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Wir gratulieren

125 Jahre herausragende Arbeit im Auftrag
des Getrankefachhandels. Viele Erfolge,
Interessensvertretung, nitiativen und Un-
terstutzung seiner Mitglieder, das zeichnet
den BUNDESVERBAND DES DEUTSCHEN
GETRANKEFACHGROSSHANDELS €.V. aus.
Wir gratulieren zum Jubilaum, bedanken
uns fur die stets sehr gute Zusammen-
arbeit und freuen uns auf viele weitere
erfolgreiche Jahre.
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EDITORIAL

Auf die Zukunft!

as fallt Thnen spontan zum Jahr 1899
ein (aufler dass zahlreiche Fuf$ball-
clubs hier gegriindet wurden)? Richtig:
Am 7. und 8. Oktober 1899 griindeten
541 Unternehmen der damals rund 12.000 Bierhédndler
in Schldssers Hotel in Koln den , Allgemeinen Ver-
band Deutscher Bierhéndler” und setzten damals den
Grundstein des heutigen erfolgreichen Bundesverban-
des des Deutschen Getrédnkefachgrofhandels. Dieser
feiert in diesem Jahr entsprechend seinen stolzen
125. Geburtstag!

Das wire sicherlich der geeignete Zeitpunkt, diesen
Zeitraum seit der Griindung mit seinen einschneiden-
den und wichtigen Ereignissen fiir den GFGH Revue
passieren zu lassen. Wir haben uns aber bewusst mit
dieser vor Thnen liegenden Sonderausgabe vielmehr
das Ziel gesetzt, iiber den Tellerrand hinaus auf aktu-
elle und auch kiinftig fiir den GFGH wichtige Themen
zu blicken: Beispielhaft genannt seien hier Themen
wie ,logistische Herausforderungen®, ,Fachkréfte-
mangel” und was man dagegen tun kann, aktuelle
Entwicklungen und Herausforderungen beim Mehr-
wegsystem, das grofle und beherrschende Thema
Nachhaltigkeit und natiirlich die Digitalisierung mit
ihren vielen Facetten bis hin zu KL

Die Herausforderungen fiir den GFGH sind dabei in
den letzten Jahren sicherlich nicht kleiner gewor-
den. Die Folgen der Corona-Pandemie und/oder des

Sandra Wulkan
Verlagsleitung W. SACHON GMBH
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Ukraine-Kriegs mitten in Europa sind dabei nur zwei
Beispiele, die auch fiir den GFGH einschneidende
Verdnderungen nach sich zogen bzw. das Geschaft
vielfach erschwert und verschéarft haben.

Mit den Herausforderungen der Branche wachsen
auch die Aufgaben eines Verbandes. Als der heuti-

ge Geschéftsfithrende Vorstand, Dirk Reinsberg, vor
gut 5 Jahren das Steuer vom langjéhrigen Vorgidnger
Gunther Guder ibernommen hatte, konnte er wohl
noch nicht wissen, welche neuen und besonderen
Herausforderungen auf ihn zukommen wiirden ...
Viele Branchenpersonlichkeiten (siehe Gruf§worte)
jedenfalls sind wie wir der Meinung, dass er diese bis-
lang mit Bravour gemeistert hat. Wie der Verbands-
chef in diesem besonders herausfordernden Zeitraum
seine Arbeit bis heute sieht und welche Themen er
weiterhin forcieren will, beschreibt er im Interview
ab Seite 30.

Dass ,GFGH Spafl macht!’, dieser positiven Ansicht

- und das ist sehr gut so — sind auch die jungen
Unternehmensnachfolger bedeutender GFGH-Unter-
nehmen, mit denen wir gesprochen haben (Seite 40).
Wenn das keine guten Zukunftsaussichten sind!

Alles Gute zum 125-jahrigen Jubildum, weiterhin die
gewohnte Schlagkraft, Kontinuitdt und Weitsicht
wiinschen dem Verbandschef Dirk Reinsberg samt
seinen Mitgliedern

Thomas Eisler
Redaktion GETRANKEFACHGROSSHANDEL

/,...J/&v



INHALT

SONDERAUSGABE

JARRE

BUNDESVERBAND DES DEUTSCHEN
GETRANKEFACHGROSSHANDELS EV.

03

06

08

30

36

40

46

52

Editorial

Vorwort

GruBBworte

sVerinderungen mitgehen, Zukunft gestalten!*
Im Dialog mit Dirk Reinsberg, Geschaftsfiihrender
Vorstand des BV GFGH

Effizienz gefordert

Logistische Verdanderungen und Zukunftsheraus-
forderungen der Getrankebranche in Deutschland
GFGH macht Spaf3!

Was es fiir junge Unternehmer heute bedeutet,

das Ruder zu tibernehmen

Digital, smart, kundenzentriert?
GFGH der Zukunft

Auf dem Weg in eine emissionsfreie Zukunft
Alternative Antriebe fiir die Antriebswende

08

58

64

68

74

78

82

92

98

101

104

Markt voller Dynamik
Getrankelogistik im Strukturwandel

Ziel ,,Nachhaltige Mehrweglogistik*
Die Zukunft liegt in einer Reduzierung der
Gebindevielfalt

Alles im Datenfluss
30 Jahre GEDAT - eine Erfolgsgeschichte

Gutes Klima mit Mehrweg
Ressourcenschonung durch Abfallvermeidung

Deutsches Mehrwegsystem in Gefahr?
EU-weit verbindliche Regulierung kdnnte fiir
enorme Herausforderungen sorgen

Systematisch und glaubwiirdig vorgehen
Das Thema Nachhaltigkeit als ganzheitlichen
Ansatz erkennen

Bestellung per App
Wie digitale Webanwendungen die Bestell- und
Lieferabldufe beeinflussen

Intelligente Echtzeitlosungen im Einsatz
Welche Vorteile bringt der Einsatz von Kl
im Unternehmensalltag?

Damit Max sich bewirbt
Nachhaltige Personalgewinnung im GFGH-Bereich

Bestmogliche Synergien finden und nutzen
Doemens-Betriebswirt der Getrankewirtschaft
im Fokus

Von damals bis heute
125 Jahre BV GFGH: vom Verband Deutscher
Bierhdndler zum modernen Bundesverband

»VERANDERUNGEN MITGEHEN, ZUKUNFT GESTALTEN!*

Dirk Reinsberg leitet nun seit fast 5 Jahren als Geschéftsfithrender Vorstand
die Geschicke des BV GFGH - ein sehr bewegter Zeitraum mit vielen neuen
und teils noch nie dagewesenen Herausforderungen fiir die Branche. Wir sprachen mit
ihm tiber seine Arbeit, die gréfiten Herausforderungen und die Zukunft des GFGH.
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GFGH MACHT SPAB! Stand es vor einiger Zeit noch aufler Frage, als Tochter oder Sohn zu gegebener Zeit

in den elterlichen Betrieb einzusteigen und diesen in der néchsten Generation weiterzufithren, ist dies

heutzutage weitaus nicht mehr selbstverstandlich. Die junge Generation ,tickt” vielfach anders, hat ihre
eigenen Vorstellungen und ist nicht immer bereit, die gewachsenen und vielen neuen Herausforderungen der letzten
Jahre anzunehmen. Wir sprachen mit fiinf JungunternehmerInnen, die positiv und optimistisch in ihre persénliche

GFGH-Zukunft blicken.

(Bild: AdobeStock/Olivier Le Moal)

MARKT VOLLER DYNAMIK Die Getrankelogistik befindet
sich in einem intensiven Transformationsprozess, zahl-
reiche Faktoren haben das Alltagsgeschaft verdndert. Wir
sprachen mit namhaften Branchenvertretern tiber die
grofiten Marktveranderungen, Herausforderungen, das
Thema Nachhaltigkeit und Chancen fur die Zukunft.

(Bild: AdobeStock/malp)

125 JAHRE BV GFGH

AUF DEM WEG IN EINE EMISSIONSFREIE ZUKUNFT
Ausgehend vom Bundes-Klimaschutzgesetz missen die Treib-
hausgasemissionen in Deutschland bis 2030 sektortibergrei-
fend um 55 Prozent und im Verkehrssektor um 42 Prozent
im Vergleich zu 1990 reduziert werden. Das Klimaschutz-
programm 2030 der Bundesregierung legt fiir den schweren
Straflengliterverkehr das Ziel fest, dass bis 2030 etwa ein Drit-
tel der Fahrleistung durch elektrische Antriebe oder auf Basis
strombasierter Kraftstoffe erbracht werden soll. Gegenwartig
tragt der Straflengliterverkehr circa ein Drittel der CO,-Emis-
sionen des gesamten Verkehrssektors bei.

(Bild: AdobeStock/photoschmidt)

SYSTEMATISCH UND GLAUBWURDIG VORGEHEN
Nachhaltigkeit ist mehr denn je in aller Munde und wird
zunehmend zu einem businessrelevanten Element fiir

die (deutsche) Wirtschaft. Wie lasst sich das Thema aber
unternehmerisch runterbrechen, gewinnbringend in Unter-
nehmen und deren Wertschopfungsketten integrieren und
schlussendlich auch glaubwiirdig in Richtung der zahlreichen
Anspruchsgruppen wie z. B. den Beschaftigten, Kunden, Zu-
lieferern oder auch den Banken kommunizieren und warum
ist es eigentlich grundlegend wichtig, sich mit dem Thema
Nachhaltigkeit auseinanderzusetzen?



VORWORT

Erfolgsrezept
Kreislaufwirtschaft

Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

die 125-jéhrige Geschichte des GetrédnkefachgrofShan-
dels und damit auch die des Bundesverbandes reicht
zuriick in die Zeit der Hochindustrialisierung in
Deutschland. Also in eine Ara, in der auch die lineare
Wirtschaft Einzug hielt. Das heif3t: Menschen kaufen
Produkte, nutzen diese und werfen sie dann weg.

Erst in den 1990er Jahren entstand die Idee und
Einsicht, tiber Recycling oder Wiederverwertung die
Ressourceneffizienz in der gesamten industriellen
Wertschépfungskette erheblich zu steigern. Dieses
neue Verstdndnis brachte nach und nach immer mehr
Branchen und Unternehmen zu einem zukunftsorien-
tierten Umdenken. Damit einher ging die Einfithrung
verdnderter und zugleich nachhaltiger Prozesse.

Das, was fiir den Industriestandort Deutschland
insgesamt also erst in den letzten Jahren und Jahr-
zehnten zur Zukunftsfrage geworden ist, ist fiir den
Getrénkefachgrof$handel bereits Teil seiner DNA
und die Basis seines wirtschaftlichen Erfolges. Ohne
diese Sicherstellung der Circular Economy, also der
Kreislaufwirtschaft, und somit ohne ein nachhalti-
ges Getrdnke-Mehrwegsystem, sdhe die Branche des
Getrdnkefachgrofl- und Einzelhandels grundlegend
anders aus.

Kreislauffahige Verpackungen und Produkte sind
also seit jeher ein wesentlicher Teil des Erfolges der
Branche und unterstiitzen uns auch auf dem Weg
in die Zukunft hin zu noch mehr Nachhaltigkeit im
Wirtschaften. Sie stédrken die Position der Branche

und unterstreichen die Unabhéngigkeit der Getrénke-
wirtschaft. Kurzum: Die Kreislaufwirtschaft ist ein
Erfolgsrezept der Branche und unverzichtbar fiir eine
nachhaltige Zukunft eben dieser.

Wahrend also andere Wirtschaftszweige erst am
Anfang des Weges hin zu mehr Kreislaufwirtschaft
stehen, ist ihnen die Getrankewirtschaft dank des seit
Jahrzehnten etablierten Getrankemehrwegsystems
einige Schritte voraus. Dennoch erfordert die aktuell
herausfordernde Situation auch von den Unterneh-
merinnen und Unternehmern unserer Branche mehr
denn je zuvor Weitsicht, Mut und Verdnderungsbereit-
schaft. Jedes System - ist es auch noch so gut — bedarf
von Zeit zu Zeit einer Revitalisierung, so auch das Ge-
trinkemehrwegsystem. So gilt es unter anderem, die
Chancen der Digitalisierung gemeinschaftlich dafiir zu
nutzen, die Warenverfiigbarkeit und Logistikprozesse
weiter zu optimieren sowie mehr Transparenz in den
Leergutstromen herzustellen. Oberstes Ziel dabei soll-
te immer sein, Ressourcenverbrauche und Emissionen
zu reduzieren. Smarte Technologie kann und wird uns
dabei helfen, mehr Nachhaltigkeit zu realisieren und
die Kreislaufwirtschaft als Fundament des Getrénke-
fachgroffhandels zu stédrken und auszubauen.

Thr
Dirk Reinsberg

\]
Geschaftsfithrender Vorstand u .
des Bundesverbandes des
Deutschen Getrdnkefachgroffhandels e. V.

125 JAHRE BV GFGH
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GRUSSWORTE

Vorwartsgewandt und engagiert

Von der Interessensvertretung einiger Bierverleger hin zum
Wirtschaftsverband, der auf allen politischen Ebenen fiir
seine Mitglieder spricht — die Geschichte des Getrdnkefach-
grofhandels ist eine deutsche Erfolgsgeschichte und das
feiern Sie in diesem Jahr zum 125. Mal.

Der BGA kennt Ihren Verband als modernes, vorwértsge-
wandtes engagiertes Mitglied, das sich fiir die vielfédltigen
Themen des Grof$handels stark macht. Dieses Engagement
ist in diesen Tagen wichtiger als zuvor.

Nie waren der Grofdhandel und der deutsche Mittelstand
durch politische Vorgaben so belastet wie heute. Gut gemein-
te, aber leider schlecht gemachte Gesetze behindern inzwi-
schen Wachstum und Fortschritt.

(Bild: BGA)

Dr. Dirk Jandura In Threm Bereich fdllt mir da besonders die neue CO,-Maut
Prisident des Bundesverbandes ein. Ein rein ideologisch motiviertes Gesetz, das die Last der
GroBhandel, AuBenhandel, Transformation hin zu mehr Nachhaltigkeit allein auf die
Dienstleistungen e.V. (BGA) Schultern der Unternehmer abwilzt — und das im Endeffekt

durch Preissteigerungen fiir den Endverbraucher dem Wirt-
schaftsstandort einen Barendienst erweist. Weitere Biirokra-
tiemonster wie die Verpackungsverordnung und das Liefer-
kettensorgfaltspflichtengesetz prasseln sowohl von nationaler
als auch europédischer Ebene auf uns ein.

Dabei ist die Erfolgsgeschichte Ihres Verbandes doch ein Bei-
spiel, wie es besser laufen kann. Mit der Einfithrung eines
Pfandsystems, das bis heute weltweit seinesgleichen sucht,
sind Sie der Vorreiter eines nachhaltigen Handelns. Sie su-
chen und finden Losungen zwischen Produzenten, Héandlern
und Endverbrauchern — ohne mafiregelnde Vorgaben und
Vorschriften. Sie organisieren Warenstrome ressourcen- und
energieschonend. Sie finden passgenaue Losungen, damit die
Versorgung in Deutschland auch in schwierigen Situationen
funktioniert.

Lassen Sie uns auch in Zukunft gemeinsam fiir einen star-

ken und unabhéngigen Grof$handel werben — damit Deutsch-
land mehr Erfolgsgeschichten wie die Ihre schreiben kann.

8 125 JAHRE BV GFGH



i

@N \‘§> » w\w/w‘
EURO2024 Dilbucger
GERMANY

Offizielles Bier der UEFA EURO 2024"

AL

—
W .

D
Sl Bomc
Ji 1 buey
)

EUROCPEA
CHAM

NZ ARTIGER GESCHMAC
MITHAULERTAUER UND BITRBRGER SIEGELHOTF
NACH DEUTSCHEM SEBOT GEBRA

) [0
3,"\Qk

UNSERE ZUSAMMENARBEIT
ISTEIN VOLLER ERFOLG!

Bithurger, der offizielle Bierpartner der UEFA EURO 2024™
gratuliert herzlich zum 125-jahrigen Jubildum.



GRUSSWORTE

Extrem wichtige
Interessensvertretung

Im Namen des Verbandes des Deutschen Getrdnke-Einzel-
handels (VDGE) gratuliere ich dem Bundesverband des Deut-
schen Getréankefachgrofthandels (BV GFGH) ganz herzlich zu
seinem 125-jahrigen Bestehen!

Den BV GFGH und den VDGE verbindet eine lange gemeinsa-
me Geschichte, die durch eine ausgesprochen partnerschaft-
liche und zielorientierte Zusammenarbeit geprégt ist. Diese
Kooperation spiegelt(e) sich unter anderem in gemeinsamen
Projektarbeiten zu den Themen ,Nattirliches Mineralwasser”
und ,Nachhaltigkeit® sowie in der gemeinschaftlichen Be-
arbeitung diverser politischer Themen im Sinne unserer Mit-
glieder und Forderpartner wider.

(Bild: VDGE)

Andreas Vogel Der BV GFGH selbst ist mit seiner fundierten Lobbyarbeit und
Vorstand des Verbandes des Fachkompetenz eine extrem wichtige Interessenvertretung
Deutschen Getrinkeeinzel- fir den deutschen Getrénkefachgrofhandel. Dies gilt in ,nor-
handels e.V. (VDGE) malen Zeiten" fiir die regelmafligen und zum Teil schwierigen

Diskussionen zwischen Grof$handel und Politik auf der einen
und Grofthandel und Industrie auf der anderen Seite iber
kritische Themen, bei denen die Interessenlage oft divergie-
rend ist. Dies gilt aber gerade auch in Krisenzeiten, wie wir
sie aktuell erleben.

Lieber Dirk, Du hast von Giinther Guder einen sehr gut
positionierten Verband ibernommen und diesen in der
Zwischenzeit mit eigener Handschrift erfolgreich weiter-
entwickelt — ich wiinsche uns allen, dass Du weiterhin so
engagiert und vorausschauend zum Wohle aller Mitglieder
des BV GFGH und damit auch zum Wohle der gesamten
Getrdnkebranche agieren mogest!

10 125 JAHRE BV GFGH
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GRUSSWORTE

Spitzenstellung und Schlagkraft

Im Namen des Brauer-Bundes mdochte ich zum
125-jahrigen Jubildum des Bundesverbandes des Deutschen
Getradnkefachgroffhandels sehr herzlich gratulieren! Nicht
nur zum Geburtstag, sondern auch zu der Spitzenstellung
und der Schlagkraft, die sich der Verband erarbeitet hat.

Deutschland ist weltbekannt fuir seine Biere, fiir das einzig-
artige Reinheitsgebot und eine Biervielfalt mit mehr als 7.000
verschiedenen Marken. Bundesweit gibt es 1.500 Brauereien.
Kein Land der Welt hat eine vergleichbar grofie Biervielfalt.
Doch nicht nur Deutschlands Bierkultur ist einzigartig, auch
die Komplexitét der Getrédnkeindustrie — Stichwort Mehr-
weg — diirfte weltweit ohne Beispiel sein. Der deutsche Bier-
markt wére ohne einen modernen Getrankefachgrof$handel
nicht vorstellbar. Was mit der Grindung des ,Allgemeinen
Holger Eichele Verbands Deutscher Bierhdndler” 1899 begann, ist heute eine
Hauptgeschaftsfiihrer des starke und gut vernetzte Interessenvertretung, die fiir ebenso
Deutschen Brauer-Bundes e.V. (DBB)  leistungsstarke Mitgliedsunternehmen steht.

(Bild: DBB)

Die Brauer sind dem Getrdnkefachgrofdhandel seit jeher eng
verbunden. Der GFGH ist nicht nur professioneller Dienst-
leister und versierter Mittler zwischen Brauereien und tau-
senden Abholmarkten, Gaststatten, Lebensmitteleinzelhand-
lern, Tankstellen und sonstigen Anbietern. Der GFGH ist und
bleibt auch ein verlasslicher Partner der Brauereien, wenn es
darum geht, gegeniiber der Politik gemeinsame Interessen zu
vertreten.

Wir winschen alles Gute zum Jubildum, bedanken uns

fur die enge Partnerschaft und freuen uns auf die weitere
Zusammenarbeit!

12 125 JAHRE BV GFGH
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GRUSSWORTE

Wirkungsvolle und nachhaltige
Vertretung

Der Bundesverband des Deutschen Getrédnkefachgroffhandels
e.V. feiert im Februar 2024 sein 125-jahriges Bestehen. Zu
diesem aufergewthnlichen Jubilaum mdchte ich im Namen
aller Mitglieder des Verbandes Pro Mehrweg e. V. sehr herz-
lich gratulieren.

Die Geschichte beider Verbédnde ist eng miteinander verbun-
den: Pro Mehrweg ist selbst vor nunmehr tiber 40 Jahren
durch den damaligen Prasidenten des Bundesverbandes des
Deutschen Bier- und Getrdnkefachgrof$handels zusammen
mit dem Présidenten des Verbandes Privater Brauereien vor
dem Hintergrund des rapiden Marktwachstums von Einweg-
getrankeverpackungen gegrindet worden.

(Bild: Verband Pro Mehrweg)

Giinther Guder Seit dieser Zeit existiert eine enge Verbindung zwischen bei-
Geschiftsfiihrender Vorstand des den Verbidnden, die sich mit vielen Aktivitdten nachdrtck-
Verbandes Pro Mehrweg e.V. lich fuir den Erhalt und den Ausbau des weltweit einmaligen

deutschen Mehrwegsystems fiir Getrdnke einsetzen. Dies hat
sich gerade in den letzten Monaten sehr bewdéhrt, in denen

die Vorschlage der EU-Kommission fiir eine Europdische Ver-
packungsverordnung aber auch eine weitere Novellierung des
Deutschen Verpackungsgesetzes kontrovers diskutiert wurden.

