir McDonald’s essentiell ist,
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die Einhaltung von strengen Qualitatsstandards. (Schachner 2006, S.8 /

Schneider 2007, S.116)

Da rund 89% des Beschaffungsvolumens von deutschen Zulieferern
stammt und 99,7% der eingekauften Waren aus der EU bezogen werden,
ergeben sich weitere Vorteile. Zum einen sind dies logistische Aspekte
wie z.B. kurze Wege und somit kurze Reaktionszeiten. Zum anderen ist
dies forderlich fir das Image, denn McDonald’s mdchte sich als
deutsches Unternehmen aufstellen und nicht weiter als amerikanische

Burgerverkaufskette wahrgenommen werden.

Die Effektivitdit von Neuproduktentwicklungen wird nachfolgend
behandelt.

3.2.2. Effektivitdt von Neuproduktentwicklungen

Im Rahmen von Efficient Product Introduction machen sich solch enge
und auf Vertrauensbasis ausgerichtete Kooperationen bezahlt. Wenn es
darum geht, einen neuen Burger einzufiihren, muss der Lieferant
kurzfristig z.B. spezielle Brotchen liefern, die etwa wie ein Fulball
aussehen. Hierdurch entstehen vor allem dem Lieferanten nicht
unerhebliche Entwicklungskosten, die er aber aufgrund der guten
Kooperation mit McDonald’s ohne groRe Verhandlungen in Kauf
nehmen wird. Ebenso verhalt es sich mit Neuentwicklungen von anderen
Produkten. (Schneider 2007, S. 117)

Durch die unkomplizierte Einfihrung von neuen Produkten kann sich
McDonald’s einen  Wettbewerbsvorteil gegeniiber  einschléagiger
Konkurrenten wie z.B. Burger King verschaffen, da schnell auf
Marktveranderungen und spezielle Kundenwiinsche eingegangen werden
kann. Zudem kann McDonald’s sein Image als modernes Unternehmen,
das  sich  aktueller ~ Themenstellungen, wie z.B.  einer

FuBballweltmeisterschaft annimmt, festigen bzw. verbessern. Durch die



Seite 22
zu erwarteten hohen Umsatzzahlen profitieren auch die Lieferanten von

den Neuentwicklungen.

In Kapitel 3.2.3 wird aufgezeigt, dass Logistikdienstleister in die Supply

Chain eingebunden werden.

3.2.3. Einbindung von Logistikdienstleistern

Um ein leistungsstarkes Logistiksystem gewdhrleisten zu koénnen,
verfolgt McDonald’s zwei Ziele. Zum einen sollen die Restaurants, also
die Franchise-Nehmer von saémtlichen administrativen Logistikaufgaben
entlastet werden. Dabei fihrt McDonald’s selbst die Lieferantensuche,
Preisverhandlungen und den Abschluss von Rahmenvertrdgen durch.
Alle anderen operativen und taktischen Aufgaben werden outgesourct.
Dazu gehoren u.a. der Einkauf beim Lieferanten, der Customer Service
und das Demand- and Supply-Planning. Zum anderen sollen das
Bestellwesen wie auch die Warenstrome gebiindelt werden, sodass ein
Restaurant alles aus einer Hand erhalt. Damit ist gemeint, dass ein
Franchise-Nehmer einen Bestellkatalog erhalt, aus dem er bei einer
Instanz seine Bestellung aufgibt. Im Hintergrund erfolgen dann alle
weiteren Schritte bis hin zur Zusammenstellung der Lieferungen an das
bestellende Restaurant. (Schneider 2007, S. 121 f.)

Hierzu setzt McDonald’s die folgenden Instrumente ein und integriert
hiermit den jeweiligen Logistikdienstleister in das McDonald’s System:
(Schneider 2007, S. 122 f))

- Electronic Data Interchange (elektronischer Datenaustausch)

- Cross-Docking (Konsolidierung der Sendungen unterschiedlicher
Hersteller zu einer individualisierten Lieferung flr ein

Restaurant)

- Vendor Managed Inventory (vom Lieferanten gefiihrte Bestdnde)
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Desweiteren konnen die folgenden Nutzenpotenziale aus dieser

Umsetzung des eben dargestellten Efficient Replenishment abgeleitet
werden: (Schneider 2007, S. 122)

- Reduzierung der Aufwande z.B. hinsichtlich Bestellwesen,
Anlieferungsunterstiitzung, Rechnungslegung und Buchhaltung

auf Seiten der Franchise-Nehmer.

