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Getrankeanbieter am Scheideweg

Bereinigung im Grof3- und Einzelhandel gewinnt an Dynamik — Industrie forciert Handelsaktivitditen

Frankfurt, 26. April. Im deutschen Ge-
trinkemarkt befinden sich viele Unter-
nehmen am Scheideweg. Bereits in den
vergangenen Jahren ist ein dramatischer
Strukturwandel im GetrinkegroB- und
-einzelhandel, in der Logistik und in der
Vermarktung von Getrinken festzustel-
len. Der Prozess geht weiter. Zahlreiche
Héndler und Lieferanten stehen vor stra-
tegischen Entscheidungen.

Die Eigenkapitalschwiche des Getrin-
kefachgrofhandels (GFGH), das Wachs-
tum des Discount und damit des AfG-
Einweggeschiftes, die Konzentration
auf Industrieseite sowie die Schnipp-
chenmentalitdt der Konsumenten haben
im Markt bereits ticfe Spuren hinterlas-
sen. Die Entwicklung ist allerdings
ldngst nicht abgeschossen, sondern wird
rasant weitergehen, restimiert das Inter-
nationale Betriebsberatung IBB. Die
Miinchener stiitzen sich dabei auf die in
dieser Woche vorgestellten neuen Studie
wZukunft Getrinkefachgrof3handel™.
Die tiefgreifenden Strukturverinde-
rungen haben wechselseitige Konse-
quenzen auf Hindler-, wie auf Lieferan-
tenseite. So entwickelt die Industrie ei-
nerseits neue Marktstrategien, anderer-
seits betreibt sie auch nur simple Kosten-
reduzierung, um wegfallende Ertrige zu
kompensieren. Von dieser Entwicklung
ist der GFGH prinzipiell betroffen: Das
Prinzip Leistung/Gegenleistung wird
laut IBB kiinftig wesentlich konsequen-
ter umgesetzt. Das bedeutet, dass Kon-
ditionsbestandteile, die sich nicht durch
Marktaktivititen begriinden lassen, weg-
fallen werden. Auch die Konditionen im
Rahmen der Zentralregulierung der Ver-
bundgruppen — schon jetzt unter massi-
vem Druck — verlangt nach Lésungen.
Im Klartext bedeutet das, dass die
fortschreitende Bereinigung im GFGH
noch an Dynamik gewinnen wird. Nach
Schitzung der IBB wird von den 2150
relevanten GroBhindlern bis 2012 nur
noch etwa die Hilfte {ibrig bleiben. Zum
Vergleich: 1997 gab es noch marktbedeu-
tende 3734 Getrinke-Grossisten. Der
Umsatzriickgang wird bis dahin von 14,2
Mrd. Euro auf 13,0 Mrd. prozentual aber
deutlich geringer austallen, weil vor al-

lem Gberproportional unprofilierte klei-
ne Hindler aufgeben miissen und es zu
Umverteilungen kommt.

Bei der Geschiftsfeldbesetzung wird
sich verstirkt eine Spezialisierung he-
rausbilden, etwa dahingehend, dass bis-
herige Mischbetriebe Grof3- und Einzel-
handel in der Marktbearbeitung profes-
sionell trennen, sich auf die Gastrono-
miebelieferung konzentrieren oder das
Streckengeschiift weitgehend aufgeben.
IBB unterscheidet deshalb vor allem zwi-
schen drei Unternehmensgruppen mit
gastro-, einzelhandels- und logistikori-

Kernfelder fiir die Zukunft des GroBhandels

gung zu erwarten. So wird die Industrie,
die bereits jetzt und kiinftig noch ver-
stirkt Fachgrofhindler kapitalmifig
kontrolliert, thre Interessen im Rahmen
einer Niederlassungsstrategie in den Bal-
lungsraumen konsequent umsetzen. Das
heiBt, dass das jeweils eigene Produki-
portfolio eine dominierende Position im
Gesamtsortiment haben wird. IBB geht
davon aus, dass sich bis 2012 die Zahl der
Industriebeteiligungen am GFGH von
heute 220 auf 300 Betriebe erhohen wird
und davon etwa 60 Prozent zu Nieder-
lassungshiindlern entwickelt werden.

B Strategie

Radikale Veranderungen
der Rahmenbedingungen
im Getrankemarkt bringen
groBe Teile des GFCH in
Existenzndte. Die Fokus-
sierung auf Zielgruppe,
Sortiment oder Vertriebs-
kanal gilt weiterhin als Er-
folgsrezept.

B Logistik

Die Versorgung des LEH
ist ein wichtiges Feld, das
aberaufgrund der Einweg-
entwicklung und des LEH-
Insourcing  zuriickgehen
wird. Die Reduzierung der
Volumina fihrt zur Kon-
zentration und Wetthe-

B Cetrankemarkte

Die Zah!l der QOutlets sind
zwar gestiegen, die Pro-
duktivitat aber riicklaufig.
Bei der Neuausrichtung
miissen Abholmarkte ihre
Sortimentsstérken gegen-
iber dem LEH ausspielen.
Erfolgversprechend  sind
groBflachige Fachmarkte.
B Gastronomie

Im Vertrieb gibt es eine
Reihe von Doppelfunktio-
nen zwischen Industrie
und dem zT. vermark-
tungsschwachen  GFGH.
Ziel muss eine regionale
Vormachtrolle sein und ei-
ne partielle Zusammenar-
beit mit der Industrie,

B Industrie
Lieferanten sind mit wach-
sender Komplexitdt kon-
frontiert. Fallende Margen
fiihren zur Verschlankung
der Branche, Hersteller oh-
ne eigenen GFGH, miissen
mit freien GroRhdndlern
eine Interessensgemein-
schaft bilden.

B Marktsstdrke

Jede  Marktteilnehmer-
Gruppe hat spezifische
Hebel zur Durchsetzung
ihrer  Interessensfelder.
Der Erfolg der Hebel ba-
siert auf drej Parametem:
der Kundenndhe, dem
Crad der Effizienz sowie
dem Ressourcen-Linsatz.

werbsverstarkung.

entierten Schwerpunkten.

Ungeachtet dessen: Von den prognos-
tizierten verbleibenden 1100 GroBhiind-
lern bis 2012 haben den Schiitzungen zu-
folge nur 30 GFGH die Chance, einen
Umsatz von iiber 50 Mio. Euro Umsatz
7u generieren, 20 werden mit spezifi-
schen regionalen Positionen unter der 30-
Mio.-Schwelle bleiben, aber existenzfi-
hig sein. Auflerdem kénnten sich fiinf bis
zehn leistungsfihige regionale Koopera-
tionen herausbilden.

Auch auf Lieferantenseite ist Bewe-

Ebenso sagt IBB fiir die Getriinkeab-
holmirkte (GAM) eine weitgehende
Strukturbereinigung voraus. Viele unat-
traktive Standorte werden in den kom-
menden fiinf bis zehn Jahren modernen
und grofflichigen Getrinkefachmirkten
weichen miissen. Das bedeutet, dass die
Zahl der klassischen Abholmiirkte von
derzeit 13000 auf etwa 9000 zusammen-
schmilzt, der Umsatz aber sich aufgrund
steigender Flachenproduktivitit pro Out-
let nur von 6,4 Mrd. Euro Umsatz aut'5,9
Mrd. reduzieren wird. Vos