Nattrlich berithrt mich das Jubildum des Bundesverbandes
auch ganz personlich. Nach 23 Jahren in Diensten des BV GFGH
habe ich mich aus Anlass des 120. Geburtstages aus der Rolle
des Geschaftsfithrenden Vorstandes dort verabschiedet und an
Dirk Reinsberg iibergeben. Dieser hat nun mit groffer Umsicht
und Geschick den Verband durch die letzten mit besonderen
Herausforderungen gespickten Jahre erfolgreich gesteuert,
dabei neue Impulse gesetzt und so fiir eine auch zukiinftig
wirkungsvolle und nachhaltige Vertretung wirtschaftlicher
und politischer Interessen der Branche in einem sich weiter
konzentrierenden und hérter werdenden Markt gesorgt.

Alles Gute zum Jubildum und ein herzliches Dankeschon

fur die enge Partnerschaft! Wir freuen uns auf die weitere
Zusammenarbeit!

14 125 JAHRE BV GFGH



Eine starke Stimme

Zusammen stdrker sein — das gilt fiir den
deutschen Getrédnkefachgroffhandel nun
schon seit 125 Jahren.

Ob es um den Erfahrungsaustausch unter-
einander geht, um das gemeinsam wirk-
machtigere Auftreten im politischen
Kontext oder um die Vernetzung und die
Schnittstellen des Getrdnkehandels mit der
Getrénkeindustrie: Der Bundesverband des
Deutschen Getrénkefachgrof$handels sorgt
daftir, dass die Branche mit einer starken
Stimme vertreten ist, wenn es um Wichtige
Themen geht.

Und angesichts der aktuellen und noch vor
uns liegenden Herausforderungen ist die
brancheninterne Zusammenarbeit
und einheitliche Interessenver-
tretung heute wichtiger denn je,
um gemeinsam laut kommu-
nizieren zu kénnen. Bei den

Jiirgen Reichle
Geschaftsfiihrer des Verbandes Deutscher
Mineralbrunnen e.V. (VDM)

jungsten Diskussionen, wie zum Beispiel
um die anstehenden Gesetzesinitiativen im
Verpackungsbereich, ist der Verband ers-
ter Ansprechpartner fiir seine Mitglieder,
wenn es darum geht, den politischen Ent-
scheidungstragern die Auswirkungen ihrer
Entscheidungen zu verdeutlichen. Und auch
auf die Fragen zu den Dauerbrennerthemen
wie Personalmangel und Digitalisierung
sowie zur immer dridngender werdenden
Bekdmpfung der Auswirkungen des Klima-
wandels lassen sich gemeinsam im starken
Verband einfacher Antworten finden.

Der Getrénkefachgrofhandel und die deut-
schen Mineralbrunnen leben seit vielen
Jahren eine gute partnerschaftliche Zusam-
menarbeit, die zum Beispiel in der
Kampagne ,Pro Mineralwasser"”
eine starke Sichtbarkeit bekom-
men hat. Fur diese Zusammen-
arbeit danke ich dem BV GFGH
im Namen des gesamten Ver-
bandes Deutscher Mineralbrun-
nen und gratuliere sehr herzlich
zum Jubildum!

(Bild: VDM)

"Christinen

125 Jahre A A

Bundesverband des Deutschen
GetrinkefachgroBhandels e.V.
Wit gratulieren zum Jubildum und

freuen uns auf viele weitere !a‘hte
erfolgreicher Zusammenarbelt.
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GRUSSWORTE

Reprasentant einer
starken mittelstandischen
Getrankewirtschaft

Die Genossenschaft Deutscher Brunnen gratuliert dem Bun-
desverband des Deutschen Getrankefachgrof$handels herzlich
zum 125. Geburtstag!

Der BV GFGH ist seit vielen Jahrzehnten ein wichtiger Part-
ner, der als Reprasentant einer starken mittelstdndischen
Getrankewirtschaft mit der Mineralbrunnenbranche zusam-
menarbeitet und sie tatkraftig unterstiitzt.

Als logistischer Dreh- und Angelpunkt ist der GFGH die
Verbindung zwischen den Brunnen, dem Handel sowie der
Gastronomie. Er sorgt mit seiner Versorgungsstruktur fir
effiziente und nachhaltige Transportwege und ist einer der
Garanten fiir die grofle Getrdnkevielfalt in Deutschland.

(Bild: GDB)

Ohne die Partnerschaft zwischen Mineralbrunnen und GFGH

Markus Wolff wéaren die Mehrweg- und Kreislaufpools der GDB nicht denk-
Vorsitzender der Genossenschaft bar. Dartiber hinaus ist der BV GFGH ein wichtiger Partner in
Deutscher Brunnen eG (GDB) der Politik. Das bestétigt sich gerade in diesen Tagen, wenn es

darum geht, gemeinsam die deutschen Mehrwegsysteme vor
widersinnigen Regulierungen im europdischen und nationa-
len Bereich zu schiitzen.

Hinzu kommen neue Aufgaben im Bereich der Nachhaltig-
keit, die wir zusammen angehen. Denn Erfolg ist hier nur
moglich, wenn alle Partner der Lieferkette miteinander
kooperieren. Somit kann der Wert und die Relevanz des

BV GFGH fuir unsere Branche nicht hoch genug geschétzt wer-
den — gestern, heute und morgen!

Und nicht zuletzt wird die gute Zusammenarbeit von einem
wertschédtzenden und konstruktiven Miteinander getragen.
Die GDB freut sich auf die gute weitere Zusammenarbeit mit
dem BV GFGH.
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Beeindruckendes Engagement

als Stimme des GFGH

Bereits 1899 gegrundet blickt der Bundesverband des Deut-
schen Getrénkefachgrofhandels e. V. (BV GFGH) auf eine
eindrucksvolle Historie.

Dieses Jahr war nicht nur das Geburtsjahr bekannter deut-
scher Fuf$ballvereine wie Hoffenheim, Werder Bremen oder
Eintracht Frankfurt, sondern auch des FC Barcelona und des
AC Mailand. Das mag die guten Sterne erkldren, um auf Spit-
zenniveau erfolgreich zu agieren.

Fir seine Mitgliedsunternehmen setzt sich der BV GFGH mit
einem seit vielen Jahren beeindruckenden Engagement als
Stimme des Getrénkefachgroffhandels und dessen gut und
konstruktiv aufgestellte Interessenvertretung ein.

Auflerordentlich schéatzen wir daher den fachlichen Dialog
und den immer konstruktiven Austausch mit dem BV GFGH:
Das gilt natiirlich fiir die zahlreichen Themen, bei denen wir
zu gemeinsamen Analysen und Standpunkten gelangen. Es
umfasst aber ebenso die Bereiche, bei denen es differenzierte
Wahrnehmungen gibt.

Der Branchen-Treffpunkt ,GETRANKE. GROSS. HANDELN." ist
die Veranstaltung fiir das Zusammentreffen der Getranke-
welt — eine Erfolgsgeschichte, die hart erarbeitet wurde und
ein einzigartiges Format fuir den Austausch in der Getrénke-
wirtschaft bietet.

An Herausforderungen, die derzeit und zuktiinftig mit einer
starken Stimme fuir den Getrédnkefachgrofthandel zu meis-
tern bleiben, fehlt es wahrlich nicht. Die Wirtschaftsver-
einigung Alkoholfreie Getranke e.V. (wafg) gratuliert daher
dem BV GFGH sehr herzlich zum 125-jahrigen Bestehen und
wiinscht ihm eine weiterhin groflartige Zukunft.

125 JAHRE BV GFGH

Dr. Detlef Grof
Hauptgeschaftsfiihrer der Wirt-
schaftsvereinigung Alkoholfreie
Getrdanke e.V. (wafg)

(Bild: wafg)
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Immer weiter agil

Die deutsche Fruchtsaftindustrie gratuliert
dem Bundesverband Getrankefachgrof$han-
del sehr herzlich zu seinem stolzen Alter,
das durch das Jubildum ausgedriickt wird.

Eine wichtige Entwicklung fiir den BV GFGH
war die Zusammenlegung der ehemaligen
Landes- und Regionalverbénde zu einer
bundesweit einheitlichen Stimme, die
sicher mafsgeblich war fiir den Erfolg der
vergangenen Jahre.

So wichtig wie das Produkt Fruchtsaft
selbst, ist die Verpackung und der Weg zum
Kunden. Aus den beiden Griinden ,Ver-
packung” und ,Weg zum Kunden’, also der
Logistik, ist der Getrdnkefachgrofthandel
der natiirliche Partner der rund 200 Mit-
glieder des Verbandes, die in das VdF-Mehr-
weggebinde abfiillen. Mehrweg-Logistik ist
eine besondere Herausforderung und muss
durch qualifizierte Betriebe erledigt wer-
den. Diese in Ihrem Verband organisierten
Mehrweg-Logistiker trugen entschieden
dazu bei, dass Fruchtsaft bundesweit ver-
marktet werden konnte und Deutschland
zum Weltmeister im Fruchtsaftkonsum
mit jetzt noch 28 Litern Pro-Kopf-Verbrauch
werden konnte, von denen ungefahr zwi-
schen 10 und 50 Prozent, je nach betrachte-
tem Zeitraum, in Mehrweg abgefullt wurde
und noch wird.

Die Belastungen im Lkw-Gewerbe belasten
die Mitglieder beider Verbénde. Einschran-
kungen bei der Ausbildung fiir Fahrer,
enge Lenk- und Ruhezeiten innerhalb der
EU, hohe Steuer- und Abgabenlasten pro
gefahrenem Kilometer belasten sowohl
die Logistik als auch die Kalkulation fir
das Produkt. Als neueste Belastung ist die
Maut-Erhéhung zum 1. Dezember 2023 in
Kraft getreten, so dass die Kosten hierfiir
Uberschlégig so hoch wie fuir den Diesel pro
gefahrenem Kilometer sind. Die hieraus
resultierenden Belastungen wirken wie
Steuererhohungen und belasten letztend-
lich den Endkonsumenten, da die sprung-
haft gestiegene Maut die Inflation weiter
antreibt.

Wir sind froh und dankbar, dass wir uns
mit dem BV GFGH gemeinsam in der
Mehrweg-Allianz fir Verpackungen und
gegen Uiberzogene Auflagen einsetzen
konnten. Hierzu war der Verband ein wich-
tiger Mitstreiter in der Lobbyarbeit. Wir
wiinschen dem Verband und seinen Mit-
gliedern alles Gute und Erfolg in der Zu-
kunft und freuen uns auf die andauernde
Zusammenarbeit.
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Gelebter Einsatz

im Sinne der Mitglieder

So wenig Aufsehen die Einfithrung des
Wortes ,automobile” in die breite Offentlich-
keit am 3. Januar 1899 in einem Leitartikel
der New York Times erregte, so wenig war
absehbar, wie weitsichtig die Entscheidung
von 541 Bierverlegern in ebendiesem Jahr
war, ihre Interessen von nun an in einem
Verband zu blindeln.

Die atemberaubende Entwicklung der
(Auto-)Mobilitat und damit der Logistik
machten diesen Zusammenschluss zu
einem Vorreiter moderner Interessenver-
bande. Die Verbesserung politischer und
wirtschaftlicher Rahmenbedingungen fir
den Getrédnkefachgrofthandel — dieser ge-
lebte Einsatz im Sinne seiner Mitglieder
ist seit 125 Jahren eine tragende Sdule des
Erfolgs des Bundesverbandes des Deutschen
Getrdnkefachgrofdhandels e. V.

Grofdes Engagement und Einsatz fur die
Verbandsinteressen erweisen sich aktuell
angesichts des erforderlichen Transforma-

(Bild: BWVL)

Markus Olligschliger
Hauptgeschaftsfiihrer BWVL Bundesverband
fur Eigen-Logistik und Verlader e. V.

tionsprozesses als besonders wichtig: ,Stille
Logistik’, die Starkung des Schienengiiterver-
kehrs, der Ausbau der Kreislaufwirtschaft
und der Mehrwegsysteme, die ,Branchen-
initiative Klimaneutralitdt 2030 — Mafdnah-
men der zielorientierten Nachhaltigkeit, die
der BV GFGH mit seinen Mitgliedsunterneh-
men als wichtigen Beitrag zum nachhalti-
gem Ressourceneinsatz umsetzt.

Der BWVL ist diesen gemeinsamen Zielen
verpflichtet. Wir blicken aus derselben Per-
spektive auf die so unterschiedlichen, aber
ebenso rasanten Verdnderungen wie im
Griindungsjahr des BV GFGH.

Wir gratulieren zum 125-jdhrigen Bestehen,
lassen Sie uns mit Blick in die Zukunft ge-
meinsam nachhaltig mehr bewegen!

e 125 erfolgreiche Jahre

* Eine starke Interessensvertretung ' i

125 JAHRE -
ZEIT ZUM ANSTOSSEN

DOEMENS UND DER VEREIN FUR GETRANKEBETRIEBSWIRTSCHAFT
GRATULIEREN DEM BUNDESVERBAND DES
DEUTSCHEN GETRANKEFACHGROSSHANDELS!

¢ Ein erstklassiger Partner fur Handel
und Gastronomie

Aus- und Weiterbildungen bei Doemens / Dienstleistungen von Doemens -

das Fundament fir die Zukunft des Getrankehandels und der Gastronomie!

e
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(Bild: Private Brauereien)
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Nicht wegzudenkender Eckpfeiler

Roland Demleitner

Bundesgeschaftsfiihrer Private

Brauereien Deutschland e.V.

Der Verband Private Brauereien Deutschland e.V. gratuliert
dem Bundesverband des Deutschen Getrénkefachgrof$handels
e. V. herzlich zu seinem 125-jdhrigen Bestehen.

Uber diesen langen Zeitraum ist der Getrédnkefachgrof8handel
zu einem nicht wegzudenkenden Eckpfeiler der deutschen
Getrdnkewirtschaft geworden, der mit seinen effizienten
Logistiksystemen die Distribution in praktisch allen Getrédn-
kesegmenten sicherstellt. Gerade fiir die mittelstdndische
Brauwirtschaft ist er dabei wichtiger und wertvoller Partner.
Und diese Partnerschaft gilt es, in Zukunft noch stérker aus-
zubauen.

Den Bundesverband des Deutschen Getrankefachgrof$han-
dels e. V. und den Verband Private Brauereien Deutschland
e. V. verbindet aber auch als Interessensverbédnde von jeher
ein enges Miteinander. Seit Jahrzehnten arbeiten sie in der
,2Allianz fiur Mehrweg" vertrauensvoll zusammen mit dem
Ziel, die 6kologisch vorteilhaften Getrdnkemehrwegsysteme,
die sowohl fiir die mittelstandische Brauwirtschaft, als auch
fiir den Getrankefachgroffhandel eine wesentliche Existenz-
grundlage darstellen, auszubauen und deren Erhalt und
Starkung durch die Politik einzufordern. Die von beiden Ver-
banden aktiv mitherbeigefiithrte Einfihrung des ,Dosenpfan-
des” war hier ein erfolgreicher Schritt, der durch die von der
,Allianz fiir Mehrweg"” geforderte zusétzliche Abgabe auf Ein-
weggetrankeverpackungen dringend ergénzt werden muss.

Die Auswirkungen der Corona-Pandemie und des volker-
rechtswidrigen Angriffskrieges Russlands gegen die Ukraine
stellen die mittelstdndisch geprédgte Getrankewirtschaft in
Deutschland vor neue wirtschaftliche und finanzielle Heraus-
forderungen. Mittelstdndische Strukturen garantieren Unab-
héngigkeit, Wettbewerb, Angebotsvielfalt und Innovation. Sie
auch in Zukunft zu erhalten und dabei den Schulterschluss
zu suchen, ist die Aufgabenstellung der néchsten Jahre, und
zur Erreichung dieses Ziels freuen wir uns auf eine weitere
partnerschaftliche Zusammenarbeit mit dem Bundesverband
des Deutschen Getrdnkefachgrof$handels e. V.
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Wertschopfendes und
wertschatzendes Zusammenspiel

Die Werte, denen sich unsere Gesellschafter von denen unsere Gesellschafter direkt und
verpflichtet haben, spielen auch im tag- indirekt profitiert haben und auch in Zu-
lichen Handeln der meist mittestandisch kunft werden.
gepragten, familiengefithrten Mitglieder des
Bundesverbands des Deutschen Getrdanke- Der Getrankefachhandel ist fiir viele unse-
fachgrof$handels e. V. (BV GFGH) eine maf3- rer Gesellschafterbrauereien einer der
gebliche Rolle. wichtigsten Absatzkanéle. Und nur durch

einen starken Verband, der sich so fur seine
Eine Tatsache, die das feste Fundament Mitglieder einsetzt, wie es der BV GFGH in
einer seit Jahrzehnten erfolgreichen, von den letzten 125 Jahren getan hat, kann der
Respekt geleiteten und auf Fairness basie- Fachhandel erfolgreich am Markt agieren.
renden Zusammenarbeit der Gesellschafter- Echte Tradition, hochste Qualitét und per-
brauereien mit dem deutschen Getrdanke- sonliche Verantwortung sind Werte, die Die
fachgrofShandel bildet. Freien Brauer und den Getrdnkefachhandel

o) verbinden und im Berufsalltag leiten.
o2V

Die Freien Brauer gratulieren &8
dem BV GFGH herzlich zum Q-&Q .
125-jahrigen Bestehenund ~ §
fur die Leistungen in und s K@J_ ;
fur die Getrankebranche, 2

Jiirgen Keipp ' '

&
Geschéftsfiihrer Die Freien Brauer

Wir blicken gemeinsam mit dem
BV GFGH in eine Zukunft mit

1 weiterhin so wertschatzender

2 Zusammenarbeit und stehen

) ihm als Werteverbund bei allen

Herausforderungen in der Ge-

trankebrache als Sparringspartner

zur Seite.

Herzlichen
Gluckwunsch!

Wir stof3en gemeinsam mit Ihnen auf

125 Jahre Bundesverband des Deutschen
GetrankefachgrofBhandels an.
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(Bild: Bayerischer Brauerbund)

Unverzichtbarer Dienstleister

Dr. Lothar Ebbertz
Hauptgeschaftsfiihrer des

Bayerischen Brauerbundes e. V.

Im Namen des Bayerischen Brauerbundes gratuliere ich dem
Bundesverband des Deutschen Getrdnkefachgrof$handels e. V.
herzlich zu seinem 125-jahrigen Bestehen.

Der GFGH ist in mehrfacher Hinsicht ein wichtiger Partner
des unverdndert von mittelstdndischen Familienbetrieben
gepragten bayerischen Braugewerbes:

Wir erleben eine erfreuliche Hinwendung zu Bierspeziali-
taten, gerne aus Sudkesseln bayerischer Brauereien, die in
besonderer Weise fiir eine einzigartige Sortimentsvielfalt
stehen. Erst durch das Dienstleistungsangebot des GFGH wird
diese Vielfalt fiir Bierliebhaber deutschlandweit erlebbar.

Zugleich ist der GFGH unverzichtbarer Dienstleister, der das
Funktionieren unseres einzigartigen, umweltfreundlichen
Mehrwegsystems sicherstellt. Durch ihn gelangt nicht nur
unser Bier zuverlédssig zum Kunden in Handel und Gastrono-
mie. Er sorgt auch fiir die Riickfithrung des Leergutes, bietet
dessen Sortierung an, ist so gewissermaifien das Schwungrad,
das den Mehrwegkreislauf in Gang halt.

Wenngleich es naturgemafl zwischen den Interessen der
Brauer und des GFGH nicht ausschliefflich Ubereinstimmung
gibt, ziehen wir in einem entscheidenden Punkt insoweit
doch an einem Strang: Es ist im existenziellen Interesse der
heimischen Brauwirtschaft wie des GFGH, unser Mehrweg-
system zu erhalten.

Dies gegenuber der Politik deutlich zu machen, aber auch
aktive Umsetzungshilfe zu leisten, ist eine grofle gemein-
same Aufgabe der Fachverbénde beider Branchen.

Wir freuen uns darauf, sie an der Seite des BV GFGH auch
weiter anzugehen und danken herzlich fiir 125 Jahre partner-
schaftliche Zusammenarbeit.
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(Bild: DEHOGA/Svea Pietschmann)

Erfolgreicher Einsatz

fur den GFGH

Mehr denn je kommt es in diesen turbulen-
ten Zeiten auf leistungsstarke Partner des
Gastgewerbes an.

Zu 125 Jahren Bundesverband des Deut-
schen Getrénkefachgrof$handels gratuliert
der DEHOGA Bundesverband sehr herzlich!

Denn eines ist klar: Die Getrédnkefachgrof-
héndler kénnen nur dann erfolgreich sein,
wenn die wirtschaftspolitischen Rahmen-
bedingungen fiir Handler wie Gastronomen
stimmen. Wenn es dem Gastgewerbe gut
geht, profitiert davon auch der Getréanke-
fachgrof$handel. Dafiir treten wir gemein-
sam ein und machen uns stark fiir eine
Politik, die unternehmerisches Handeln
und unternehmerische Risikobereitschaft
anerkennt, wertschétzt und danach han-
delt. Unsere Unternehmer brauchen Luft

zum Atmen, mehr Flexibilitat, weniger
Burokratie und faire Steuern.

Ingrid
Hartges
Hauptgeschafts-
fiihrerin des
Deutschen
Hotel- und
Gaststatten-
verbandes

e.V. (DEHOGA

Bundesverband)

125 JAHRE BV GFGH

Lassen Sie uns gemeinsam die positiven
Erfahrungen und Leistungen in Vergangen-
heit und Gegenwart als Ansporn fur die
aktuellen Herausforderungen nehmen und
die Zukunft unserer Branchen sichern. Wir
freuen uns auf die Fortsetzung der vertrau-
ensvollen Zusammenarbeit!

Wir wiinschen den Mitgliedern des Bundes-
verbandes des Deutschen Getrankefach-
grofhandels und dem BV GFGH als ihren
unverzichtbaren Interessenvertreter alles
erdenklich Gute, Tatkraft und weiterin viel
Erfolg!

Messe Stuttgart
Mitten im Markt

Herzlichen

6

Gliickwunsch zum

125. Geburtstag!

Wir bedanken uns herzlich beim Bundesverband des

Deutschen Getrankefachgrofhandels fiir die erfolgreiche

Zusammenarbeit und gratulieren zum 125. Geburtstag!