- Abbau hoher Lagerbestinde beim Hersteller, in den

Distributionszentren (siehe unten) und den Restaurants.
- Reduzierte Uberproduktion von Mindesthaltbarkeitsware.
- Optimale Nutzung der Transportkapazitaten.
- Reduzierung von Prozesszeiten und Aufwand.

- Erhohung der Produktverfligbarkeit am POS.

Effektive Neuprodukteinfiihrung.

Nachfolgend wird der Fokus auf den Einsatz von Distributionszentren

gelegt.

3.2.4. Einsatz von Distributionszentren

Samtliche McDonald’s Restaurants werden weltweit von 150
Distributionszentren aus beliefert, in Europa sind dies 50. Jedes
Distributionszentrum versorgt dabei rund 200 Restaurants, die ein- bis
dreimal pro Woche beliefert werden. Bei den Lieferungen handelt es sich
um das gesamte Produktspektrum, also sowohl im Food- als auch im
Non-Food-Bereich. Im Rahmen von sogenannten Food-Towns
produzieren Hersteller direkt neben einen Distributionszentrum und
lagern z.B. produziertes Fleisch automatisch in ein Kdihllager des

Lieferanten ein, der die Produkte anschlieBend per Cross-Docking mit
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den anderen Produkten zu restaurantreinen Sendungen auf die LKW

verladen kann. (Schneider 2007, S. 124 f.)

Somit kénnen etwa Kosteneinsparungen durch optimierte Transporte, der
Nutzung von  gemeinsamen  Fldchen und  generell  eine

Produktivitatssteigerung verbucht werden.

Wie ein Notfallmanagement bei McDonald “s arbeitet, wird in Kapitel
3.2.5 betrachtet.

3.2.5. Notfallmanagement

Durch den Einsatz von Distributionszentren lassen sich auch groRe
Ausfélle von Engpéssen auf Herstellerseite ausgleichen. Hierzu hat
McDonald’s ein Notfallmanagement entwickelt, dass sich 2005 bei
einem GroRbrand in GroRbritannien bereits bewéhrt hat. Hier fielen rund
50% der Béckereikapazitdten aus und zudem eines von drei
Distributionszentren in  England. Aufgrund von standardisierten
Handlungsanweisungen fir unterschiedliche Vorfalle, konnten die beiden
anderen Distributionszentren das Ausgefallene ersetzen und auf
Herstellerseite war es sehr kurzfristig und unkompliziert moglich, die
Produktion auf Nachtschichten auszuweiten, sodass der Endkunde von
dem Ausfall nichts bemerkte und die Warenverfligbarkeit sichergestellt
werden konnte. (Schachner 2006, S.9) Hier zeigt sich erneut die
Vorteilhaftigkeit von engen und hervorragenden Kooperationen entlang
der Supply Chain. Nun wird das Konzept des Demand-and-Supply-
Planning dargestellt.

3.2.6. Demand-and-Supply-Planning

Wie bereits geschildert, sind die Logistikdienstleister, die die

Distributionszentren betreiben ebenfalls fir die Beschaffung der Ware
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zustandig. Zur effizienten und effektiven Beschaffung wurde mit dem

Ziel, den zukinftigen Bedarf am POS die gesamte Supply Chain zu
steuern  ein  Demand-and-Supply-Planning-Konzept  eingefiihrt.
Abbildung 3.1 verdeutlicht den Aufbau bzw. den Ablauf dieses
Konzepts.

Durch die Ablésung des herkémmlichen Belieferungssystems durch
dieses Konzept werden sowohl der Informations- als auch der Warenfluss
optimiert. Es gelingt Out-of-Stock-Situationen nahezu auszuschlieRen.
Zudem wird ein zuverl&ssiger Informationsfluss entlang der gesamten
Supply Chain und damit verbunden eine effiziente Steuerung des
Warenflusses  gewdhrleistet. Die eingangs erwahnte  wichtige
Informationsbasis zwischen allen Teilnehmern der Supply Chain ist
somit gesichert. Hieraus folgen wiederrum die Gewadhrleistung von
geringen Lagerbestanden, hoher Transporteffizient und sicherer
Versorgung entlang der Supply Chain. (Schneider 2007, S.128 f.)

