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schwindende Wertgefiihl des
Geldes dazu fiihrt, dass Verbrau-
cher vermehrt in Selbstmedika-
tionsprodukte investieren und
ihr Geld in Gesundheitsproduk-
te lenken.”

Online vs. Offline

Die Konsumentennachfrage
konzentriere sich auch in Zau-
ners Beobachtung verstérkt auf
die Herkunft von Roh- und Wirk-
stoffen sowie deren Produkti-
onsorte. Auch die nachhaltige
Perspektive, die sich nicht nur
auf Kosmetik, sondern auch auf
Nahrungsergdnzungsmittel und
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Die personliche Be-
ratung 1 den Droge-
rien hat einen posi-
twen Effekt gezeigt,
was 2u erner ver-
starkten Kundenzu-
Sriedenheit beitrdgt.

Christoph Zauner
WKO/Drogerie-
warenhandel
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sogar Waschmittel erstreckt,
spiele eine Rolle: ,In diesem
Kontext verliert die Markenbe-
kanntheit an Relevanz, wiahrend
Qualitat, Ursprung und Nutzen
der Produkte in den Vorder-
grund riicken.”

Wichtig wird sein, diese
Trends auch vor Ort bedienen
zu konnen. Hittaller verweist
hierbei auf die Vorteile von Aus-
und Weiterbildung in seinem Be-
reich, denn ,Kunden informieren
sich zwar zu 70 Prozent im Inter-
net tiber ein Parflimerieprodukt,
kaufen es jedoch zu 80 Prozent
im Geschift — und das europa-
weit. Dank unseres dualen Aus-
bildungssystems ist Osterreich
hier sehr gut aufgestellt, diesen
Weg weiter so erfolgreich gehen
zu kénnen.”

Was bringt die Zukunft?
Simpel ausgedriickt, gibt es also
auch im Bereich Drogerie/Parfii-
merie dhnliche Entwicklungen
wie in anderen Bereichen: mehr
Marke, aber mehr Preissensibi-
litdt, im Grofen und Ganzen ein
hoherer Anspruch an die Pro-
dukte selbst. Was erwartet sich
die Branche nun von 2024?
Hittaller erklart tiber gute
Entwicklungen: ,Erfreulich ist
neben der Marktstabilisierung
in gewissen Tourismusregionen
die Zunahme von Lehrlingen in
der Schwerpunktausbildung
Parfiimerie. Eine ermutigende
Tendenz zeigt sich auch in der
gesteigerten Praferenz fiir die
Fachberatung vor Ort in Parfi-
merien, was auf eine verstirkte
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Wertschéatzung dieser personli-
chen Beratungsdienstleistung
hinweist — und dass wir diesem
Wunsch nachkommen kénnen.”
Zauner freut sich ebenfalls:
.Besonders erfreulich ist die
weiterhin hohe Nachfrage nach
Selbstmedikationsprodukten,
die voraussichtlich auch im Jahr
2024 anhalten wird. Zudem hat
die personliche Beratung in den
Drogerien einen positiven Effekt
gezeigt und ist hervorzuheben,
was zu einer verstdrkten Kun-
denzufriedenheit beitrégt.”
Konkreter beschreibt Pott-
schacher die Sachlage: ,Fir
2024 erwarten wir, dass Deo-
cremen statt Sprays und Roll-
ons zusatzlich an Beliebtheit
gewinnen. Auflerdem erwarten
wir einen Trend bei Clean Beau-
ty- und Refill-Produkten. Bei
der Pflegeroutine erwarten wir

einen Trend in Richtung Mini-
malismus und Einfachheit so-
wie Produkte fiir sensible Haut
bzw. medizinische Hautpflege.”

Und dm? Neben preisddmpfen-
den Initiativen ist auch der scho-
nende Umgang mit Ressourcen
ein wichtiges Anliegen. Im Inves-
titionsprogramm liegt etwa ein
Schwerpunkt auf der Weiterent-
wicklung des Ladenbilds. AuRer-
dem will man die OCR-Strategie
(Optische Zeichenerkennung)
konsequent weiterverfolgen — der
Onlineshop wird zum verlanger-
ten Regal.

Abschliefend lasst man noch
wissen: Technologien werden
neue Moglichkeiten bringen, sei-
en es neue Kassenscanner oder
Roboter-Unterstiitzung an den
Regalen. Logisch, dass KI auch
in diesem Bereich eine Rolle
spielen wird.
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Kunden mmformie-
ren sich zwar zu 70
Prozent im Internet
uber ein Parfiimerie-
produkt, kaufen es
gedoch zu 80 Prozent

wm Geschdft.

Hans M. Hittaller
WKO/Parfiimerie-
waren