S INTERGASTRA

Leitmesse flr Hotellerie & Gastronomie
7.-11.2.2026 | Messe Stuttgart

Save
the

date!

www.intergastra.de
® O © Q tintergastra2026
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(Bild: S. Wieland)
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Herzstick des Mehrwegsystems

Barbara Metz

Bundesgeschéftsfiihrerin
Deutsche Umwelthilfe e. V.

Klimawandel, Ressourcenverschwendung und immer mehr
Verpackungsmiill: Dies sind drei aktuelle Probleme, die gro-
f3er nicht sein konnten und doch gibt es hierfiir im Getréanke-
bereich eine einfache Losung: Mehrweg!

Durch ihre bis zu so-malige Wiederbeftillung sparen Mehr-
wegflaschen nicht nur Ressourcen ein, sondern vermeiden
auch unnotige Abfalle und schiitzen das Klima. Ohne den
Getrankefachgrofdhandel wére das weltweit einzigartige deut-
sche Mehrwegsystem nicht moglich, denn es funktioniert
nur mit einer effizienten und intelligenten Logistik, der Kom-
missionierung von Waren, der Sortierung und dem Manage-
ment von Leergutstromen. All das leistet der Getrénkefach-
gro8handel und ist somit nicht weniger als das Herzstlick des
deutschen Mehrwegsystems.

Ohne dessen Dienstleistungen wiirde alles zum Erliegen und
die Flaschen nicht zum Héndler sowie zurtick zum Abfiiller
kommen. Seit nunmehr 125 Jahren setzt sich der Bundesver-
band des Deutschen Getrdnkefachgroffhandels (BV GFGH) fiir
das deutsche Mehrwegsystem und seine Weiterentwicklung
ein. Die Aufgaben von heute sind im Wesentlichen die glei-
chen wie von damals, aber die Umsetzung hat sich gedndert.

Digitalisierung von Bestellprozessen, Bezahlvorgdngen oder
bei der Rechnungsstellung, automatische Erfassung des
Warenlagers, elektronische Routenplanung, elektrifizierte
Lkw oder vollautomatisierte Anlagen zur Leergutsortierung.

Die Welt des Getrdnkefachgroffhandels hat sich gewandelt
und muss heute neuen Anspriichen — vor allem auch 6kolo-
gischen — geniigen.

Ohne den BV GFGH wiren diese kaum umsetzbar, denn dazu
braucht es Vernetzung, Wissensaustausch und die richtigen
politischen Rahmenbedingungen. Damit Mehrweg auch in
den néchsten 125 Jahren eine besondere Rolle im Getrénke-
bereich spielt, wiinsche ich dem BV GFGH eine ebenso erfolg-
reiche Arbeit wie in den letzten 125 Jahren.

125 JAHRE BV GFGH



125 Jahre Engagement,
jahrzehntelange Zusammenarbeit

Eine Getrdnkewelt in Deutschland ohne
Getrankefachgroffhandel (GFGH), ange-
sichts der Vielfalt an Getrankeherstellern
und Brauereien, angesichts eines komple-
xen Mehrwegsystems, angesichts spezieller
deutscher Handelsspezifika wie Getran-
keabholmérkte ... Ein funktionierendes
Angebots- und Distributionskonzept fiir
die Verbraucher wére ohne den GFGH nicht
denkbar.

Die Vielfalt an unterschiedlichen Unterneh-
menstypen im Bereich des GFGH benotigt
ein Sprachrohr, um nicht nur
die unterschiedlichen Inte-
ressen zu biindeln, sondern
diesen Interessen Gehor zu
verschaffen. Dariiber hin-
aus werden den Verbands-
mitgliedern die Leistungen

(Bild: Doemens)

Dr. Werner GloBner

Geschaftsfiihrer Doemens e. V.

fokussiert angeboten, die sie in ihrem tag-
lichen Tun unterstiitzen.

All das setzt seit 125 Jahren der Bundesver-
band des Getrankefachgrofhandels in einer
duflerst engagierten Art und Weise um. Wir
von Doemens tragen gerne unseren Beitrag
durch ein zielorientiertes Weiterbildungs-
angebot bei. Bereits vor 30 Jahren ist eine
Kooperation der Betriebswirt/in der Getrén-
kewirtschaft als eine einzigartige Weiterbil-
dungsmoglichkeit fiir Fach- und Fihrungs-
krafte entwickelt worden. Ein Angebot, das
es so in dieser Auspragung
mit oben genannten bran-
chenspezifischen Themen
und Inhalten auf dem Markt
nicht gibt.

Wir freuen uns auf weite-

re Jahrzehnte engagierter
Zusammenarbeit mit der
Verbandsspitze, mit den
regionalen Vertretungen und
mit jedem einzelnen Unter-
nehmen des Getrankefach-
grof8handels!
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Die grofRen Herausforderungen
gemeinsam losen

(Bild: VLB)

Als Geschéftsfuhrer der VLB Berlin mochte auch ich dem
,Bundesverband des Deutschen Getrdnkefachgrof$handels

e. V" herzlich zum Jubildum seines 125-jahrigen Bestehens
gratulieren. Die VLB und den Bundesverband eint eine lang-
jahrige partnerschaftliche Beziehung.

Zwar liegt der Tatigkeitsschwerpunkt der VLB auf der Her-
stellung von Bier und Getrdnken. Doch unsere Dienstleis-
tungen und Projekte in den Bereichen der Getrankelogistik
haben in den vergangenen 25 Jahren enorm an Bedeutung
gewonnen. So erarbeitet das VLB-Forschungsinstitut fur
Management und Getrankelogistik (FIM) derzeit mit den Ge-
trankefachgroffhédndlern und den Getrdnkeherstellern eine
Strategie zum Thema Zukunft der Mehrwegsysteme.

Auch die enge Beziehung zwischen dem VLB-Fachausschuss
,Logistik” und dem Bundesverband reicht bis in die Mitte der
1990er-Jahre zurlick. Die Fassbierverfolgung mittels RFID, das
Projekt zum Aufbau der Getrdnkekastendatenbank sowie die
Ladungssicherung beim Getradnketransport sind nur einige
Themen, die manchmal kontrovers, aber immer konstruk-
tiv diskutiert und bearbeitet wurden. Wir glauben, dass

die grofden Herausforderungen in der Getrdnkelogistik nur
dauerhaft und nachhaltig von Herstellern und dem Fach-
grof8handel gemeinsam geldst werden kénnen. Besonders
mochten wir in diesem Zusammenhang unsere jungste Zu-
sammenarbeit bei der Logistik-Lounge der BrauBeviale 2023
hervorheben, mit der wir gemeinsam mit weiteren Partnern
der Branche viele Impulse geben konnten.

Wir wiinschen Dirk Reinsberg und seinem Team weiterhin
viel Erfolg und freuen uns darauf, auch kiinftig all die Her-
ausforderungen gemeinsam anzupacken!

125 JAHRE BV GFGH



Respekt ist angesagt

Den 125. Geburtstag eines Verbandes feiern zu kénnen, ist in
unserer Zeit des Wechsels und Wandels gar nicht mehr so
haufig: Angesagt ist also Respekt — und wenn der Geburtstag
in ein wirtschaftlich so herausforderndes Jahr wie das Jahr
2024 fallt, ist Respekt doppelt geboten.

Vergleicht man nach 125 Jahren die Geschichte des Verbandes,
tritt zum Respekt besondere Anerkennung hinzu. Daher sei
sowohl dem Verband sowie seinen Begriindern von Herzen
gratuliert.

Der BSI begriifdt und unterstiitzt die langjahrige Zusammen-
arbeit mit den Kolleginnen und Kollegen des Bundesverban-
des des Deutschen Getrankefachgrof8handels e. V. (BV GFGH).
Zum 125-jahrigen Jubildum im Jahr 2024 gratulieren die
Mitglieder sowie die Geschéftsfithrung des Bundesverban-
des der Deutschen Spirituosen-Industrie und -Importeure
e.V. (BSI) sehr herzlich. Fur die Zukunft winschen wir dem
Bundesverband des Deutschen Getrdnkefachgroffhandels
e.V. (BV GFGH) und auch der Branche ein konstruktives und
erfolgreiches Miteinander, auf welches wir uns bereits jetzt
sehr freuen.

Nochmals herzliche Gratulation!

45 JAHRE

GRUN
WALD

LADENEINRICHTUNG

Wir gestalten lhren Erfolg

Seit Uiber 45 Jahren
lhre Ladenbau Company

Griinwald Ladeneinrichtung GmbH
Blankenhainer StraBe 27 | D-99441 Magdala | Telefon: +49 36454 570
info@gruenwald-ladeneinrichtung.de | www.gruenwald-ladeneinrichtung.de

Angelika Wiesgen-Pick
Geschaftsfuihrerin des Bundes-
verbandes der Deutschen Spirituo-
sen-Industrie und -Importeure e.V.
(BSI)

(Bild: BSI)
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(Bild: CEGROBB)

Unermiidlich und professionell

Pascal Homberger
General Secretary CEGROBB

Als europaische Konfoderation der Verbande des Getranke-
fachgrofthandels ist es die Aufgabe der CEGROBB die Interes-
sen unserer Mitglieder gegeniiber Institutionen, Verbdnden
und politischen Entwicklungen auf européischer Ebene zu
vertreten. In dieser Mission begleitet uns der Bundesverband
des Deutschen GetrankefachgrofShandels bereits seit vielen
Jahren.

Sowohl durch Prasidentschaftsmandate als auch durch des-
sen unermiidliches professionelles Engagement, hat der

BV GFGH die Agenda, Bestrebungen und Erfolge der CEGROBB
stets mafigeblich gestaltet und gepragt.

Speziell im Bereich der Nachhaltigkeit zeigen unsere deut-
schen Kollegen eindriicklich, wie in enger Zusammenarbeit
zwischen Industrie, Handel und Politik ressourcenschonende
Mehrwegsysteme langfristig erfolgreich betrieben und ausge-
baut werden kénnen.

So inspiriert der Bundesverband innerhalb unserer Organi-
sation auch andere Mitglieder, dessen innovative und nach-
haltige Ansétze im eigenen Land umzusetzen, um so die
negativen Umweltauswirkungen von Verpackungen in der
Europdischen Union mafigeblich zu verringern. Wir sind
dankbar, den BV GFGH als aktives Mitglied in unseren Reihen
zu wissen und gemeinsam fir die Interessen unserer Bran-
che einzutreten.

Im Namen aller Mitglieder der CEGROBB wiinschen wir dem
BV GFGH zum 125-jahrigen Bestehen von Herzen alles Gute
und gratulieren zu den geleisteten Erfolgen. Wir freuen uns
auf eine weiterhin gute und erfolgreiche Zusammenarbeit.

125 JAHRE BV GFGH



Know-how und individuelle Starke
fiir ,,gemeinsamen Mehrweg"

Zundchst die herzlichsten Gluckwiinsche der Stiftung Initiative
Mehrweg (SIM) zu diesem wirklich grofden Jubilaum.

125 Jahre sind eine Zeitspanne, die die meisten Institutionen
niemals erreichen. 125 Jahre stehen fiir eine wechselhafte
deutsche Geschichte und sich stdndig verdndernde Herausfor-
derungen. Zeit fur einen Ruickblick: sicher!

Ich mdchte hier aber meinen Blick auf die Zukunft richten.
Gerade die aktuellen politischen Diskussionen um die PPWR
in Brussel und die Verpackungsgesetzgebung in Berlin zeigen,
wie wichtig die Arbeit des BV GFGH ist. In Zukunft werden
wir gemeinsam verstédrkt gegen Einweglobby, tendenzitse
Studien und fuir den Erhalt und Ausbau des deutschen Mehr-
wegsystems eintreten mussen.

Wenn wir unseren Beitrag fur Klimaziele und gegen die Ver-
miillung unserer Umwelt durch Einwegartikel leisten wollen,
durfen wir mit unseren Aktivitdten nicht nachlassen.

Ein Zeichen dieser intensiven Zusammenarbeit ist, dass Dirk
Reinsberg mit seinem Know-how im Kuratorium der SIM
mitwirkt und der BV GFGH und die SIM gemeinsam in der
Mehrweg Allianz wirken.

Gemeinsam konnen wir mit unseren individuellen Stérken
und Positionen die Zukunft gestalten. Dies wird kein einfa-
cher Weg. Es lohnt sich aber, diesen Mehrweg gemeinsam zu
gehen. Den Verbandstag im politischen Zentrum Berlin durch-
zufithren, ist ein deutliches Zeichen fuir den weiteren Weg.

Die SIM und ich personlich wiinschen nicht nur mindestens
125 weitere Jahre, sondern vor allem immer viel Erfolg bei
den so dringend notwendigen Aktivitaten.
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msveranderungen mitge-
hen, Zukunft gestalten!*

Im Dialog mit Dirk Reinsberg, Geschaftsfuhrender
Vorstand des BV GFGH

-> Dirk Reinsberg leitet nun seit fast 5 Jahren als Geschaftsfiihrender Vorstand die Geschicke

des BV GFGH - ein sehr bewegter Zeitraum mit vielen neuen und teils noch nie dagewesenen

Herausforderungen fiir die Branche. Wir sprachen mit ihm iiber seine Arbeit, die grof3ten
Herausforderungen und die Zukunft des GFGH. (eis)

GETRANKEFACHGROSSHANDEL:
Herr Reinsberg, der Bundesverband
des Deutschen Getrankefachgrof-
handels e.V. feiert in diesem Jahr
sein 125-jahriges Jubilaum. Was
fiihlen Sie dabei spontan?

Dirk Reinsberg: Ich freue mich na-
tiirlich sehr, dass eine Branche wie
der GFGH auf ein 125-jahriges Ver-
bandsjubildaum zuriickblicken darf.
Das zeigt, dass die Branche seit
vielen Jahrzehnten erfolgreich am
Markt agiert und die Interessens-
vertretung ebenfalls iiber diesen
langen Zeitraum von einer breiten
Mitgliedschaft getragen wird.

GFGH: Sie selbst haben vor gut

5 Jahren das Zepter von Giinther
Guder iibernommen und fiihren
seitdem die Geschicke des Verban-
des als Geschaftsfiihrender Vor-
stand. Wie haben Sie Ihre Arbeit
bislang erlebt?

Reinsberg: Die Zeit war gepragt

von nie dagewesenen, gewaltigen
Herausforderungen — nicht nur fiir
die Branche des Getrédnkefachgroi-
handels, sondern fiir die gesamte
Wirtschaft. Das alles war aufierdem
mit vielen gesellschaftlichen Ver-

anderungen fiir die Bevolkerung
verbunden. Die letzten 5 Jahre
waren dementsprechend sowohl
spannend als auch sehr heraus-
fordernd und von immer neuen
Aufgaben gepragt. Fiir diese galt es
oft, kurzfristig Losungsansétze im
Sinne unserer Mitglieder zu finden.
Alles in allem also 5 hochinteres-
sante Jahre und alles andere als
langweilig.

GFGH: Der Katalog an Herausfor-
derungen fiir die GFGH-Branche ist
ja nicht gerade diinner geworden.
Nennen Sie die aus lhrer Sicht der-
zeit groflten.

Reinsberg: Die grofite der letzten
Jahre war sicherlich die Corona-
Pandemie, die wir als Verband und
auch als Branche verhaltnisma-
Rig gut tiberstanden haben. Dies
attestieren auch aktuelle Wirt-
schaftskennzahlen. Der quasi iber-
gangslose bzw. sich unmittelbar
daran anschlieflende Kriegszustand
in Europa als weitere unvorher-
gesehene Krisensituation fithrte
allerdings dazu, dass auch nach der
Pandemiezeit nicht in das erhoffte,
normale wirtschaftliche Handeln
zuriickgekehrt werden konnte.

[

Dirk Reinsberg, seit 2018 Geschiftsfiihrender
Vorstand des BV GFGH: ,Die letzten 5 Jahre
waren sowohl spannend als auch sehr
herausfordernd und von immer neuen Auf-
gaben geprigt.” (Bild: BV GFGH)

Neue Herausforderungen wie eine
plotzliche Energieknappheit, ein-
hergehend mit steigenden Kosten
und Preisen, fihrten vielfach zu
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einer weiteren Schwéchung bereits
,angeschlagener Branchen. Diese
negativen Entwicklungen und dar-
aus resultierenden Folgen wie eine
Inflation sind bis heute geblieben.

Geld wird knapper und wenn es
dann um dessen Verteilung und
den Einsatz von Seiten des Staa-
tes aber auch aus Konsumenten-
sicht geht, verschieben sich derzeit
grundlegende Mechanismen. Mit
diesen Verdnderungen werden wir
wohl noch eine ganze Weile leben
und unser Wirtschaften danach
ausrichten missen.

Neben den Verdnderungen der wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen
wurde aber auch die Digitalisierung
weiter vorangetrieben und der Fo-
kus auf das Thema Nachhaltigkeit
verstdrkt. Fiir alle diese Bereiche
sollte ein Verband seinen Mitglie-
dern Antworten bzw. Impulse geben
koénnen, um aufzuzeigen, wie man
diesen besonderen Herausforderun-
gen und Themen in der Zukunft
begegnet.

GFGH: Das von lhnen angespro-
chene nachhaltige Wirtschaften

im eigenen Betrieb wird immer
wichtiger, auch fiir den GFGH. Von
staatlicher Seite bestehen ab einer
bestimmten Umsatz-/Mitarbeiter-
grofRe bereits ab 2025 Nachweis-
pflichten zum Thema Nachhaltigkeit
im Geschaftsbericht. Warum sollten
sich auch jetzt schon kleinere mit-
telstandische Unternehmen drin-
gend mit diesem Thema befassen,
was raten Sie diesen?

Reinsberg: Die Begrifflichkeit des
nachhaltigen Wirtschaftens werden
wir in unserer Branche aber auch
in anderen wirtschaftlichen Be-
reichen nicht mehr loswerden. Das
unternehmerische Handeln unter
dem Gesichtspunkt von Nachhal-
tigkeit zu bewerten und am Ende
auch zu monitoren sowie dariiber
zu berichten, wird nicht nur fur
borsennotierte und groflere Unter-
nehmen Teil der Berichtspflichten
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werden. In der Langfristperspektive
werden auch mittlere und kleine
Unternehmen aufgrund gesetzli-
cher Rahmenbedingungen und An-
forderungen diesen nachkommen
miissen oder aber aufgrund der
Einbindung dieser Unternehmen in
wirtschaftliche Prozesse bei bereits
berichtspflichtigen Unternehmen.

Das bedeutet, auch der Getranke-
fachgrofs- und einzelhandel wird
sich dieser schon seit mehreren
Jahren abzeichnenden Verédnde-
rung nicht entziehen kénnen. Mein
Appell lautet daher, sich perspekti-
visch damit inhaltlich auseinander-
zusetzen und diesen Teil des wirt-
schaftlichen Handelns zu einem
wesentlichen Teil des eigenen
unternehmerischen Tuns zu ma-
chen. Dies bezieht sich neben der
Dokumentation des Ist-Zustandes
auch auf das Aufzeigen moglicher
Verdnderungen und das Monitoren
von erfolgten Verdnderungen.

»Noch analoge Pro-
zesse in Unternehmen
miissen schnellst-
maoglich digitalisiert
werden.«

GFGH: Mit dem digitalen Nachhal-
tigkeitsmanager hat der BV GFGH
seinen Mitgliedern im letzten Jahr
ein auf sie zugeschnittenes Nach-
haltigkeitsprogramm an die Hand
gegeben. Erldutern Sie kurz, welche
Vorteile es bietet und warum es sich
speziell fiir den GFGH eignet.

Reinsberg: Dieses Management-Tool
ist im Ansatz eine Moglichkeit fiir
Unternehmen, das grofde weite Feld
des nachhaltigen Wirtschaftens,
das teilweise noch gar nicht genau
definiert und bis ins letzte Detail
auch nicht jedem bekannt ist, von
Beginn an zu erarbeiten. Es er6ffnet
die Moglichkeit, anhand aufge-
zeigter Prozesse mit relativ starren
Benchmarks das eigene Unterneh-

men zunéchst einmal unter dem
Gesichtspunkt der Nachhaltigkeit
Jkennenzulernen’ Denn dabei sind
andere Kennzahlen und Kennzif-
fern relevant als unter dem Ge-
sichtspunkt der Wirtschaftlichkeit.

Dieses langfristig angelegte Tool
kann also bei der Status-Quo-Erhe-
bung in den Unternehmen helfen
und erofinet anschlieflend die Mog-
lichkeit, ein verbessertes unterneh-
merisches Handeln zu begleiten,
und kann daher wichtige Basis fiir
diesen langfristig angelegten Pro-
zess sein. So konnen aussagekréaf-
tige Informationen bereitgestellt
werden, die den Unternehmen aus
dem Tool heraus eine geeignete Do-
kumentation und schliefllich auch
eine Zertifizierung ermdoglichen.

Wie andere Anwendungen auch
kostet diese natiirlich Geld, ist aber
in meiner Wahrnehmung ein gutes
Investment in die Zukunft. Sie er-
moglicht von Anfang an den richti-
gen Start in ein vollkommen neues
Thema und das gleich auf der Basis
eines digital angelegten Systems.

GFGH: Zusammenschliisse und
Konzentrationsprozesse begleiten
die Branche auch weiterhin. Ein
aktuelles Beispiel ist die Beteiligung
der Rewe Group an Trinks ... Wie
schdtzen Sie die weitere Entwick-
lung ein?

Reinsberg: Ziel bei Ubernahmen
der herstellenden Industrie war
und ist es, sich Absatzmaéarkte und
-strukturen zu sichern. Das hat
zwar eine ganze Zeit im Strecken-
geschaft funktioniert, aber nicht zu
einem wirtschaftlichen Turnaround
in diesem Geschéftsfeld gefiihrt.
Die Renditemdoglichkeiten haben
sich dadurch nicht zugunsten

des GFGH verandert. Der aktuelle
Kostendruck futhrt dazu, dass diese
Unternehmen stark unter Druck
geraten.