Verkaufe in der Vergangenheit

v

Bereinigung um Kausalfaktoren

<

Forecasting fiir einzelne Produkte

<

Aufspaltung des Forecastings in benétigte Rohmaterialien

<

Nettonachfrage

<

Bestand des Distributionszentrums

<

Nachfrage des Distributionszentrums

v

Lager des Lieferanten

v

Produktion des Lieferanten

Abbildung 3.1: Ablauf des Demand-and-Supply-Planning-Konzepts (in
Anlehnung an Schneider 2007, S.128)
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AbschlieBend wird die Umsetzung der Vernetzung des Efficient

Promotion mit dem Efficient Replenishment betrachtet.

3.2.7. Vernetzung des Efficient Promotion mit dem Efficient

Replenishment

Wenn auch McDonald’s in Deutschland diesen Schritt noch nicht
umgesetzt hat, so sei dennoch erwéhnt, was in den Vereinigten Staaten
von Amerika bereits umgesetzt wurde. Denn hier wurden Efficient
Promotion und Efficient Replenishment miteinander verknipft.
Hierdurch ist es gelungen, Promotionsaktionen, Produkteinkauf und
Bestandmanagement in allen Restaurants hinsichtlich der Planung und
Durchfiihrung zu optimieren. Dies kann am Beispiel einer
Promotionsaktion beziglich Kinderspielzeuge verdeutlicht werden. Etwa
90% der Restaurants konnen uber die aktuell beworbenen Spielzeuge voll
verfiigen. Der automatische Bestellvorgang und die
Nachschubversorgung der Spielzeuge erfolgt genauso wie bei der
Beschaffung von den Ublichen Produkten Uber die Forecastfunktion.
Nach Durchlaufen der einzelnen Stufen des Demand-and-Supply-
Planning-Konzepts bewegen sich die Lieferanten auf einer hdéheren
Serviceebene. Auch hier konnen sowohl Out-of-Stock-Situationen als
auch Uberproduktionen vermieden werden. Das letztendliche Ziel dieser
Vernetzung ist die Beseitigung von Ineffizienzen bei Promotions durch
die gemeinschaftliche Gestaltung der Verkaufsfordermalinahmen.
(Schneider 2007, S.131)

Den Abschluss dieser Hausarbeit bildet nach nachfolgende Fazit.
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Fazit

Wie aus den zurickliegenden Ausfiihrungen erkenntlich wird, hat
McDonald’s einen groRen Teil der Potenziale, die sich aus dem Einsatz
von Efficient Consumer Response ergeben, bereits umgesetzt und
abgeschopft. Die Ziele des ECR wurden erreicht und kénnen nachhaltig
aufrechterhalten werden. Zudem profitieren die Vertragspartner wie auch

die Endkunden in hohem MalRe davon.

Gerade in der heutigen Zeit sind Kooperationen auf Vertrauensbasis,
bzw. nicht vertraglich festgehaltene Nebenabredungen sowie die
Konzentration auf regionale und einige sehr wenige Lieferanten und
Hersteller kaum denkbar und dirften von vielen Managern beldchelt
werden. Dieser Auffassung zum Trotz héalt McDonald’s an diesem

Konzept fest und ist damit sehr erfolgreich.

Es ist nun an McDonald’s, die Qualitatsstandards und die guten
Beziehungen entlang der Supply Chain aufrechtzuerhalten und weiter
auszubauen. Einer Studie zur Folge haben Unternehmen mit ECR-
Erfahrungen es leichter, RFID einzufiihren und zu nutzen (Logistik
Heute 2006). Und genau hier liegt ein weiteres Optimierungspotenzial
fur McDonald’s. Denn durch den Einsatz von RFID lassen sich weitere
Erleichterungen  und  zeitliche  Einsparungen,  gerade im

Tiefkuhltransport- und der —lagerung erzielen.
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