Wenn sich Handelspartner bei den
Geschéften des Getrankefach- »
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grof$handels finanziell engagieren,
hat das natiirlich immer Auswir-
kungen, insbesondere auf mittel-
stédndisch tragende Strukturen des
Getrénkefachgrof$handels. Dieses
Agieren ist nicht ganz neu. Um

die Versorgungssicherheit seiner
Outlets sicherzustellen, hat ein
grofSer Handelspartner bereits vor
vielen Jahren einen entscheidenden
Schritt getan und sich an einem
Unternehmen des Getrénkefach-
grof$handels nicht nur beteiligt,
sondern es zu 100 Prozent iiber-
nommen. Das war der Einstieg
eines grofien Handelsunterneh-
mens in dieses Geschéftsfeld, um
sich damit nicht zuletzt die Versor-
gungssicherheit der eigenen Outlets
zu sichern. Dass iiber kurz oder
lang sich weitere Handelspartner
im Segment des GFGH-Strecken-
geschifts engagieren, iiberrascht
daher nicht.

Meiner Einschétzung nach sind
Verdnderungen in diesem Seg-
ment noch nicht abgeschlossen. In
néchster Zeit wird es sicher noch
zu weiteren grundlegenden Um-
briichen in den Lieferstrukturen
des LEH kommen. Denn weitere
Partner und Unternehmen werden
sich ebenfalls diesen Uberlegungen
stellen.

GFGH: Verlieren damit ggf. weitere
GFGH ihre Eigenstandigkeit?

Reinsberg: Eigenstdndigkeit im
Sinne einzelner Unternehmen, ja,
davon gehe ich aus, auch gréflere
Unternehmen. Es entstehen aber
auch neue Chancen fiir GFGH, sich
in neuen Partnerschaften und
Dienstleistungsgemeinschaften zu
positionieren.

GFGH: Die Getrankelogistik ist in
den letzten Jahren einem starken
Wandel unterworfen. So scheint es,
dass immer mehr ganzheitliche und
nach Moglichkeit durchdigitalisierte
und automatisierte Losungskon-
zepte als einzelne Dienstleistungen
gefragt sind. Welche Faktoren haben

sich in den letzten Jahren aus lhrer
Sicht in der Getrankelogistik beson-
ders verandert bzw. welche Themen
betreffen die GFGH-Branche ganz
besonders?

Reinsberg: Im Groflen und Ganzen
kommen hier drei grofie Themen
ins Spiel. Einmal ist dies die Veran-
derung der Kommunikationswege.
Der ,Lieferschein am Brett' ist nicht
mehr das Kommunikationsmittel
des Jahres 2024 und wird — sofern
er denn noch existiert — in der Zu-
kunft immer mehr an Bedeutung
verlieren. Noch analoge Prozesse in
Unternehmen miissen schnellst-
moglich digitalisiert werden. Das
setzt ein Aufriisten im Hinblick
auf die eigene IT-Infrastruktur
voraus und eine damit verbunde-
ne Offnung im Hinblick auf neue
andere Kommunikationsmittel.

»Die Grundlage jeglicher
Art von Digitalisierung
1st die gleiche Sprache«

Das gesamte und vielfdltige Thema
Nachhaltigkeit stellt den zweiten
Punkt dar: So werden beispiels-
weise Fahrzeuge, wie wir sie heute
kennen, meiner Einschédtzung nach
in 10 oder 15 Jahren in diesem
Umfang nicht mehr fahren. Das
heif$t also, wir miissen uns die
Logistikstrome genau ansehen und
nach Optimierungsmoglichkeiten
suchen, im Sinne einer nachhalti-
gen Ausgestaltung dieser. Themen
wie, mehr Waren auf die Schie-

ne’ oder ,in Kooperationen iiber
groflere Strecken transportieren’
bis hin zu neuen Fahrzeugen mit
alternativen Antriebsformen, um
etwa die Innenstadtlogistik sicher-
zustellen, werden dann Normalitat
sein. Damit werden sich also auch
die Fahrzeugflotten verédndern.

Und der dritte Bereich sind die sich
verdndernden Handelsstrukturen,
in denen der GFGH agiert. Diese
bedingen eine verstdrkte Koopera-

tionsbereitschaft, sei es im Segment
der Logistik, der Warenbeschaffung,
des Einkaufs, oder auch im Hin-
blick des Verkaufs. Unternehmen,
die kiinftig nicht die Synergien ak-
tiv suchen, werden es zunehmend
schwerer haben.

GFGH: Sie setzen sich seit Beginn
Ihrer Amtszeit fiir einheitliche
Artikelstammdaten in der Getranke-
branche ein, wie sie zusammen mit
der GEDAT und getITEM umgesetzt
werden sollen. Erldutern Sie bitte
kurz die Notwendigkeit, die sich
daraus ergebenden Vorteile und

wie Sie den Status Quo zu diesem
Thema bewerten.

Reinsberg: Wenn wir weitere Effi-
zienzen als GFGH schaffen wollen,
dann miissen Prozesse, die heute
noch analog stattfinden, digita-
lisiert werden. Das macht den
GFGH letztlich schneller und auch
sicherer. Die Grundlage jeglicher Art
von Digitalisierung ist die gleiche
Sprache. Und das sind in unserem
Fall dieselben Daten und Nummern
der Artikel, mit denen wir handeln.
Als ich vor gut fiinf Jahren dieses
Thema forciert habe, war fiir mich
klar: Wenn die Branche sich digi-
talisieren will, was sie auch muss,
dann brauchen wir einen einheit-
lichen Artikelstammdatensatz, und
das zu Kosten und Rahmenbedin-
gungen, die auch den mittelstandi-
schen und kleineren Unternehmen
des GFGH einen Zugang dorthin
ermoglichen.

Diese Moglichkeit ist in der Zwi-
schenzeit iiber getITEM geschaf-
fen worden. Das System stellt der
gesamten Getrdnkebranche ein
Instrumentarium zur Verfiigung,
mit dem standardisiert Artikel-
stammdaten ohne grofle finanziel-
le Hiirden ausgetauscht werden
kénnen.

Das ist schlieflich die Basis, um
Prozesse zwischen Industrie-,
Handelspartnern sowie dem GFGH
zu digitalisieren. Sie bietet die
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Zukunftsoption, weitere fiir die
Branche elementare zu digitalisie-
rende Prozesse aufzusetzen und
aufzubauen, wie zum Beispiel das
Leergutmanagement.

GFGH: Damit konnten sich fiir

den digitalisierten GFGH unter der
Voraussetzung einer digitalisierten
Supply Chain kiinftig also auch neue
Geschiftsfelder ergeben?

Reinsberg: Ich nannte gerade das
Leergutmanagement. Die Kas-

ten- und Tiefensortierung sollte
sich ein GFGH als zukiinftiges
Geschéfts- bzw. Teilgeschéftsfeld
genauer ansehen und es nicht nur
als Last wahrnehmen. Bestehen
die technischen und tatséchlichen
Moglichkeiten, eine Dienstleistung
in diesem Bereich anzubieten, dann
ist die technische Information iiber
Leergiiter in einem digitalisierten
Format die folge- und systemrich-
tige Antwort, diese Informationen
den Industriepartnern digitalisiert
zur Verfiigung zu stellen. Das
bedeutet exakte und fehlerfreie
Informationen tiber den aktuellen
Leergutbestand auf Knopfdruck ...

GFGH: Wie digital sehen Sie lhre
Mitglieder denn heute aufgestellt,
was ist gut, wo besteht Nachhol-
bzw. Handlungsbedarf?

Reinsberg: Wir sind in den letzten
Jahren der Digitalisierung viele
kleine Schritte gegangen — sowohl
die Branche in Summe als auch die
Unternehmen des GFGH. Viele Mit-
glieder haben bereits erkannt, dass
es zwingend notwendig ist, IT-Sys-
teme anzupassen und damit eigene
Prozesse zu digitalisieren. Wir sind
bei unseren Bemithungen sicherlich
noch nicht am Ende angelangt. So
gibt es nach wie vor in erster Linie
kleinere Unternehmen, die diesen
Weg noch gehen miissen und sich
bisher noch gescheut haben.

Dazu ist zu sagen, dass wir im Be-
reich der Digitalisierung kiinftig
auch veranderte rechtliche Rah-
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menbedingungen vorfinden wer-
den, wie etwa die Einfithrung der
elektronischen bzw. XRechnung, die
ab 2025 Einzug auch in Deutschland
findet. Jedes rechnungschreiben-

de Unternehmen im B2B-Bereich
muss dann in der Lage sein, eine
XRechnung zu empfangen. Ab 2026
muss es dann ebenso in der Lage
sein, eine solche zu versenden. Hier
sehen wir also auch den digitalen
Fortschritt im Finanz- und Rech-
nungswesen. Eine Méglichkeit fiir
Unternehmen, sich diesen neuen
Forderungen zu entziehen, gibt

es dann nicht mehr. Es sind also
ohnehin Investitionen in digitale
Technik zwingend nétig. Daher
macht es Sinn, den Blick dabei ggf.
auch iiber diese rechtliche For-
derung hinaus auf das gesamte
wirtschaftliche Handeln des Unter-
nehmens zu weiten. Letztlich wer-
den wir in den néchsten 2 Jahren
weitere grofie Schritte in Richtung
Digitalisierung gehen (miissen).

»Die Kasten- und
Tiefensortierung soll-
te sich ein GFGH als
zukiinftiges Geschdfts-
bzw. Teilgeschdftsfeld
genauer ansehen.«

GFGH: Sie erwdhnten gerade auch
die Getrdnkelogistik. Dass deren
Stellenwert der fiir GFGH und Her-
steller immer groBer wird, unter-
streicht auch die erstmals auf der
Fachmesse BrauBeviale unter dem
Motto ,Nachhaltige Mehrweglogis-
tik“ prisentierte Plattform ,Logistik
Lounge®. Der BV GFGH war hier bei
zahlreichen Diskussionsrunden und
Vortragen beteiligt. Was waren aus
lhrer Sicht die relevantesten The-
men und welches Fazit ziehen Sie
aus der Veranstaltung?

Reinsberg: Zunachst fand ich es
richtig und gut, dass das Thema
Mehrweglogistik und damit auch

Dienstleistungen des GFGH einen
Platz auf der BrauBeviale in Niirn-
berg hatte.

Denn jedes noch so perfekt her-
gestellte und verpackte Produkt
erreicht seinen Konsumenten nicht,
wenn wir die Getrankelogistik
vergessen. Daher war es meines
Erachtens auch so wichtig, dass das
Thema auf dieser Fachmesse Einzug
halt und im Kontext auch mit Her-
stellern der Branche diskutiert wird.

Fiir den Start war die Resonanz
sehr gut, was sicherlich auch damit
zu tun hat, dass es sich dabei um
ein Gemeinschaftsprojekt der
Niirnberg Messe und Logipack
handelte. Letzteres Unternehmen
hat seit vielen Jahren mit dem Lo-
gicircle ein Format implementiert,
bei dem Logistikthemen diskutiert
werden und mit der Logistiklounge
als eigene Fldche nunmehr einen
richtigen und wichtigen Schritt
getan, das Thema noch grofler zu
spielen.

GFGH: Der Einsatz von Pool- versus
Individualflaschen und damit eine
Entkomplizierung des Mehrwegsys-
tems, vor allem bei der Leergutsor-
tierung, ist nach wie vor ein Brenn-
punktthema. Warum muss dieses
Problemthema schnellstmdglich
angepackt und verbessert werden?

Reinsberg: Ein Mehrwegsystem ist
dann am effizientesten, wirtschaft-
lichsten und am einfachsten zu
handeln, wenn es sich auf wenige
Verpackungs- und Gebindegroflen
beschrankt, das ist Fakt. Wirt-
schaftliche Erfolge und entspre-
chende Moglichkeiten, logistische
Mehrkosten als Unternehmen zu
kompensieren und auch auszu-
geben, haben dazu gefiihrt, dass
mittlerweile eine grofde Breite
unterschiedlicher Gebinde im
Mehrwegsystem vorzufinden sind.
Rein sachlogisch ware es, die Indivi-
dualisierung zu reduzieren und die
Gebindevielfalt auf ein ertragliches
Maf zuriickzufithren. Das ist die )
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Grundforderung, gleich der Forde-
rung, Miill gar nicht erst entstehen
zu lassen, sondern ihn zu ver-
meiden. Diese Forderung ist so alt
wie das Mehrwegsystem bzw. die
Individualisierung selbst. Bislang
ist es jedoch nur sehr bedingt bei
denen, die es in der Hand haben,
angekommen bzw. hat noch nicht
dazu gefiihrt, dass das Verhalten
diesbeziiglich auch in die richtige
Richtung verdndert wurde.

Insofern stehen wir heute vor
einem sehr breitgefdcherten Sorti-
ment an Flaschen und Kéasten. Dar-
aus ergibt sich fiir Dienstleister ein
neues Geschéftsfeld, ndmlich das
der Sortierung. Dieses Geschéaftsfeld
zu bedienen und fiir sich als GFGH
rentabel zu gestalten und dem
Markt anzubieten, ist auch eine
Chance fir den GFGH. Fiir das Sys-
tem sinnvoller ist es nattirlich, die
Vielfalt an Flaschen und Formen zu
verringern.

GFGH: Obwohl Deutschland welt-
weit eigentlich einen ,Vorzeige-
status” in Sachen funktionierendes
Mehrwegsystem geniel3t, scheint
dieses nun aufgrund politischer Un-
stimmigkeiten und daraus resultie-
render Untatigkeit in Deutschland
fiir die gemeinsame EU-Linie zur
PPWR gefdhrdet. Die Verbande der
Getrankewirtschaft haben daher
gemeinsam die Bundesregierung
aufgefordert, sich aktiv in die Ver-
handlungen auf EU-Ebene einzu-
bringen. Wie stellt sich die aktuelle
Situation dar?

Reinsberg: Das deutsche Mehrweg-
system im Segment der Getrénke
ist das grofite funktionierende
Mehrwegsystem in Europa mit

mehreren 100 Mio. Kédsten und Mrd.

Flaschen - ein System, das bisher
ohne festgeschriebene Regularien
ebenso wie das Thema Pfand auf
einem Handelsbrauch funktioniert.
Es weist, wie soeben auch beschrie-
ben, in Teilen sicherlich Schwierig-
keiten auf, daher sind gemanagte
Systeme die besseren Pools, die

Bestrebung im Biersegment zu ge-
steuerten Poolsystemen zu wech-
seln, vielfach bereits vorhanden. In
Summe gesehen ist dieses deutsche
Mehrwegsystem daher definitiv ein
Vorzeigemodell fiir die Implemen-
tierung vergleichbarer Systeme in
anderen Landern.

Umso enttduschender ist es daher,
dass in Vorbereitung der euro-
pdischen Gesetzgebung zur PPWR
kaum oder keine gesetzesschrei-
benden und verordnungsschreiben-
den Biirokraten sich dieses System
in Deutschland angeschaut haben.
Und das Ergebnis des Nichthinse-
hens, des Nichtverstehens des grof3-
ten europdischen Mehrwegsystems
sehen wir in dem Gesetzesentwurf
zur PPWR. Dort sind grundlegende
Missverstdndnisse und Fehlein-
schatzungen in Textform fiir die
Implementierung von Mehrwegsys-
temen in Ldndern der europdischen
Union niedergeschrieben, die, so sie
zur Umsetzung kommen wiir-

den, die existierenden Systeme in
Europa konterkarieren bzw. sogar
dazu fithren wiirden, dass wir diese
Systeme einstellen miissten.

»Unternehmen,

die kiinftig nicht

die Synergien aktiv
suchen, werden es
zunehmend schwerer
haben.«

Das macht es nun so schwer, diese
eben beschriebene Unwissenheit
mit entsprechendem Know-how zu
nivellieren und gleichzeitig inhalt-
lich an den Texten zur Verbesse-
rung insbesondere zu bestehenden
Mehrwegsystemen zu arbeiten und
letztlich diese zu schiitzen. Dafiir
engagieren sich aktuell die Verbéan-
de der Getrdnkewirtschaft in den
derzeit stattfindenden Trilog-Ver-
handlungen, die sich noch bis Ende
Mirz hinziehen werden.

GFGH: Wo sehen Sie die groBten Er-
folge Ihrer Verbandsarbeit bislang,
worauf sind Sie besonders stolz und
wo gilt es weiter zu ,,bohren*?

Reinsberg: Verbandsarbeit ist im-
mer eine Gemeinschaftsleistung der
Mitglieder und vieler Partner. Ich
freue mich, dass wir in den zurtick-
liegenden Jahren gemeinschaftlich
mit den Verbénden der Getrdnke-
wirtschaft enger zusammenge-
riickt sind und uns dort auf der
Basis gemeinsamer Interessen und
Interessenslagen in Richtung Politik
die Getrankewirtschaft starker und
auch lauter positioniert haben. Das
hilft insbesondere auch gerade um
die Diskussion um die PPWR.

Dariiber hinaus haben wir es mit
GEDAT in den letzten Jahren ge-
schafft, fiir die Branche einen ein-
heitlichen Artikelstammadatensatz
zu schaffen, der eine deutlich engere
Zusammenarbeit der Branche beim
Vorantreiben von Digitalisierungs-
themen ermdglicht. Und wir haben
als Verband gemeinsam mit dem
VDGE den Nachhaltigkeitsmana-
ger flir den Getrdnkefachgrof3- und
einzelhandel erarbeitet und unseren
Mitgliedern zur Verfiigung gestellt.
Das sind drei zukunftsorientierte
Themen, die mit Sicherheit auf der
Habenseite zu verbuchen sind.

Daneben haben wir die grofle He-
rausforderung Corona zusammen
mit den anderen Verbanden fiir die
Branche gemanagt und wenn ich
nochmal an diese unwirkliche Zeit
zuriickblicke, fallt mir vor allem
ein Thema ein: die Abschreibefa-
higkeit von Waren, die nicht mehr
verkauflich waren, in die Corona
Hilfen zu integrieren; ein anderes
Thema war die zunéchst begrii-
Benswerte Mehrwertsteuerreduzie-
rung. Dies fithrte aber auch dazu,
dass das Pfand mit einer Umsatz-
steuer belegt wurde, was zur Folge
gehabt hétte, iiber einen gewissen
Zeitraum Pfand mit zwei unter-
schiedlichen Pfandsétzen handeln
zu miissen. Auch bei diesem Thema
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haben sich die Verbénde der Ge-
trankewirtschaft bis zum Schluss
fiir eine befriedigende Losung ein-
gesetzt, die dann auch kam.

Und schliefflich haben wir mit GE-
TRANKE. GROSS. HANDELN. eine
Veranstaltung etabliert, die seit vie-
len Jahren die Branche versammelt
und sich einen hohen Stellenwert
erarbeitet hat. Sie bringt Branche
und Branchenteilnehmer zum Dia-
log zusammen ...

GFGH: Was sind die nachsten wich-
tigen Ziele?

Reinsberg: Das driangendste Thema
ist sicherlich die weitere Ver-
handlung um die PPWR bis ins
Frithjahr 2024 weiterhin im Sinne
der Optimierung der gesetzlichen
Rahmenbedingungen zu begleiten.
Ergdnzend arbeiten wir weiter an
der Digitalisierung von Datenstro-

men - einerseits am Thema der
XRechnung aber auch an Daten

fiir Leergiiter. Und wir wollen und
werden ein Angebot fiir unsere Mit-
glieder schaffen, in dem wir ihnen
neue Schulungs- und Informations-
angebote zur Verfiigung stellen
wollen.

GFGH: Wie schatzen Sie die Zukunft
fiir den GFGH ein und warum?

Reinsberg: Das Geschéft des GFGH
wird sich verdndern, da sich auch
bestehende Strukturen in der Ge-
trankebranche verdandern werden
— so wie sich seit iiber 125 Jahren
vieles verdandert hat, in der Branche,
aber auch bei allgemeinwirtschaft-
lichen und technischen Entwick-
lungen. Wichtig ist, dass wir uns
als Branche diesen Verédnderungen
gegeniiber offen zeigen, sie mit-
gehen und versuchen, diese auch
selbst zu gestalten und nicht ge-

staltet zu werden. Wenn wir daran
glauben, wird auch der Handel mit
Getrdnken eine gute Zukunft haben.

GFGH: Sie diirften sich von der
Branche zum 125-jahrigen Verbands-
jubildaum etwas wiinschen, was fallt
lhnen dazu ein?

Reinsberg: Fiir die Branche wiin-
sche ich mir ein noch engeres Mit-
einander mit anderen Verbédnden
und anderen Teilen der Getranke-
branche. Fiir die unmittelbare Zu-
kunft wiinsche ich mir eine erfolg-
reiche Tagung GETRANKE. GROSS.
HANDELN. 2024 und fiir mich
personlich dort ein schones frisch
gezapftes Bier unserer zahlreichen
dort vertretenen Partner.

GFGH: Herr Reinsberg, wir wiin-
schen lhnen weiterhin viel Erfolg
und bedanken uns fiir dieses <<<
Gesprach.
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LOGISTIK

Effizienz gefordert

Logistische Verdnderungen und Zukunftsheraus-
forderungen der Getrankebranche in Deutschland

Kosten des GFGH: e Lager und Leergut e Transport
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80 %

60 %

40 %

20 %

0%

—> Der GFGH ist gewissermaflen ein Lagerleistungs- und Speditionsunternehmen mit Ein-

kaufs-, Verwaltungs- und Verkaufswissen fiir die gesamte nationale Getrankebranche. Das
Geld wird in der Industrie verdient, aber der GFGH ist das wichtige Bindeglied, das mit

niedriger Marge den bilateralen Transfer zwischen Produzent und der Gastronomie, den

Getrankefachmirkten und den Outlets des Lebensmitteleinzelhandels durchfiihrt.

raditionell belaufen sich

die Logistikkosten dabei

in der Gastronomiebe-

lieferung auf etwa 55 bis
65 Prozent der Gesamtkosten.

In der Belieferung des Handels
liegen die Logistikkosten mit einem
Anteil von 66 bis 75 Prozent sogar
noch um einiges héher und lassen
nur eine sehr geringe Rendite von

o bis 4 Prozent pro Jahr zu. Die Bran-

che ist seit Jahrzenten von Konsoli-
dierungen, Ubernahmen der groflen
Brauereien und Handelsgruppen
oder branchenfremden Investoren
gepragt und kampft jedes Jahr aufs
Neue gegen die Machtstrukturen
oberhalb und unterhalb ihrer
Supply-Chain an. Kurz gesagt: Die
Rahmenbedingungen fiir Investitio-
nen, langfristiges Management und
den Aufbau von Finanzpolstern sind
bereits seit Jahren eher suboptimal.

Verwaltung, Vertrieb, Overhead

Handels-GFGH

Gastro-GFGH

(Quelle: Huesch & Partner)

Einflussfaktoren auf die
deutsche Getrankebranche

Die Logistik der Getrénkebranche
hat in den letzten fiinf Jahren
erhebliche Verdnderungen durch-
laufen, die die Art und Weise, wie
Getrénke in Deutschland geliefert
und vertrieben werden, stark beein-
flusst haben. Diese Verdnderungen
wurden durch verschiedene Fakto-
ren ausgeldst und haben zu gewal-
tigen Herausforderungen auf jeder
erdenklichen Ebene gefiihrt. In die-
sem Beitrag befassen wir uns daher
mit den jiingsten Entwicklungen
und Problemen sowie den bevorste-
henden Herausforderungen in der
Getrédnkelogistik in Deutschland.

1. Einfluss von Corona auf Gastro-
nomie und Getrankelogistik

Der Elefant im Raum, der die De-
gression der Gastronomie rasend
beschleunigt und die Degression
im Handel etwas verschleiert hat,
ist Covid-19. Die Pandemie hatte
einen erheblichen Einfluss auf die
Gastronomiebranche und rang sie
nachhaltig zu Boden — was sich
wiederum auf die Getrénkelogistik
auswirkte. Aufgrund von Lock-
downs und Restriktionen mussten
zahlreiche Restaurants und Bars »
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voriibergehend schlieflen oder
ihren Betrieb stark einschranken.
Durch den drastischen Riickgang
der Nachfrage nach Getrénken in
der Gastronomie, verlagerten sich
die Supply-Chain und Vertriebswe-
ge von Getrdanken vermehrt auf den
Einzelhandel. Das wieder erforderte
eine kurzfristige Anpassung der
Logistikprozesse und stellte die Ge-
schéftsgrundlage fiir Gastro-Spezia-
listen kurzzeitig infrage. Industrie
und Getrankefachgrof8handel haben
sich angepasst: einige schnell, ande-
re langsam, manche gar nicht. Man
konnte in diesem Zusammenhang
auch umgangssprachlich sagen:
Wenn das Wasser schnell zuriick-
geht, sieht man, wer all die Jahre
ohne Badehose geschwommen ist ...

2. Fachkraftemangel, Mindestlohn
und steigende Kosten

Ein weiterer bedeutender Einfluss
in der Getrankelogistik ist der an-

haltende Fachkraftemangel. Dies
betrifft nicht nur Fahrer, sondern
auch Lagerarbeiter und andere
Fachkréfte in der Branche. Die
Erhéhung des Mindestlohns hatte
Auswirkungen auf die Logistikkos-
ten: Unternehmen miissen hohere
Lohne zahlen, was die Betriebs-
kosten weiter ansteigen liefS. Der
Mangel an qualifizierten Arbeits-
kraften hat zugleich zu steigenden
Lohnen und Gehéltern gefiithrt, was
ebenfalls die Kosten der Logistik-
dienstleistungen erhéhte. Zudem
kletterten auch die Kosten fiir Lkw
und Betriebsmittel in die Héhe und
trugen ihren Teil zum Anstieg der
Kostenspirale bei.

Branchenspezifische Logistik-
dienstleistungen, mit denen sich
der GFGH etwas aus den Klauen
des Fachkréftemangels und des
Markt- beziehungsweise Verkaufs-
trends befreien konnte, werden
aktuell durch das Management

vielfach noch viel zu wenig ergriin-
det. Flaschenfeinsortierungs- oder
Hostingdienstleistungen kénnen
bereits bei mittlerer Unterneh-
mensgrofle interessant werden —
und die Bereitschaft der Industrie
in diesen Segmenten auf Dienstleis-
tungen zuriickzugreifen, ist hoch.

3. CO, und die Nachhaltigkeits-
anforderungen

Dariiber hinaus werden die An-
forderungen an Nachhaltigkeit und
die Reduzierung von CO,-Emissio-
nen in der Logistik immer strenger.
Dies erfordert die Umstellung auf
umweltfreundlichere Transport-
mittel und -methoden, was zu-
sdtzliche erhebliche Investitionen
erfordert. Innenstéddte, insbesonde-
re in Grof3stddten, erhalten zu-
nehmend Fahrradwege und weiten
Zeitbegrenzungen fiir Lieferfahrten
aus. Derartige Verdnderungen und
Auflagen machen den Einsatz »

Herzlichen

B Gliickwunsch
=

zu 125 Jahren Bundesverband GetrankefachgrofShandel

NN
AV AVAN
: /(‘\\.

| |
PRIVATBRAUEREI
SEIT 1886




LOGISTIK

/

Logistikkostentreiber:
e Mindestlohn (Euro)

173

Preisanstieg/Liter Diesel (Cent)
o CO2-Aufschlag (Tonne)

142

Quellen:
Bundesregierung -> Mindestlohn bis 2025
ADAC --> CO2-Preis und Dieselpreis

* die Mindestlohnwerte fiir 2026 sind noch nicht

1282€ 1282€
241€
12,00€
—
9,82 =
9,50€
30 30
80

2021 2022 2023 2024 2025 2026

(Quelle: Huesch & Partner)

von grofleren Fahrzeugen und eine
Hangerlogistik, zur Optimierung
der Logistik duferst schwer. Hier
bedarf es grundlegender neuer
Logistikansatze.

4. Warenverfiigbarkeit seitens der
Industrie

Die Warenverfiigbarkeit von Ge-
trianken ist ein zentrales Anliegen
der Logistik in der Getrdnke-
branche. Um die Nachfrage der
Kunden zu befriedigen, miissen
Unternehmen enge Beziehungen

zu den Herstellern und Lieferanten
aufrechterhalten. Ein Mangel an
Produktverfiigbarkeit kann zu Um-
satzeinbuflen und Kundenverlusten
fithren und die Logistikkosten in
der Beschaffung in neue Hohen
treiben. Ein Lkw-Rundlauf NRW/
Miinchen wird umso schmerz-
hafter, wenn sich die erhohten
Diesel- und AdBlue-Kosten (ab dem
01.12.2023 auch die Maut) auf weni-
ger als 33 Paletten im Vollgut ver-
teilen, nur weil die Industrie nicht
liefern kann. Transparente und auf-
tragsbezogene Vorfrachtrechnungen

sind immer noch ein rotes Tuch bei
vielen Unternehmen in der Bran-
che. Dies muss sich dndern, um bei
sicherlich kommenden Transport-
kostenerhchungen marktaddquat
wirtschaften zu kénnen.

Herausforderungen
fiir die Zukunft

Die Getrénkelogistik in Deutsch-
land steht vor weiteren Heraus-
forderungen, die teilweise aus
den ungeldsten Problemen der
Vergangenheit erwachsen und in
den kommenden Jahren bewiltigt
werden miissen:

1. Fachkraftemangel und Biirokratie

Der Fachkréftemangel im Transport
wird sich voraussichtlich weiter
verschirfen, da viele erfahrene
Lkw-Fahrer in den Ruhestand
gehen und die jiingeren Generatio-
nen nicht in ausreichender Anzahl
nachkommen. Kabotage-Gesetze
und die geringere Arbeitsbereit-
schaft der Millennials, Gen Z und
Alpha werden die Situation wei-

veroffentlicht

ter erschweren. Die Biirokratie in
Deutschland hemmt auflerdem

die Zulassung von zugewanderten
Mitarbeitenden und erschwert die
schnelle Aufnahme in den Niedrig-
lohnsektor immens. Als Losung
prasentiert sich der konsequentere,
schnellere und mutigerer Ausbau
der Digitalisierung und Automati-
sierung im GFGH und der Industrie:
von der Kastensortierung im Leer-
gut iiber dynamische Preis- und Be-
stellsysteme, die Vollpaletten- oder
Saulenkommissionierung hono-
rieren, bis zu Prognosesystem fiir
Absatz-, Lkw- und Personalplanung,
die Ressourcen und Arbeitsstunden
einsparen.

2. Mangelnde Investitionen in Auto-
matisierung und Digitalisierung

Der Mittelstand in der Logistik-
branche hat in zahlreichen Fillen
bisher zu wenig in Automatisie-
rung und Digitalisierung investiert.
Dies fiithrt zu ineffizienten Prozes-
sen und hoheren Kosten. Solange
das Faxgerét noch einen Platz in
der Auftragserfassung hat, Rech-
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nungen nicht sofort via Bilderken-
nung in ein Dokumentenmanage-
mentsystem eingelesen werden
und Lieferscheine oder Kommissio-
nierscheine sowie Leerguterfassun-
gen auf Papier mitgefiihrt werden,
gibt es noch gewaltiges Potenzial.

Unternehmen sind gut beraten,
wenn sie verstdrkt in moderne
Technologien investieren und

sich durchaus die Arbeitsprozesse
der ,neuen wilden Disruptoren”

in der Branche genau anschauen,
um wettbewerbsfdhig zu bleiben.
Neben der Digitalisierung der Logis-
tikprozesse gibt es weitere Ansatz-
punkte im Marketing {iber Kanile
wie TikTok, Facebook sowie Insta-
gram oder der Online-Mitarbeiter-
gewinnung.

3. Hohe Anforderungen durch
Nachhaltigkeitspolitik

Die strengeren Anforderungen an
Nachhaltigkeit, Mauterhchungen,
CO,-Abgaben und die Ausweisungs-
pflicht der Unternehmen werden
die Aufwinde und Betriebskosten

weiter erhdhen. Die Einhaltung
dieser Vorschriften erfordert er-
hebliche Anstrengungen und
Investitionen in umweltfreund-
liche Losungen. Tools und Instru-
mente fiir die Messung und das
kontinuierliche Reporting miissen
erschaffen und implementiert
werden. Der BV GFGH fungiert dort
als Informationssammler, Uber-
setzer, Komplexitdtsreduzierer und
Ansprechpartner Nummer eins fiir
Anforderungen, Gesetzméfligkeiten
und Umsetzungsunterstiitzung. Die
kommenden Mehrwegquoten fiir
den Discount werden zusétzliche
Geschéftsmodelle und Dienstleis-
tungen erd6ffnen, denn auch Aldi,
Lidl und Co. werden Flaschensor-
tierung und Leergutkompetenz
zukaufen missen — selbst dann,
wenn sie die Vollgut-Abwicklung
selbst {ibernehmen.

Fazit

Die Logistik in der Getrédnkebran-

che in Deutschland hat sich in den
letzten Jahren erheblich verdndert,
und die Herausforderungen fiir die

Impuls- und Ideengeber

Der Bundesverband des Deutschen Getrankefachgrof$handels ist als Zusammen-

schluss der wichtigsten Getrankefachgrofshéndler Deutschlands Ratgeber, Impuls-
und Ideengeber sowie Kommunikationsplattform fiir wesentliche Branchenthemen. Auch im
Zusammenwirken mit den anderen Branchenverbdnden wie z. B. dem Verband des Deutschen
Getranke-Einzelhandels und auf Herstellerseite mit den Verbanden und Interessensvertre-
tungen der Brauereien, Mineralbrunnen, AfG-Herstellern, der Fruchtsaftindustrie sowie der
Spirituosenindustrie und den Weinerzeugern bildet der BV GFGH die wesentliche und mei-
nungsbildende Lobby fiir politische, gesellschaftliche, wirtschaftliche und soziale Themen,
Herausforderungen und Interessen rund um die Getrédnkeversorgung in Deutschland. Im
Kontext wachsender gemeinschaftlicher Herausforderungen tibernimmt der BV GVGH immer
héufiger die wichtige Funktion der Moderation und des Katalysators von Themen und L6-
sungen zwischen allen Partnern der gesamten Getrankewirtschaft und dariiber hinaus. Eine

Verdnderung und Erweiterung der Aufgaben, die zeigt, wie der BV GFGH in den vergange-

Dieter Klenk
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Impulsgeber und Veranstalter, Konzept & Service

Zukunft sind beachtlich. Es ist von
entscheidender Bedeutung, dass Un-
ternehmen in saubere Kostenstruk-
turen und ein vorausschauendes
Management investieren, um den
steigenden Anforderungen gerecht
zu werden. Die Digitalisierung wird
eine zentrale Rolle spielen, indem
sie effiziente Systeme im Lager, der
Beschaffung und der Distributions-
logistik schafft. Sie muss Kosten
sparen und Mitarbeitende motivie-
ren und binden. Die Zusammen-
arbeit mit Verbundgruppen und der
Industrie wird immer wichtiger, um
den Auflagen Herr zu werden und
um die Supply-Chains samt aller
Anforderungen zu stédrken und <<<
resilienter aufzustellen.

/ 4

=> MAXIMILIAN HUESCH
Geschaftsfiihrer und Partner bei
Huesch&Partner Logistikberater

Logistik, Data Analytics und Management

nen 125 Jahren Transformation im Hinblick auf den Zeitgeist und Funktion versteht.
Weiter so. Die Zeit bleibt nicht stehen. Alles Gute und weiterhin viel Erfolg!”
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NACHFOLGEGENERATION
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GFGH macht Spaf3!

Was es fur junge Unternehmerinnen und Unterneh-
mer heute bedeutet, ,das Ruder zu Ubernehmen”

—> Stand es vor einiger Zeit noch auller Frage, als Tochter oder Sohn zu gegebener Zeit in

den elterlichen Betrieb einzusteigen und diesen in der nachsten Generation weiterzufiihren,

ist dies heutzutage weitaus nicht mehr selbstverstindlich. Die junge Generation ,tickt"

vielfach anders, hat ihre eigenen Vostellungen und ist nicht immer bereit, die gewachsenen

und vielen neuen Herausforderungen der letzten Jahre anzunehmen. Wir sprachen mit fiinf

Jungunternehmerinnen und -unternehmern, die positiv und optimistisch in ihre personliche

GFGH-Zukunft blicken. (eis)

GETRANKEFACHGROSSHANDEL:
Gerade fiir die junge Generation ist
es heute nicht mehr selbstverstdand-
lich, in die ,FuBstapfen” der Eltern
zu treten. Wann haben Sie sich
dafiir entschieden, ihre berufliche
Laufbahn im (elterlichen) GFGH-
Betrieb weiterzufiihren bzw. war
dies von Anfang an klar fiir Sie?

Alina Heurich: Ich hatte schon
immer ein grofles Interesse am
Unternehmen und so kam es, dass
mein Vater und ich uns schon frith
uber das Unternehmen austausch-
ten. Nach dem Abitur wollte ich zu-
néchst meinen eigenen Weg gehen.

Die finale Entscheidung, in dieses
einzusteigen, ist dann 2020 ge-
meinschaftlich mit meinem Vater
gefallen.

Cornelius Sagasser: Mitte 2019, also
ein halbes Jahr vor dem Beginn in

Coburg. Die Riickkehr in die Heimat
war iiber viele Jahr aber nicht klar.

Marcus Keith: Die Entscheidung
stand fiir mich schon friih in der
Jugend fest, im familidren Betrieb
mitwirken zu wollen.

Lisa und Asmus Behn: Bereits zu
Abitur-Zeiten war ein Weg in die

Nachfolge fiir uns beide denkbar
und interessant. Mit Beginn unse-
rer beruflichen Ausbildung haben
wir daher erste Grundsteine fiir
einen potenziellen Einstieg ins Fa-
milienunternehmen gelegt. Schon
als Kinder wurde uns leidenschaft-
liches Unternehmertum in einer
herausfordernden und zugleich
emotionalen Branche vorgelebt.
Unsere Gene kdnnen wir nicht
leugnen und haben nun einfach
richtig Lust darauf, dieses 131 Jahre
alte Familienunternehmen gemein-
sam und mit vielen groflartigen
Kolleginnen und Kollegen in die
néchste Generation zu fithren.



(Bild: Fako-M Getrinke)

GFGH: Die Herausforderungen in
der GFGH-Branche sind deutlich ge-
wachsen. Manche potenzielle Unter-
nehmensnachfolger schlagen heute
eine berufliche Karriere abseits der
GFGH-Branche ein, warum ist diese
Branche fiir Sie attraktiv bzw. wel-
che Argumente sprechen aus lhrer
Sicht dafiir?

Sagasser: Meines Erachtens sind
GFGHs Teil einer sympathischen
Genussmittelbranche, die sich
durch bodensténdige Kollegen und
Geschaftspartner sowie eine tolle
Vielfalt an eingdngigen Produkten
auszeichnet. Wenn man die vorhan-
denen grofien Gestaltungsfreirdume
nutzt, erntet man in einem GFGH
sehr zeitnah und transparent Erfolg
oder Misserfolg. Zudem ist gliickli-
cherweise wenig Theorie notig.

Keith: Die GFGH-Branche ist eng
verzahnt mit der Gastronomie und
geprédgt von Menschen, Lebens-
freude und Genuss. Die Branche ist
damit abwechslungsreich und reali-
tatsnah. Somit macht sie auch sehr
viel Spafs. Neben allen betriebswirt-
schaftlichen Themen gibt es viele
schéne Momente, in denen ,privat”
und ,beruflich” schwer zu differen-
zieren ist. Die Branche zukiinftig
auch ,wirtschaftlich” attraktiv zu
machen, liegt in erster Linie an uns
Branchenteilnehmern. Ich denke,

»Die GFGH-Branche
1St eng verzahnt mit
der Gastronomie und
geprdagt von Menschen,
Lebensfreude und
Genuss. Die Branche
1st damit abwechs-
lungsreich und reali-
tatsnah.«

Marcus Keith, Vertriebsleitung
Fako-M Getridnke

dass wir als Branche die Chance
dazu haben.

L. und A. Behn: Fiir uns ist die
GFGH-Branche vielféltig, abwechs-
lungsreich und herausfordernd.
Jeden Tag gibt es neue Innovatio-
nen im Produktportfolio, es gilt

die Digitalisierung aller Prozesse
voranzutreiben und als ganze Bran-
che haben wir die Herausforderung
der Okologisierung unserer Dienst-
leistung zu meistern. Uns bringt

es Freude, dass das Geschaft hier

in der Region verwurzelt ist. Wir
haben generationenlange Beziehun-
gen zu unseren Gastronomie-Kun-
den und Mitarbeiterfamilien. Die
GFGH-Branche bleibt ein Geschéft

»Ich glaube, der GFGH
ist so attraktiv, wie

man ihn gestaltet. Ge-

rade als Nachfolgerin

bin ich dankbar, diese
Gestaltungsfretheit bei
uns im Unternehmen

ausleben zu diirfen.«

Alina Heurich, Geschiftsfiihrerin
Heurich Getranke-Fachgrohandel

mit und fiir Menschen in der Re-
gion und fiir die Region. Wir liefern
schliefllich nicht nur Getranke an
Gastronomen, sondern sind ganz
im Gegenteil in der Branche auch
Makler, Kreditgeber, Berater, Perso-
nalvermittler und am Ende immer
Problemldser fiir unsere Kunden.

Und genau das ist es, was uns an-
treibt: Jeden Tag wieder engagierte
Gastronomen in der Region zu
unterstiitzen. So ist es fiir uns eine
grof3e Ehre, die fiinfte Generation
von Behn darzustellen. Wir freuen
uns riesig iiber diese Moglichkeit
und sehen es als grofle Chance und
zugleich als tolle Herausforderung.

Heurich: Ich glaube, der GFGH ist
so attraktiv, wie man ihn gestaltet.
Gerade als Nachfolgerin bin ich
dankbar, diese Gestaltungsfreiheit
bei uns im Unternehmen ausleben
zu diirfen. Wir zehren von einer be-
sonderen Kultur. Im #teamheurich
zdhlt der Mensch und die persén-
liche Beziehung zu Mitarbeitenden
und Kunden. Schnelle und ,enkel-
fahige" Entscheidungen zeichnen
uns auf lange Sicht aus, aber im
JJetzt“ sind wir flexibel und schnell.
Aktuell ist die Branche in Bewe-
gung, da macht das Gestalten umso
mehr Spaf3.

GFGH: Wie wurden Sie fiir die Nach-
folge im eigenen Unternehmen »

(Bild: Fa. Heurich)
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(Bild: Fa. Sagasser)
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vorbereitet, sammelten Sie ggf. auch
Erfahrungen in anderen Betrieben?

Keith: Ich wurde in der Familie

nie unter Druck gesetzt, meine
berufliche Zukunft auf den fami-
lidren Betrieb auszurichten. Der
Wunsch, ebenfalls meinen Teil zum
Unternehmenserfolg beizutragen,
entstand sicherlich dadurch, dass
ich gemeinsam mit meinen beiden
Geschwistern eng mit dem Betrieb
aufgewachsen bin.

So war der Einstieg in das Unter-
nehmen lediglich eine Option, die
ich gerne wahrnahm. Ich fing im
Alter von 19 Jahren als kaufmén-
nischer Auszubildender an. Im An-
schluss habe ich mehrere Monate
im Ausland verbracht. Danach

war ich im Unternehmen in ver-
schiedenen Funktionen in Vollzeit
tatig, wahrend ich parallel berufs-
begleitend mein Bachelor & Master
Studium absolvierte.

Vor allem die Ausbildung zum In-
dustriekaufmann hat mir geholfen,
alle Bereiche des Unternehmens
detailliert kennenzulernen. So hat
sich dann friih ein ganzheitliches
Verstdndnis fiir das Unternehmen
entwickelt, das mir die nachfolgen-
den Jahre erleichtert hat.

»Meines Erachtens
sind GFGHs Teil
einer sympathischen
Genussmittelbranche,
die sich durch boden-
standige Kollegen und
Geschdftspartner so-
wie eine tolle Vielfalt
an eingangigen Pro-
dukten auszeichnet.«

Cornelius Sagasser, Geschaftsfiihrer
Sagasser Vertriebs GmbH

Mittlerweile bin ich 12 Jahre im
Unternehmen tétig und wurde in
viele unternehmerische Entschei-
dungen mit einbezogen, was mei-
ner Entwicklung enorm geholfen
hat. Meine Funktionen im Unter-
nehmen waren praktisch jahrlich
mit mehr Verantwortung verbun-
den, sodass ich mich grundsétzlich
gut auf neue Herausforderungen
vorbereiten konnte.

L. und A. Behn: Unsere Viter ha-
ben uns nie eine Nachfolge aufge-
drangt, sondern haben uns unsere
beruflichen Laufbahnen frei ge-
stalten lassen und uns dabei immer
unterstiitzt. Wir haben uns beide
bewusst fiir eine unabhéngige Aus-
bildung entschieden und mehr-
jahrige Erfahrungen in externen
Betrieben sammeln konnen, um
gut vorbereitet und mit frischem
Wissen in den vaterlichen Betrieb
starten zu konnen.

L. Behn: Nach meinem dualen
BWL-Studium mit Schwerpunkt
Industriemanagement in der Ver-
packungsindustrie folgte ich der
Leidenschaft fiir Gastronomie und
sammelte beim Verkehrsgastro-
nom Scoom als Head of Operations
einige Erfahrungen. Aufbauend
darauf durfte ich mitwirken, die

Gastronomie- und Getrédnkebranche
im Rahmen meiner Tatigkeit als
Geschaftsleiterin fiir Vertrieb und
Marketing bei Gastivo zu digitalisie-
ren. Zusétzliche Perspektivwechsel
sammelte ich bei Vilsa Mineral-
brunnen im Marketing und bei der
Unternehmensberatung Achtzigzo.

A. Behn: Ich habe in Hamburg und
Karlsruhe Wirtschaftsingenieur-
wesen studiert und wéhrend-
dessen viele Wirtschafts- und
Maschinenbaubetriebe von innen
gesehen. Nach dem Studium

war ich bei ADM Wild im Busi-
ness Alignment fiir strategische
Fragestellungen sowie in einem
grofleren Projekt in der Getrénke-
konzentratherstellung tatig. In
den vergangenen drei Jahren habe
ich bei Ritter Sport Vertrieb und
Marketing von FMCG-Artikeln im
européischen Ausland lernen und
verantworten diirfen.

Heurich: Wahrend des Studiums
habe ich einige Praktika gemacht
und zwischen Bachelor und Master
selbststandig als Coach gearbeitet.
Nach dem Studium war ich ein
knappes Jahr in einer Unterneh-
mensberatung. Als der Einstieg

bei uns beschlossen war, habe ich
intensiv mit dem Wittener Institut
fir Familienunternehmen zusam-
mengearbeitet und mich spéter am
Institut fiir Familienunternehmen
und Mittelstand der WHU enga-
giert. Ich habe den Austausch mit
anderen Unternehmerfamilien und
Nachfolgenden als sehr hilfreich
empfunden. Wir haben auflerdem
das grofle Gliick, zu dritt in der
Geschaftsfithrung zu sein. Dieter
Jonas ist ein toller Mentor und
Unterstiitzer fir mich.

Sagasser: In der Kindheit waren
Ferienarbeit in der Leergutsortie-
rung, Auslieferung und bei Inven-
turen selbstverstdndlich. Nach dem
Studium durfte ich fiinf Giberaus
lehrreiche Jahre im LEH verbrin-
gen, anschliefend haben mich
Hospitationen bei den Kollegen der
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TOP-Getranke sowie bei Getranke
Hoffmann sehr bereichert.

GFGH: Was waren (bisher) die groR-
ten Herausforderungen wahrend
der Ubergangsphase, haben sich
auch neue Chancen aufgetan und
wenn ja, welche?

Heurich: Aktuell gibt es fast jeden
Tag eine neue, spannende Heraus-
forderung: die Bewegungen im
Markt, Preisschlachten, politische
Entscheidungen, verdnderte An-
forderungen von Kunden und
Mitarbeitenden oder schlicht das Ab-
wiegen von Kosten und Zukunftsin-
vestitionen. Wir sehen in all diesen
Themen Chancen, die wir nutzen
wollen. Der Prozess der Nachfolge ist
zwangslaufig mit Reibung verbun-
den: unterschiedliche Generationen
mit unterschiedlichen Ansichten

im Spannungsfeld zwischen Familie
und Unternehmensalltag in einer
Zeit voller Verdnderungen.

Reibung ist hier aber die konstrukti-
ve Energie, die uns gemeinschaftlich
zur guten Losung verhilft. Wo neue
Ideen mit fundierter Erfahrung
kombiniert werden, kann was Gutes
wachsen. Schliefllich wollen wir alle
die beste Losung fiir das Unterneh-
men und die Mitarbeitenden.

Sagasser: Durch Corona und
Inflation kommt Uberfilliges in
Bewegung, Verdnderungsprozesse
werden erleichtert. Dank der sehr
erfolgreichen Arbeit meiner Vor-
génger konnten und kénnen wir
sich dadurch bietende Chancen,

z. B. in der Expansion, nutzen.

Keith: Die Ubergangsphase ist ja
noch nicht abgeschlossen, was
meinen Geschwistern und mir noch
ein wenig Zeit gibt, uns auf die volle
Verantwortung vorzubereiten. Unser
Vater Michael Keith ist nach wie

vor als geschéftsfithrender Gesell-
schafter tdtig und bindet uns eng in

sdmtliche Entscheidungen mit ein.
Nattiirlich war fiir uns als Familie
die Corona-Pandemie die wahr-
scheinlich grof3te Herausforderung
unserer Firmengeschichte, die wir
jedoch gemeinsam als Familie sowie
mit unserem Geschaftsfithrerkolle-
gen Jiirgen Siebigteroth und all den
engagierten Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern gut meistern konnten.

L. und A. Behn: Nun miissen wir
vorab ehrlich sagen, dass wir die
Ubergangsphase erst begonnen und
noch keineswegs abgeschlossen
haben. Lassen Sie uns dazu gern

in drei Jahren nochmals sprechen,
wenn wir den Generationsiibergang
hoffentlich komplett gemeistert
haben.

Neben dem Geschéftseinbruch
wiahrend der Coronapandemie war
der bisher grofite Einschnitt aber
sicher der plétzliche Tod von Lisas
Vater Waldemar, der uns alle »

»
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unerwartet vor neue Herausfor-
derungen gestellt hat. Wir haben
zusammen mit ihm die gesam-

te Nachfolge geplant und auch
durchfithren wollen. Er hatte ein
unglaubliches Wissen und Netz-
werk in der Branche und vor allem
bei unseren Kunden, das uns von
einem auf den anderen Tag nicht
mehr zur Verfiigung stand. Gliick-
licherweise war Jens Kundrun

zu diesem Zeitpunkt schon gut
vier Jahre als Geschéftsfithrer bei
uns an Bord und konnte so einen
liickenlosen Service fiir unsere
Kunden sicherstellen.

Generationswechsel bzw. Nachfolge
bringt von Natur aus viele Verénde-
rungen mit sich und das bedeutet
meist Herausforderung und Chance
zugleich. Wir bewundern sehr,

wie unsere Viter in den letzten 40
Jahren die Unternehmen weiterent-
wickelt und zum heutigen Erfolg
gefiihrt haben. Unsere Herausforde-
rung ist es nun, diese Entwicklung
in dieser so schnelllebigen Zeit fort-
zusetzen. Dafiir werden Prozessop-
timierungen, Digitalisierung und
Automatisierung notwendig sein.

GFGH: Wo sehen Sie derzeit die
groBten Herausforderungen fiir die
GFGH-Branche?

Sagasser: In einer negativen Grund-
einstellung gegeniiber Gegenwart
und Zukunft.

Keith: Eine der derzeit grofiten
Herausforderungen ist sicherlich
die Aufrechterhaltung der Dienst-
leistungsbereitschaft, die den
Getrénkefachgroffhandel in den
letzten Jahrzenten ausgemacht

hat. Als personalintensives Lo-
gistikunternehmen ist es in der
aktuellen Zeit besonders schwierig,
engagierte Berufskraftfahrer:innen
fiir das Unternehmen zu gewinnen.
Die GFGH-Branche wird in Zukunft
faire Margen benétigen, um not-
wendige Investitionen - vor allem
in Personal, Fuhrpark und EDV -
tatigen zu konnen. Auf der anderen

44

Seite ist die Knappheit des Fracht-
raums eine Chance, unsere Wert-
schopfung zu erhohen. Wir sollten
uns als Branche dafiir einsetzen,
Logistikdienstleistung addquat ver-
giitet zu bekommen.

L. und A. Behn: Wir haben so viele
spannende Aufgaben vor uns, da
wissen wir gar nicht, wo wir an-
fangen sollen: Auf der einen Seite
fehlen uns Arbeitskrifte in fast
allen Bereichen und auf der ande-
ren Seite fithren die Auswirkungen
der Pandemie, des Ukraine-Kriegs
und der bald wieder erhchten

»FUr uns ist die
GFGH-Branche vielfal-
tig, abwechslungsreich
und herausfordernd ...
Sie bletbt ein Geschdft
mit und fuir Menschen
in der Region und fiir
die Region«

Lisa und Asmus Behn, Behn Getrinke
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Mehrwertsteuer dazu, dass unter
anderem die Landgasthofe ein sehr
schwieriges wirtschaftliches Umfeld
haben, sodass immer mehr von
ihnen aufgeben miissen.

Wahrenddessen finden wir eine nie
dagewesen Artikelvielfalt vor, die
sich nur mit weiterer Digitalisie-
rung beherrschen lédsst. Die dafiir
notwendigen Investitionen kann
nicht jeder GFGH stemmen. Dazu
kommen alle staatlichen Aufla-
gen von Arbeitszeiterfassung iiber
Okologiereportings, Lieferketten-
sorgfaltspflichtengesetz bis hin zur
signifikant steigenden Maut, die
unser aller Leben verteuert.

Heurich: Unsere grofite Heraus-
forderung ist die Politik, die

mit Gesetzen wie beispielsweise
Hinweisgeberschutzgesetz, Lie-
ferkettensorgfaltspflichtengesetz,
NIS-2-Richtlinie, Maut, CO,-Abgabe,
hohen Energiepreisen oder festge-
setzten Lohnniveaus immer mehr
Vorgaben macht.

Wir konnen den Euro aber nur
einmal ausgeben und so miissen
wir uns entscheiden, ob dieser als
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Abgabe oder als Investition aus-
gegeben wird. Das nimmt uns als
inhabergefiithrtes Haus unterneh-
merische Freiheit. Margen sind in
unserer Branche diinn, Aktionsk&u-
fe nehmen zu, es herrscht schwache
Konsumstimmung. In Summe wird
das zu einigen Marktbewegungen
fithren.

GFGH: Welche Tipps bzw. Ratschldge
wiirden Sie anderen jungen Unter-
nehmensnachfolgern mit auf den
Weg geben?

Keith: Ich habe immer versucht,
mir selber treu zu bleiben. Mir hat
es geholfen, viel zuzuhoren, sich
Starken anderer erfahrener Per-
sonen abzuschauen und trotzdem
meinen eigenen Stil zu entwickeln.
Ich versuche nach wie vor, viel zu
lernen und neue Herausforderun-
gen positiv anzugehen.

L. und A. Behn: Eine unabhéngige
Ausbildung und Erfahrungen in an-
deren Unternehmen zu sammeln,
ist aus unserer Sicht eine wichtige
Basis. Auflerdem sollte man das
Geschéft von der Pike auf erlernen.
Wir machen das mit einem Trai-
nee-Programm, in dem wir zwei
Jahre lang alle Abteilungen durch-
laufen. So kénnen wir uns in die
bestehenden Abladufe einarbeiten
und alle Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeitern sowie deren Arbeitsfelder
kennenlernen. Dieser praxisbezo-
gene Einstieg, mit dem wir intensiv
hinter die Kulissen des Familien-
unternehmens blicken kénnen,
kommt nicht nur bei den Mitarbei-
tenden gut an, sondern bildet auch
ein festes Wissensfundament, mit
dem wir zukiinftig die Geschicke
des Unternehmens als Doppelspitze
zusammen mit Jens Kundrun und
Philipp Fellmann leiten konnen.

Allgemeingiiltig konnen wir jedem,
der vor einem Generationswechsel
steht, dazu raten, sich dabei extern
professionell begleiten zu lassen.
Ein Generationswechsel ist immer
emotional und betrifft Familie und
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Unternehmen gleichermafien. Wir
alle kennen uns mit Getrédnken,
Lkw und Gastronomie aus, aber
keiner von uns bringt Expertise

in einem solchen Ubergabeprozess
mit, sodass wir jedem nur zu ei-
nem Coaching durch Experten raten
kénnen. Hierbei gilt es auch einen
klaren Zeitplan fiir den Einstieg, die
Ubergangsphase und den Ausstieg
gemeinsam zu erarbeiten.

Bei uns stellte es sich dariiber hin-
aus als tiberaus zweckmafig heraus,
familienexternes Management etwa
im Alter mittig zwischen der ab-
gebenden und der iibernehmenden
Generation einzustellen. So haben
wir es im GFGH aber auch in unse-
rem Spirituosen-Zweig gemacht.

Heurich: Man kann nicht alles
allein schaffen. Ein gutes Team,
unterstiitzende Ratgeber und ein
empathisches Umfeld sind sehr
hilfreich. Ich habe immer eine
grundsatzlich positive Haltung und
den Glauben an eine gute Losung.
Kommunikation, was man braucht
und anstrebt, sowie das Zuhoren,
nicht um zu antworten, sondern
um zu verstehen, haben mir sehr
geholfen.

Sagasser: Sich mit guten Kolleg:in-
nen zu umgeben, schadet nie.
Ansonsten mochte ich mich mit
schlauen Spriichen zuriickhalten.

GFGH: Was wiinschen Sie sich fiir
die Zukunft?

L. und A. Behn: Fiir uns als néchste
Generation bei Behn wiinschen wir
uns ein unternehmensiibergrei-
fenderes Denken, um Synergien zu
nutzen und Chancen und potenzi-
elle neue Geschiftsfelder frither zu
erkennen. Wir wiinschen uns eine
Kultur, die von allen Kollegen:in-
nen durch Innovationsfreude und
Gestaltungswillen gepragt ist. Wir
sind davon iiberzeugt, dass jeder
Mitarbeitende seine ganz eigene
Superkraft hat und diese auch nut-
zen kann.

Fiir die Branche wiinschen wir uns
erfolgreiche und engagierte Gastro-
nomen, die innovative Gastrono-
miekonzepte wirtschaftlich betrei-
ben konnen.

Damit Gastronomen und Lieferan-
ten es leichter haben, wirtschaftlich
zu handeln, bedarf es weniger Bii-
rokratie und Barrieren in Deutsch-
land.

In Eckernférde leben und arbei-
ten wir dort, wo andere Urlaub
machen. In Bezug auf die Klima-
krise ist es an der Zeit auch in den
kleinen Auszeiten nachhaltiger

zu handeln. Immer hdufiger wird
daher Urlaub im eigenen Land ge-
macht — das befiirworten wir sehr.

Als Familienunternehmen denken
wir in Generationen und so spielt
Nachhaltigkeit bei uns schon ganz
automatisch eine tragende Rolle.
Weil es uns eine Herzensangelegen-
heit ist, wiinschen wir uns, dass
beim Einkauf von Getrédnken und
Spirituosen vermehrt auf regionale
Produkte und Produkte von Fami-
lienunternehmen gesetzt wird.

Heurich: Das Wichtigste sind im-
mer Gesundheit und Lebensfreude.
Ich wiinsche mir, dass wir unsere
Kunden noch lange mit Getrédnken
versorgen konnen, die den Kunden,
unseren Mitarbeitenden und uns
als Unternehmen mit unseren In-
dustriepartnern Spaf bereiten.

Sagasser: Gesundheit, ein mittel-
standsfreundliches Klima samt
starkem Mehrwegsystem und all-
zeit ein kiihles frankisches Bier in
Reichweite.

Keith: Ein weiterhin gesundes zu-

kunftsfahiges industrieunabhéngi-
ges Familienunternehmen, geprégt
von unseren Unternehmenswerten
Ehrlichkeit nach innen und auflen.

GFGH: Wir wiinschen lhnen viel
Erfolg fiir die Zukunft und be- <<<
danken uns fiir dieses Gesprach.
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Digital, smart,
kundenzentriert?

GFGH der Zukunft

— Keine Frage — Digitalisierung hat den Einzelhandel in den vergangenen 20 Jahren schneller

und stdrker verdandert als jede andere Entwicklung zuvor. Dies betrifft den kompletten Wert-

schopfungsprozess, von der Beschaffung bis hin zu Marketing und Vertrieb.

er Onlinehandel hat sich,

beginnend bei Biichern,

fiir viele Konsumentin-

nen und Konsumenten
sehr schnell kategorieiibergreifend
als wichtiger Einkaufskanal etab-
liert.

Im Jahr 1999 wies der Handelsver-
band Deutschland 500 Mio. Euro
Onlinehandelsumsatz aus, iiber-
wiegend mit Biichern und Medien.
Zwanzig Jahre spéter waren es
bereits rund 70 Mrd. Euro (Abb. 1).

ONLINEHANDEL IN DEUTSCHLAND: WENDEPUNKT KRIEG IN DER UKRAINE

Die von Corona-Einschrdnkungen
gepréagten Jahre 2020 und 2021
sorgten fiir einen weiteren Boom
des Onlinehandels, mit kategorie-
ubergreifenden Wachstumsraten
von jahrlich rund 20 Prozent. Im
Zuge dieser Entwicklung wuchs
auch der Online-Lebensmittelhan-
del schnell, allerdings auf ver-
gleichsweise niedrigem Niveau.
Wéhrend bei Mode oder Consumer
Electronics heute mehr als 40 Pro-
zent online eingekauft werden,
sind es bei den Giitern des téglichen

Bedarfs von Drogeriewaren bis hin
zu Lebensmitteln gerade einmal
gut vier Prozent (Abb. 2).

Lebensmittel im Netz

Nahrungsmittel weisen iiber alle
Produktkategorien hinweg den
niedrigsten Onlineanteil aus,
obwohl es seit Ende der neunziger
Jahre Versuche gibt, Lebensmittel
online zu vertreiben. Das Scheitern
des Online-Lebensmittellieferdiens-
tes Webvan in den Vereinigten

IFH KOLN

Nach starken Wachstumsraten in den Corona-Jahren fiihrte die deutlich gedampfte Nachfrage 2022 zu
leichten Umsatzverlusten im Onlinehandel. 2023 stabiler Onlineshift

Umsatz Onlinehandel in Mrd. EUR
2000-2022

Onlineshift

Haben Sie in der letzten Woche Einkaufe oder Anschaffungen, die
Sie normalerweise in Geschaften erledigen, im Internet getatigt?

102
99 KW 12_2020 bis

KW 30_2023
2020
2021

2023

85
70
63
58
52
47
24
7
|

2000 2005 2010 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

2023:488 < n < 502,2022:486<n < 2
497,2021: 488 < n <702,2020: 492 < n
<1.000,Angabenin % 30

INFo Dargestelltsind die vom IFH KOLN umgerechneten Bruttowerte. Aufgrund der reduzierten Umsatzsteuersatze im 2. Halbjahr 2020 unterscheidet sich die Wachstumsrate 2020
und 2021 gegenlber der Nettobetrachtung ohne Umsatzsteuer. Prognose 2023 nach HDE, Stand Mai 2023

Abb. 1 (Grafik: HDE Onlinemonitor, Umrechnung der Netto- und Bruttowerte; Statistisches Bundesamt, Messzahlen Handelsstatistik;
IFH Kodln: Corona Consumer Check 2021; ECC Kéln: Trend Check Handel)
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STATUS QUO 2021: ANTEIL ONLINE AM UMSATZ DER BRANCHEN IFH KOLN

Die Branchen Fashion & Accessoires und CE/Elektro tendieren bereits in Richtung 50 Prozent
Onlineanteil. Schmuck & Uhren bei mehr als 25 Prozent.

Onlineanteil Fashion & Accessoires
(in %)

CE/Elektro

Freizeit & Hobby

BUro & Schreibwaren

Schmuck & Uhren

Wohnen & Einrichten

Gesundheit & Wellness

Heimwerken & Garten

FMCG

— 4
39,8 6
— 44,0
38,5
— ST
32,1

I O
f 30,6

— 6,5
23,% '
22
—17’4 3
—1 4
16,
_ 8,6 2021
7,1

2020

Gesamter Einzelhandel inkl. FMCG (HDE)

Gesamter Einzelhandel ohne FMCG (HDE)

— 214
18,7

Dargestelltsind die vom IFH KOLN umgerechneten Bruttowerte. Aufgrund der unterschiedlichen Umsatzsteuersatze in einzelnen Warengruppen kénnen sich die Anteile von

INFO denender Nettobetrachtung ohne Umsatzsteuer teilweise unterscheiden.

*DIY-Kernsortimente, ohne GroBhandel und Handwerker, ohne Leuchten/Lampen, ohne Deko/Haus-/Heimtextilien

Abb. 2 (Grafik: IFH Koln auf Basis von HDE Online-Monitor 2022)

Staaten im Jahr 2001 gilt bis heute als eine der grofften ~ wie der Rewe mit Rewe Express und dem beherrschen-

Dotcom-Pleiten. Auch in Deutschland mangelte und

den Online-Anbieter Amazon mit Amazon Fresh

mangelt es nicht an Versuchen, den Online-Lebensmit- = versuchen sich online neue Anbieter wie Picnic oder

telmarkt zu erobern. Neben traditionellen Handlern

Knuspr zu etablieren. Lidl hat sich nur im Non-Food- »
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LEBENSMITTELKAUF: EINKAUFSSTATTEN IFH KOLN

Konsument:innen kaufen im Einkaufsstattenportfolio ein. Dabei liegen nicht Giberraschend die LEH-
Formate im Ranking vorne. LEH-Formate und Handlermarken in direktem Wettbewerb.

Welche Einkaufsstatten nutzen Konsument:innen im allgemeinen, wenn sie Lebensmittel einkaufen?

Supermarkt 86%

Discounter 82%
Grofer Verbrauchermarkt

Lebensmittelfachgeschaft

Getrankemarkt 25% Supermarkt o
Wochenmarkt

Bioladen

Onlineshops von reinen Onlinehandlern
Onlineshops von Supermarkten
Erzeuger

GemUsekiste

Andere B und

Getrankelieferdienste 6% Verkaufs
Onlineshops von Herstellern 6%
Lebensmittelabteilung von Warenhausern 4%

Abb. 3 (Grafik: IFH auf Basis Befragung HDE Konsummonitor Preise Sommer 2023; Welche der folgenden Einkaufsmoglichkeiten nutzen

Sie im Allgemeinen, wenn Sie Lebensmittel einkaufen?; n = 1000)

Bereich mit einem grofden Online-
Shop erfolgreich etabliert. Zuletzt
sorgten im Jahr 2021 sogenannte
Quick-Commerce-Anbieter mit
besonders schnellen Lieferverspre-
chen wie Gorillas oder Flink fiir
Aufsehen.

Inzwischen ist aber nicht nur hier
eine gewisse Erniichterung einge-
treten. Eine aufwéndige, teure
Logistik stellt die Online-Anbieter
insbesondere im Vollsortiment vor
grofle Herausforderungen. Das
europaweit dichteste Angebot im
Lebensmitteleinzelhandel vom
Discounter iber Supermérkte und
Kioske bis hin zu Delikatessenla-
den, fiithrt zu einer starken Wettbe-
werbsintensitdt und zu einer
geringen Bereitschaft der Konsu-
mentinnen und Konsumenten, fiir
Lieferdienste einen Aufpreis im
Vergleich zum Kauf im Ladenge-
schéft zu zahlen.

Onlinehandel im
Getrankebereich

Im Getrdnkehandel hat sich vor
allem die inzwischen von der
Oetker-Gruppe iibernommene

Flaschenpost als Online-Liefer-
dienst etabliert, mit einem Jahres-
umsatz von gut 9o Mio. Euro. Im
Rahmen der Pandemie hat Fla-
schenpost das Sortiment an
verschiedenen Standorten um
ausgewdhlte Lebensmittel erwei-
tert. Der Handel mit Wein und
Spirituosen gehort zu den Vorrei-
tern im Online-Lebensmittelhan-
del, mit einem Onlineanteil von
uber 12 Prozent und einem Online-
umsatz in Hohe von 1,2 Mrd. Euro
im Jahr 2022. Selbst einzelne
Winzer bieten ihren Wein inzwi-
schen erfolgreich online, oftmals in
eigenen Onlineshops, an.

Nachdem der Onlinehandel 2022
erstmals in der Geschichte riicklau-
fig war, wird er in den kommenden
Jahren weiter steigen, allerdings

»Auch der Kauf im
stationdren Einzelhan-
del wird zunehmend
durch Digitalisierung

gepragt«

uber alle Kategorien hinweg in
einer langsameren Geschwindig-
keit. Auch im Online-Lebensmittel-
handel ldsst das Wachstum nach,
Onlinekanéle sind jedoch (noch) als
Nischenkanal etabliert (Abb. 3).
Wahrend jeweils mehr als 8o Pro-
zent der Konsumentinnen und
Konsumenten allgemein Super-
markte und Discounter zum
Lebensmitteleinkauf nutzen und
25 Prozent Getrdnkemarkte, fallen
die Werte fiir Onlineshops von
reinen Onlinehédndlern (17 Prozent),
Onlineshops von Supermaéarkten

(14 Prozent) und Onlineshops von
Herstellern (6 Prozent) deutlich
niedriger aus.

Auch der Kauf im stationdren
Einzelhandel wird zunehmend
durch Digitalisierung geprégt.
Wahrend der Pandemie hat sich
bargeldloses, in vielen Fillen
kontaktloses Zahlen auch bei
kleinen Handlern durchgesetzt.
Konzepte wie Click & Collect bzw.
Click & Reserve werden von immer
mehr Einzelhdndlern umsetzt.
Elektronische Displays ergdnzen
und ersetzen klassische Werbetré-
ger vor Ort und elektronische
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Preisanzeigen werden von grof§en Filialisten eingesetzt.
Der Getrankehandel gehort auch hier eher zu den
Nachziiglern und beschrénkt sich haufig vor allem
darauf, auch digitale Zahlverfahren anzubieten.

Angebote positionieren!

Digitalisierung spielt vor allem immer stérker eine
Rolle, wenn es gilt, Kundinnen und Kunden im Vorfeld
eines Kaufs anzusprechen. Printkommunikation hat
zwar insbesondere im Lebensmittelhandel noch immer
einen groflen Stellenwert, aber auch in der Angebots-
kommunikation sind digitale Kommunikationswege
auf dem Vormarsch.

Zuletzt hatte der Verzicht auf den Handzettel von Rewe
und Obi fiir Aufsehen gesorgt. Fiir Handler gilt es mit
den eigenen Angeboten auf das Smartphone der
Kundinnen und Kunden zu gelangen. Die grofSen
Einzelhéndler setzen digital vor allem auf eine eigene
App, auch im Lebensmittelhandel. Diese Apps bieten
durch die Verkniipfung mit einem Kundenbindungs-
programm hervorragende Moglichkeiten, Kundinnen
und Kunden zielgerichtet und individuell anzuspre-
chen. Kleinere Handelsunternehmen miissen auf einfa-
chere Instrumente zuriickgreifen, um ihre Kundschaft
anzusprechen, aber auch E-Mail-Newsletter oder
Kundenkommunikation via WhatsApp kénnen sehr
effektiv sein. Entscheidend ist vor allem, mit Kunden-
bindungsprogrammen - zum Beispiel einer Kunden-
karte — eine Grundlage fiir eine gezielte Ansprache zu
schaffen. Das Wissen, dass der Getrédnkefachgrofhandel
uber seine Gastronomiekunden besitzt, muss er auch
iiber moglichst viele seiner Privatkunden erlangen.
Nur dann kann er individualisierte Kampagnen
erfolgreich umsetzen.

Dem Fachkriftemangel begegnen

Social-Media-Kanile wie Instagram, Youtube bis hin zu
TikTok spielen nicht nur bei der Kundenansprache eine
immer wichtigere Rolle, sondern auch bei der Rekrutie-
rung von Fithrungs-, Fach- und Nachwuchskréften. Die
grofien Hersteller nutzen diese Kanéle intensiv, um ihre
Marken zu positionieren, aber auch fiir kleinere Handler
bieten sich Chancen, direkt und authentisch mit der
Zielgruppe zu kommunizieren. Sie konnen sich mit
entsprechenden Aktivitdten als attraktiver Arbeitgeber
darstellen, sich aber auch zu Influencern fiir ihren
Kundenstamm entwickeln. Diese Entwicklung ist im
Modebereich — zum Beispiel bei Boutiquebesitzerinnen
und -besitzern — bereits weit fortgeschritten. Die Kanale
miissen dabei der Zielgruppe angepasst werden (Abb. 4).

TikTok und SnapChat sind fiir sehr junge Kundengrup-
pen relevant, Instagram fiir die jiingeren bis mittleren
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und Facebook ist eher fiir die mittleren bis dlteren
Kundinnen und Kunden bedeutend. Die Inhalte
miissen dabei jeweils spezifisch auf die Zielgruppen
und den jeweiligen Kontext angepasst werden. Verkau-
fen funktioniert auf diesen Plattformen vor allem tiber
Story-Telling.

Dariiber hinaus gilt es, neue Zielgruppen iiber Online-
Marketing anzusprechen. Dabei spielen Social-Media-
Plattformen eine grofle Rolle, aber auch SEO- und
SEA-Mafinahmen iiber Google sind hochrelevant. Mit
erheblichen Budgets nutzen grofle Hersteller- und
Handelsunternehmen diese Optionen, um neue
Kundinnen und Kunden online zu gewinnen. Aber
auch kleinere Handelsunternehmen kénnen diese
Chancen nutzen, da Werbung auf diesen Plattformen
regional ausgesteuert werden kann. Wichtig ist auch
hier eine gute Kenntnis der Zielgruppe: Wo sitzt meine
Zielgruppe? Wonach sucht sie? Nur wer die Onlinewer-
bung gezielt aussteuert, wird erfolgreich sein.

Was bedeutet das fiir den Getrianke-
grof8handel der Zukunft?

Die Situation im Einzelhandel ist seit Mdrz 2020 von
sich iiberlagernden Krisen gepragt: Coronabeschrén-
kungen, Lieferkettenprobleme durch den Angriffs- )

FEIERN.
ENTDECKEN.
GENIESSEN.

First Wallerstein -
Braukunst seit 1598.

FURST'WALLERSTEIN

SEIT 1598

fuerstwallerstein-brauhaus.de
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DIGITALISIERUNG

FUR JUNGERE IST SOCIAL MEDIA NOCH HOCH RELEVANT

IFH KOLN

Wiéhrend junge Konsument:innen bei Instagram, TikTok und Snapchat zu finden sind, ,veraltet*

Facebook mehr und mehr. Der einzig generationsiibergreifende Kanal ist YouTube.

FRAGE: Welche der folgenden Social-Media-Anbieter nutzen Sie?

5 YouTube @ e @ @ o
Instagram @ @ e (57] (1]
@ Facebook o @ @ @ (5]
()  TikTok @ (5] (o) ® ®
(£y] Snapchat

16-18 Jahre 19-29 Jahre 30-49 Jahre 50-69 Jahre 70 Jahre und alter

INFO n = 599, Mehrfachnennung méglich, Angaben in %; Lesebeispiel: 88% der 16- bis 18-Jahrigen nutzen Instagram.

Abb. 4 (Grafik: ECC Kéln)

krieg in der Ukraine mitsamt der Der Lebensmittelhandel ist von Auch Restaurants werden seltener
dadurch ausgelosten Inflation, Konsumverzicht naturgemaf noch besucht. Ein Ende dieser Entwick-
Energiepreis- und Zinserhohungen. vergleichsweise wenig betroffen, lung ist nicht absehbar und triftt
In der Summe haben die Krisen aber das Verhalten der Verbrauche- auf einen deutschen Markt mit im
die Konsumierenden tief verunsi- rinnen und Verbraucher hat sich internationalen Vergleich beson-
chert: Mehr als die Halfte dieser auch hier gedndert: Mehr als 70 Pro-  ders hoher Wettbewerbsintensitét
haben Angst um ihren Lebens- zent vergleichen die Preise starker und ohnehin stark ausgepragtem
standard, Kdufe werden verscho- und kaufen mehr Sonderangebote, Preisbewusstsein der Konsumen-
ben, die Preisfokussierung nimmt jede(r) Zweite kauft verstédrkt bei tinnen und Konsumenten. Im
weiter zu. Discountern ein (Abb. 5). Massenmarkt ist der Preis gerade

KAUFVERHALTEN LEBENSMITTEL

IFH KOLN

Beim Lebensmittelkauf achten Konsument:innen auf Preise, kaufen Sonderangebote, verzichten auf Spon-
tankaufe und Marken. Discount riickt als ,,Grundversorgungsformat* starker in den Vordergrund.

Verdndertes Verhalten beim Kauf von Lebensmitteln:
»Inwiefern haben Sie Ihr Verhalten beim Kauf von Lebensmitteln geandert?”

74 79
67 65
9
i

Ich vergleiche Ich kaufe mehr Ich verzichte auf Ich verzichte auf
stérker die Preise. Sonderangebote. Spontankadufe. teure Marken.
- - - e - . -—

INFO Jul 23: n = 379, Jul 22: n = 383 (Personen, die ihre Ausgaben reduziert haben oder dies planen), Mehrfachnennung méglich, Angabenin %

Abb. 5 (Grafik: ECC Kéln, Trendcheck Handel 8, 2023)
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= Juli 2023
Juli 2022

Ich kaufe starker im
Discounter ein.
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bei austauschbaren Produkten haufig das kaufent-
scheidende Kriterium, der Effizienzdruck bleibt im
Einzelhandel im Allgemeinen und im Getrédnkehandel
im Speziellen hoch.

Think smart and digital!

Digitalisierung ist nicht alles, aber ohne Digitalisierung
ist alles nichts. Privatkundinnen und Privatkunden
erwarten zunehmend digitale Angebote und Services,
fir Gastronomiekundinnen und -kunden gilt dies erst
recht. Viele Héndler miissen hier noch ihre Hausarbei-
ten erledigen. Die Bestdnde in den Filialen miissen digi-
talisiert sein, Kundendaten miissen digital gesammelt
und genutzt werden. Chat GPT und Co. haben dazu
gefiihrt, dass in vielen Unternehmen die Moglichkeiten
der Kiinstlichen Intelligenz mit hoher Prioritét disku-
tiert werden.

Die Entwicklungsgeschwindigkeit der KI-Tools ist dabei
enorm, die Effizienz- und Effektivitatsvorteile entwi-
ckeln sich zumeist exponentiell. Groffunternehmen
beschéftigen sich mit groflem Personaleinsatz und
Budgets intensiv mit den Mehrwerten, die diese
Technologien mit sich bringen, von der Stammdaten-
pflege, tiber individualisierte Newsletter und Online-
shops bis hin zu Chatbots im Kundenservice.

Smarter Getrdnkegrof3handel bedingt das Denken iiber
die Produkte hinaus hin zu Services. Welche Services
machen den Unterschied? Das kann der Lieferdienst
sein, der bereits Jahrzehnte vor der Flaschenpost von
einzelnen Héndlern angeboten wurde, aber auch ein
Service wie Click & Collect — Wunschgetrénke online
bestellen und dann vor Ort bequem abholen. Aber auch

Immer nah dran!

In diesen schnelllebigen Zeiten epochale 125 Jahre als Verband zu

feiern, ist bemerkenswert und sehr auflergewohnlich. Was die Ge-
trinkepioniere der alten Zeit schon damals motivierte, ist heute und auch
morgen aktueller denn je, eine schlagkriftige Gemeinschaft, die sich fur

klassische Services konnen den Unterschied ausma-
chen. Eine bequeme, schnelle Leergutriicknahme oder
der Transport der Getrdnkekisten bis in den Kofferraum
hinein kénnen fiir einzelne Zielgruppen den entschei-
denden Unterschied ausmachen. Auch die Vermietung
von Bierbanken, Pavillons etc. rund um Feiern gehort
dazu. Solche Services kdnnen tiber Online-Kanéle bis
hin zur Buchung transparent dargestellt werden.

Ausblick

Erfolgreicher Grof$handel der Zukunft wird nicht nur
digital und smart, sondern vor allem auch kundenzen-
triert. Eine digitale Datenbasis von Kunden, Produkten
und Services, verkniipft mit Instrumenten der Kiinst-
lichen Intelligenz wird es den Héndlern ermoglichen,
den richtigen Kundinnen und Kunden die richtigen
Produkte und Services im richtigen Moment iiber <<<
den richtigen Kanal nahezubringen.

=> DR. KAl HUDETZ

ist seit August 2009 Geschéftsfithrer des IFH KOLN und
E-Commerce-Experte der ersten Stunde. Bereits 1999 hat er das
ECC KOLN gegriindet und seitdem unzéhlige Unternehmen aus
Handel und Industrie bei der kundenzentrierten Transformation
von Geschdftsmodellen beraten. Kai zeigt klare Kante in seinen
Prognosen lber den Handel der Zukunft und macht Unterneh-
men Mut, die Wiinsche der Kunden im digitalen Zeitalter ernst
zu nehmen. Er ist als gefragter Speaker, Moderator und Autor auf
hochkardtigen Branchenevents prasent.

die Interessen Ihrer Kollegen einsetzt! Ein Verband mit einer starken Stimme

fur unsere Branche, in Politik und Gesellschaft. Immer nah dran an den vielféltigen Themen
und Herausforderungen, die unseren Alltag bestimmen, geleitet von tatkraftigen Menschen
mit einem Herz fir unsere Getréanke. Der alljahrliche Festakt GETRANKE. GROSS. HANDELN.
hat sich zwischenzeitlich zu dem gesellschaftlichen und fachlichen Highlight unserer Bran-
che entwickelt. Als langjahriger Partner gratulieren wir sehr herzlich und freuen uns aufler-

ordentlich auf den nachsten Akt in Berlin “
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Dirk Heisterkamp
Leiter Verkauf/Marketing Colner Hofbrau Friih

(Bild: Célner Hofbrau Friih)
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STRASSENGUTERVERKEHR

the automobile.

Easter morning 1900: 50 Ave, New York City. Spot

Source: US National Archives.

Easter morning 1913: 50 Ave, New York City.
Spot the horse.

Sourca: George Grantham Ban Collaction.

Auf dem Weg in eine
emissionsfreie Zukunft

Alternative Antriebe fiir die Antriebswende

— Ausgehend vom Bundes-Klimaschutzgesetz miissen die Treibhausgasemissionen in

Deutschland bis 2030 sektoriibergreifend um 55 Prozent und im Verkehrssektor um 42 Pro-

zent im Vergleich zu 1990 reduziert werden. Das Klimaschutzprogramm 2030 der Bundes-

regierung legt fiir den schweren StraBengiiterverkehr das Ziel fest, dass bis 2030 etwa ein

Drittel der Fahrleistung durch elektrische Antriebe oder auf Basis strombasierter Kraftstoffe

erbracht werden soll. Gegenwirtig tragt der Stralengiiterverkehr circa ein Drittel der CO,-

Emissionen des gesamten Verkehrssektors bei.

inzu kommt, dass im
Bereich des schweren
Straflengiiterverkehrs
eine duflerst hohe Ver-
kehrsleistung im Vergleich zum
Pkw-Segment von verhéltnismé&f3ig
wenigen Fahrzeugen erzielt wird.

Diese Fahrzeuge haben zudem ver-
gleichsweise kurze Einsatzzyklen

von etwa drei bis fiinf Jahren. Auf-
grund dieser Eigenschaften erfolgt
der Flottenaustausch deutlich hau-
figer und nach kiirzerer Nutzungs-

dauer. Diese spezifischen Merkmale
machen den schweren Straflengii-
terverkehr besonders geeignet fiir
einen effizienten Flottenaustausch
zugunsten alternativer Antriebe.

Aufgrund der hohen Verkehrs-
leistungen, die hauptséachlich von
Nutzfahrzeugen mit konventio-
nellen Dieselantrieben erbracht
werden, besteht die Moglichkeit,
durch den Einsatz von Niedrig- und
Nullemissions-Fahrzeugen ein er-
hebliches CO,-Einsparungspotenzial

zu realisieren. Der grundlegende
Ubergang zu nachhaltigen und
umweltfreundlichen Antriebstech-
nologien, die sogenannte Antriebs-
wende, markiert folglich einen
entscheidenden Schritt auf dem
Pfad zu einer umweltbewussten
und zukunftsfadhigen Mobilitét.

Gesamtkonzept klima-
freundliche Nutzfahrzeuge

Der erforderliche Wandel im Mo-
bilitdtssektor ist nicht nur auf die

(Bild: stefansboersenblog.files.wordpress.com; Grafik: Freepik.com)
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technologischen Aspekte beschrankt, sondern hat auch
einschneidende rechtliche, wirtschaftliche und gesell-
schaftliche Verdnderungen zur Folge. Diese Bedeutung
vor Augen hat die Bundesregierung in der vergange-
nen Legislaturperiode mit der Nationalen Plattform
Zukunft der Mobilitat (NPM) einen ,Ort zur Diskussion
strategischer Weichenstellungen im Mobilitdtsbereich
geschaffen, wo Faktenkldrung betrieben und relevante
Stakeholder, sowie Fachexpertise und Politik eingebun-
den“ wurden.

Die Ergebnisse sind die Basis fiir das ,Gesamtkonzept
klimafreundliche Nutzfahrzeuge®, das am 11. November
2020 vom damaligen Bundesverkehrsminister Andreas
Scheuer vorgestellt wurde und als Grundlage fiir die
Beantwortung der Fragen dienen soll, welche alternati-
ven Antriebe im Straflengiiterverkehr eine wesentliche
Rolle spielen werden, welche Voraussetzungen zu erfiil-
len und welche Herausforderungen zu bewéltigen sind.

Das ,Gesamtkonzept klimafreundliche Nutzfahrzeu-
ge" geht davon aus, dass die Erreichung der Umwelt-
ziele unter Bertiicksichtigung der Anforderungen von
Nutzern und Anbietern nur durch einen ,Technologie-
mix" erreicht werden kann. Es gibt also nicht den einen
alternativen Antrieb, der die Rolle des Dieselantriebs

vollumfénglich ersetzen kann. Faktoren wie Nutzlast,
Reichweite, Anschaffungs- und Betriebskosten, Verfiig-
barkeit und Nutzung der Tank- und Ladeinfrastruktur
sind hier ebenso zu nennen wie die tégliche Fahrleis-
tung, die Haufigkeit und Dauer von Fahrpausen sowie
Standzeiten auf dem Betriebshof, das Fahrverhalten
und die regelméflige Planung bestimmter Routen.
Zudem kann die fahrzeugseitige Technologie spezi-
fischen Anforderungen ausgesetzt sein, beispielsweise
hinsichtlich der Leistungsfahigkeit in anspruchsvollen
topografischen Gegebenheiten des Einsatzgebiets.

Technologiemix

Der Technologiemix konzentriert sich im Wesentlichen
auf die alternativen Antriebe, die mit einer Defossili-
sierung der Antriebe verbunden sind, also im Sinne der
Energiewende keine nicht-nachhaltigen fossilen Energie-
trager nutzen (Hybridantriebe und synthetische Kraft-
stoffe scheiden damit als alternative Antriebe in diesem
Sinne aus):

o Batterieelektrischer Antrieb (BEV): Der batterieelektri-
sche Antrieb ist wohl der bekannteste und am weites-
ten verbreitete nachhaltige Antrieb. Elektrofahrzeuge
setzen auf Lithium-Ionen-Batterien, um Strom zu  »
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STRASSENGUTERVERKEHR

2020 2021 2022 2023 2024 | 2026 | 2028 | 2030 langfristig

Fahrplan Antriebstechnologien (Basis: Arbeitsgruppe 1 der Nationalen Plattform Zukunft der Mobilitit)

Batterieelektrisch Aufbau betriebliche Ladeinfrastruktur u mliche Verdichtung
(BEV)

Regionalverkehr

s

_________________________________________________________________ N7 oo m o m e m oo

BEV F&E Ultraschnellladen, Technologie- Aufbat Ladenerie F treck
Fernverkehr demonstration, Standardisierung, Skalierung HEbalLadeneize LEIMSLecKe
Markthochlauf BEV im Fernverkehr

Wasserstoff Tests H,-Optionen, Technologiedemonstration Tankstelle(n) Aufbau H,-Versorgung,
(Hy) und H,-Transport, Standardisierung, Netzverdichtung, Skalierung Betrieb H,-Tankstellen Fernstrecke
1
F&E H,-Tanks / H,-BZ fiir Lkw / Fahrzeugintegration / 1 R
Hybridisierung; Test Kleinserien, Standardisierung 1 Markthochlauf H,-BZ Lkw nverkehr

-

Oberleitungs- Test- und Pilotstrecken, Langfristige Nutzung der Pendelstrecken,

hybrid (OH) Aufbau Pendelstrecken, Standardisierung Aufbau Kernnetz, Anbindung Ausland

Tests: Antriebskonfigurationen, Kleinserien, logistische Abliufe Markthochlauf OH-Lkw im Fernverkehr

1
|
1
1
1
1

[ Skalierungsphase o Pfadentscheidung Zeitfenster fiir Pfadentscheidung

M Roll-Out-Phase | moglicher Start Markthochlauf

(Quelle: Bundeministerium fiir Digitales und Verkehr)

speichern und haben vor allem Einsatzpotenziale im dabei elektrische Energie, die einen Elektromotor an-
Nah- und Regional-, aber auch im Fernverkehr. treibt. Als einziges Emissionsergebnis entsteht Wasser.
Diese Technologie bietet bereits heute hohe Reichwei-
e Brennstoffzellen-Lkw (FCEV): Brennstoffzellen-Lkw ten und kurze Betankungszeiten, was insbesondere fiir
nutzen Wasserstoff als Brennstoff und erzeugen den Langstreckenverkehr von Bedeutung ist.

Prognostizierte Absatzzahlen schwerer Nutzfahrzeuge (>12t)
In Europa nach Herstellerangaben

350 35 :_: g n7 18,9 35,9
i _o3 10 18 I 50,3 \ 195 156,9 —_
6,9 Mise 320 "
g 250 e 2755 264,0 ? 256,0
200 216,2
§ T 180 176,
25 1306
£ 3 100
g e
£ s0
2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 l
Hinweise zur Unsicherheit durch unvollstandige Marktabdeckung: Bl H,-Brennstoffzelle
- Angaben liegen nicht fiir alle Antriebsarten, Hersteller und Jahre vor. B Batterie
- Fir die zweite Halfte des Jahrzehnts liegt die Riickmeldungsquote bezogen auf die aktuellen Marktanteile bei 90%. S

- Fir die fossilen Antriebe lag die Rickmeldungsquote bis 2025 zwischen 70% und 90 %.

Zur besseren Lesbarkeit sind die niedrigen Absatzzahlen zu PHEV, H,-Verbrennungsmotor und Erdgas (CNG/LNG)
nicht aufgefuhrt.

(Quelle: Logistra)
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e Wasserstoff-Verbrennungsmotor:
Wasserstoffverbrenner verwen-
den Wasserstoff als Kraftstoff in
einem konventionellen Verbren-
nungsmotor. Im Vergleich zu
herkémmlichen Verbrennungs-
motoren, die auf fossilen Brenn-
stoffen basieren, erzeugt die
Verbrennung von Wasserstoff le-
diglich Wasser als Abfallprodukt.
Im Vergleich zu BEV und FCEV
nutzt dieser Ansatz bestehende
Fahrzeugplattformen und Infra-
strukturen, wodurch die Um-
stellung auf nachhaltige Antriebe
beschleunigt werden kann.

¢ Oberleitungs-Lkw: Oberlei-
tungs-Lkw-Systeme versorgen
Fahrzeuge auf Autobahnen tiber
Stromleitungen mit Elektrizi-
tét. Diese Technologie besitzt im
Vergleich zu andern den héchsten
Wirkungsgrad, kann den Einsatz
von Elektro-Lkw auf Autobahnen
unterstiitzen; sie hat also eher

Relevanz fiir den Fernverkehr,
indem sie die Abhéangigkeit von
Batteriekapazitéten verringert.
Versuchsstrecken gibt es auf der
As zwischen Frankfurt am Main
und Darmstadt, der A1 zwischen
Liibeck und Reinfeld sowie an

der B462 im Murgtal bei Rastatt.
Nachteil dieser Technologie ist das
Erfordernis einer umfassenden In-
frastruktur und von Anpassungen
der bestehenden Strafiennetze.

Reichweite und Nutzlast-
problematik

Eine der zentralen Herausforde-
rungen fiir batterieelektrische Lkw
ist die begrenzte Reichweite im
Vergleich zu konventionellen Die-
selfahrzeugen. Reichweiten bis zu
1.000 km werden fiir BEV wohl erst
durch die Entwicklung von Fest-
stoffzellenbatterien — beginnend im
Pkw-Bereich ab 2026 — ermdoglicht
werden. Die Batteriekapazitét, die

notwendig ist, um schwere Lasten
iiber grofle Entfernungen zu trans-
portieren, fithrt zu erheblichen
Gewichtsproblemen. Dies wirkt sich
direkt auf die Nutzlast der Lkw aus
und beeintrachtigt die Effizienz und
Wirtschaftlichkeit des Transports.
Eine kritische Betrachtung dieser
Gewichtsproblematik ist unabding-
bar, um die Batterieelektrifizierung
im Schwerlastverkehr realistisch zu
gestalten.

a) Ladeinfrastruktur und
Zeitmanagement

Die Verfiigbarkeit einer flichen-
deckenden Ladeinfrastruktur ist
entscheidend fiir den Erfolg der
Lkw mit alternativen Antrieben.

Im Gegensatz zu Pkw, die oft iiber
Nacht geladen werden konnen, er-
fordert der Gliterverkehr effiziente
Schnellladesysteme, um die Ausfall-
zeiten der Fahrzeuge zu minimie-
ren. Die gegenwartige Infrastruk- »

Bundesverband des deutschen GetrankefachgroBhandels e.V.

Genossenschaft
Deutscher Brunnen eG

Es gratuliert die
Genossenschaft
Deutscher Brunnen eG
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STRASSENGUTERVERKEHR

Prognostizierte Entwicklung der Ladeleistung von Batterie-LKW (>12t)
nach zuléssigem Gesamtgewicht (2023-2030)
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Prognostizierte Entwicklung der Reichweitenspanne von
Batterie- und Brennstoffzellen-LKW (2023-2030)
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tur reicht fiir alle oben genannten
Typen alternativer Antriebe als
auch fiir BEV bei weitem nicht aus,
um den Bedarf einer wachsenden
Flotte von batterieelektrischen Lkw
zu decken. Die Entwicklung der
Landeinfrastruktur muss neben
dem sogenannten Depotladen, das
auf privaten Betriebsgeldnden durch
privatwirtschaftliche Investitionen
vorangetrieben wird, im &ffentli-
chen Bereich erheblich hochgefah-
ren werden. Zusétzlich fithren lange

Ladezeiten zu einer ineffizienten
Nutzung der Fahrzeuge und sind
daher ein weiterer Punkt, der drin-
gend adressiert werden muss.

b) Kostenproblematik und
Wirtschaftlichkeit

Die anfénglichen Investitionskosten
fiir batterieelektrische Lkw sind
immer noch erheblich héher als

fiir ihre konventionellen Pendants.
Die Technologieentwicklung und

.

der Masseneinsatz konnten lang-
fristig zu Kostensenkungen fiihren,
doch gegenwartig stellt dies eine
Barriere fiir viele Unternehmen dar.
Die Unsicherheit iiber die langfris-
tigen Betriebskosten, insbesondere
in Bezug auf Batterielebensdauer
und -wartung, beeintréchtigt die
Wirtschaftlichkeit und erschwert
die Entscheidung fiir einen Umstieg
auf batterieelektrische Flotten. Die
Anschaffungskosten liegen oft um
ein Mehrfaches {iber denen fiir ein
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»Die groffflachige
Implementierung von
batterieelektrischen
Lkw erfordert nicht
nur eine Verbesserung
der Ladeinfrastruktur,
sondern auch eine
Anpassung der Ener-
gleinfrastruktur«

vergleichbares Dieselfahrzeug. Zwar
hat die Bundesregierung mit einem
Forderprogramm bereits mehr als
8.500 klimafreundliche Nutzfahr-
zeuge bewilligt — sowohl mit bat-
terieelektrischem Antrieb als auch
mit Wasserstoff-Brennstoffzellenan-
trieb. Vor dem Hintergrund der circa
800 ooo Lkw, die téglich unterwegs
sind, relativiert sich diese Zahl.

c) Herausforderungen der
Energieinfrastruktur

Die grof3flachige Implementierung
von batterieelektrischen Lkw er-
fordert nicht nur eine Verbesserung
der Ladeinfrastruktur, sondern auch
eine Anpassung der Energieinfra-

struktur. Die zusétzliche Nachfrage
nach Strom konnte lokale Netze
iiberlasten, was zu Engpéssen und
Qualitatsproblemen fithren konnte.
Eine Integration von erneuerbaren
Energien und intelligente Energie-
managementsysteme sind not-
wendig, um die Nachhaltigkeit der
batterieelektrischen Lkw-Flotten
sicherzustellen. Auch Solarzellen auf
den Fahrzeugen selbst oder der de-
zentral erzeugte griine Wasserstoff
kénnen dazu beitragen, den 6kologi-
schen Fuflabdruck des Straflengiiter-
verkehrs weiter zu minimieren.

Fazit

Die Automobilindustrie ist auf dem
Weg zu einer emissionsfreien Zu-
kunft, indem sie innovative Techno-
logien und nachhaltige Ansétze vor-
antreibt. Gleichwohl ist das Angebot
an Nutzfahrzeugen mit alternativen
Antrieben wie batterieelektrischen
Antrieben, Wasserstoff-Brenn-
stoffzellenantrieben und hybriden
Oberleitungsantrieben derzeit noch
begrenzt und konzentriert sich vor-
wiegend auf leichte Nutzfahrzeuge.

Schwere Nutzfahrzeuge mit alter-
nativen Antrieben sind bisher nur
in geringem Umfang verfiigbar.
Jedoch ist der ,Faktor Fahrzeug® auf
dem Weg zur Verkehrswende ver-

gleichsweise weit fortgeschritten.
Die dafiir erforderliche Energie-
infrastruktur, alternative (griine)
Energie sowie deren Wirtschaftlich-
keit sind die gréfleren Herausforde-
rungen, die es zu bewéltigen gibt.
Am Ende geht es nicht nur um die
Erreichung der Klimaschutzziele im
Verkehrssektor, sondern auch dar-
um, dass Deutschland eine fithren-
de Hersteller- und Logistiknation
bleibt. Daran wird deutlich, dass
nur von einem Henne-Ei-Problem
zu sprechen, der Komplexitit der
Verdnderungsherausforderungen <<<
nicht gerecht wird!

—> MARKUS OLLIGSCHLAGER

Er ist seit 2020 Hauptgeschaftsfiihrer des
Bundesverbandes fiir Eigenlogistik und
Verlader (BWVL) e.V.

Zuvor war der Wirtschaftsjurist tiber

17 Jahre fir den Speditionsverband DSLV in
fihrenden Positionen tatig. Seine Wurzeln
sieht der gebirtige Rheinldnder im elter-
lichen Textileinzelhandel.

Olligschlédger ist seit 2008 Dozent fiir
Logistik an der RFH Rheinischen Fach-
hochschule KéIn und hat dartber hinaus
in der Erwachsenenbildung mehrere tau-
send Fahrer und Disponenten geschult.

Fachkompetenz und Freundschaft

Immer wieder aufs Neue beeindruckt mich die ausgesprochene Fachkompetenz von

Dirk Reinsberg und seinem Team. Seit ich Glinther Guder vor rund 10 Jahren kennen
lernen durfte, verbindet die Westerwald-Brauerei und den Bundesverband Getrédnkefachgrof3-
handel eine lange Freundschaft. Das liegt wie gesagt einerseits an den Men-

schen, die dort tatig sind und waren, aber auch an der Zielsetzung des Ver-
bands: Fir mittelstdndische Brauereien wie unsere ist es wichtig, einen
starken Fursprecher an der Seite zu wissen, der Themen wie Regionalitét
und Mehrweg in den Fokus der allgemeinen Offentlichkeit riickt. Meinen
groften Respekt fiir das stets aufrichtige Engagement des BV GFGH und

natiirlich meine besten Gliickwiinsche zum 125. Geburtstag!”
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Jens Geimer

Geschdftsfiihrer Westerwald-Brauerei H. Schneider

(Bild: Westerwald Brauerei H. Schneider)
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Markt voller Dynamik

Getrankelogistik im Strukturwandel

-> Die Getrankelogistik befindet sich in einem intensiven Transformationsprozess, zahl-

reiche Faktoren haben das Alltagsgeschaft verandert. Wir sprachen mit Denise Kaufmann,
Geschiftsfiihrerin Winkels Getrankelogistik, Markus Riitters, CEO Deutsche Getrinke
Logistik (DGL) und Michael Schiekofer, Prokurist und Leiter Einkauf Ziegler-Gruppe, iiber

die groRten Marktveranderungen, Herausforderungen, das Thema Nachhaltigkeit und

Chancen fiir die Zukunft. (eis)

GETRANKEFACHGROSSHANDEL:
Die Getrankelogistik in der GFGH-
Branche hat sich in den letzten Jah-
ren stark verdndert. Welche dieser
Verdanderungen sind fiir Sie bzw. lhr
Unternehmen die gravierendsten,
wo sehen Sie aktuell die groBten
Herausforderungen?

Markus Riitters: Wer sich frith-
zeitig zukunftsfahig aufgestellt

hat, ist fiir die Herausforderungen
der nédchsten Jahre gewappnet. Mit
einem weichenstellenden Schulter-
schluss auf Augenhohe begegnen
die Brauerei C. &. A. Veltins und die
Radeberger Gruppe erfolgreich den
sich verdandernden Marktumfeldern
in der Getrankelogistik, weil unsere
Kunden im Lebensmittel- und
Getrdnkeeinzelhandel zunehmend
nicht mehr nur einzelne Dienst-
leistungen, sondern vermehrt

ganzheitliche Losungskonzepte aus
einer Hand verlangen. Bei dieser
Aufgabenstellung fithlen wir uns
gut aufgehoben! Gemeinsam bilden
wir nicht nur eines der schlagkréaf-
tigsten Unternehmen in diesem
Bereich, sondern werden fiir unsere
Kunden auch ganz neue, umfas-
sendere Losungen entwickeln und
anbieten. Vom Vollgut bis zum
Leergut, alle Leistungen aus einer
Hand - entlang einer weiter digi-
talisierten, smarten Supply Chain
heifdt das Leitmotto der Zukunft.

Denise Kaufmann: Die wachsende
Sortiments- und Gebindevielfalt

ist der maf3gebliche Faktor, der das
Geschift in den letzten Jahren er-
schwert hat. Der hohe Kommissio-
nieranteil in der Auslieferung und
der Sortieraufwand beim Leergut
produzieren erhebliche Komplexitat

und Kosten, die das Geschift vor al-
lem in der Hochsaison erschweren,
verteuern und die Verfiigbarkeit
behindern. Zudem fehlen Arbeits-
kréfte, gerade fiir die mithsame
Leergutsortierung. Automatisie-
rung wére eine Losung, ist aber mit
erheblichen Investitionen verbun-
den, die sich im — mit spitzem Blei-
stift gerechneten — GFGH schwer
amortisieren.

Michael Schiekofer: Wir haben

hier mehrere Themen, die uns vor
gewisse Herausforderungen stellen:
Zum einen verandert sich nach und
nach der Durchmischungsgrad im
Leergutbereich, natiirlich begiinstigt
durch die weitere Individualisierung
der Gebinde. Zum anderen riicken
das Verpackungsgesetz sowie die
PPWR-Verordnung unsere Branche
weiter in den Fokus, was nicht nur

»Der hohe Kommissionieranteil in der
Auslieferung und der Sortieraufwand beim
Leergut produzieren erhebliche Komplexitat
und Kosten, die das Geschdft vor allem in der
Hochsaison erschweren, verteuern und die
Verfiigbarkeit behindern.«

Denise Kaufmann, Geschiftsfiithrerin Winkels Getranke Logistik
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»Die Getrdankebranche
kampft nicht allein
um Frachtraum und
mit Energiekosten —
es ist ein gesamt-
wirtschaftliches Pro-
blem, das nach einer
Antwort sucht«

Markus Riitters, CEO Deutsche Getrinke
Logistik (DGL)

positive Folgen haben diirfte. Nun
ist natiirlich auch der Gedanke im
Spiel, wie sich die Handelsland-
schaft fiir mehrweglastige GFGHs
entwickelt. Weitere gesamtwirt-
schaftliche Verdnderungen wie
ansteigende Mautsétze, verdnderte
Zinsen und Anforderungen der
Mitarbeiter, stellen bei uns einige
Planungen zur erneuten Priifung.

GFGH: Wie hat sich aus ihrer Sicht
das Streckengeschift in den letzten
Jahren entwickelt (positive/negative
Aspekte)?

Schiekofer: Wir sind durch die Digi-
talisierungen einzelner Teilprozesse
unserer Supply Chain ein Stiick
effizienter geworden und werden
dies in den kommenden Jahren
auch weiter vorantreiben konnen.
Digitales Belegwesen, EDI-Schnitt-
stellen, Bestellwesen und eine Ver-
netzung in der Unternehmensgrup-
pe sind positive Schritte zu einem

125 JAHRE BV GFGH

zukunftsgerichteten Unternehmen.
Leider verschwinden gleichzeitig ei-
nige Unternehmen vom Markt, die
die Transformationen nicht oder
nur bedingt schaffen. Viele The-
men entfernen sich bestdndig von
unserem Tagesgeschéft und binden
immer mehr der knappen Ressour-
cen wie Zeit, Mitarbeiter und vor
allem finanzielle Mittel.

Riitters: Es besteht kein Zweifel:
Der Kostendruck war immer schon
grof3, heute ist er aber immens!
Und dabei ist die Erwartungs-
haltung unserer Kunden noch
gewachsen. Wesentliche Erschwer-
nisse haben sich durch die grofieren
saisonalen Ausschlége ergeben, weil
der Verbraucher ein Stiick unkalku-
lierbarer geworden ist. Der Handel
weif$ heute allerdings sehr genau,
dass sich ohne eine verlédssliche Ge-
trankelogistik kein Mehrwegkasten
in Deutschland dreht.

GFGH: Die Branche war und ist von
Konsolidierungen, Ubernahmen
oder Beteiligungen nicht nur von
Seiten der Industrie, sondern auch
von Handelsgruppen — wie zuletzt
dem Einstieg von Rewe bei Trinks —
gepragt. Mit welchen Folgen ist dies
aus lhrer Sicht fiir den GFGH ver-
bunden bzw. welche Auswirkungen
ergeben sich mittelfristig fiir die
Getrankebranche?

Kaufmann: Aus Sorge um die Wa-
renverfiigbarkeit beschéftigen sich
die grofden Handelskonzerne mit
eigenen Losungen. Konsequent zu
Ende gedacht, wiirde dies jedoch die
positiven Effekte durch Biindelung
von Warenstromen, wie durch den
GFGH, ausloschen. Dabei verlieren
dann alle — Hersteller, Handel, End-
verbraucher durch weitere Kosten-
steigerungen, und auch die Umwelt.

Riitters: Die Verdnderungen haben
den deutschen Getrankefachgrof3-
handel in den letzten Jahrzehnten
dauerhaft begleitet. Das ist ein

ganz normaler Anpassungsprozess,
dem natiirlich ein Dienstleister )
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wie der GFGH in besonderem Mafle
ausgesetzt ist. Der Strukturwandel
der Getrankewirtschaft wird eher
an Dynamik gewinnen als dort
nachlassen.

Schiekofer: Dieses Thema hat fiir
die Branche ein neues Spektrum an
Chancen und Risiken eroffnet, die
ich mich nicht abzuschétzen wage.
Wir haben hier eine Verschiebung
der Grenzen, die uns alle natiir-
lich massiv unter Druck bringen
kann. Wir als Ziegler-Gruppe sind
ein langjahriger Partner der groflen
Handelshduser und — nach wie vor
— ein gerngesehener und kompe-
tenter Dienstleister fuir dieses Feld,
mochten dies auch fiir die Zukunft
bestdndig fortfithren. Die grofie
Frage fiir unsere Branche wird sein:
,Gibt es den unabhéngigen GFGH in
10 Jahren noch? Die aktuelle Dyna-
mik in unserem Markt macht nicht
nur Freude und wird noch einige
vor existenzielle Herausforderun-
gen stellen.

GFGH: Als eine grof3e Herausforde-
rung wurde eben schon das Thema
Mauterh6hung angesprochen. Wie
schitzen Sie diesbeziiglich die Fol-
gen fiir den GFGH ein?

Riitters: Die Steuererhthung unter
dem Deckméntelchen einer CO,-Ab-
gabe erscheint bei den bereits be-
stehenden Inflationsraten als reiner
Zynismus. Kein Lkw stof3t durch
die Einfiithrung dieser fiskalischen
Mafinahme ein Gramm weniger
CO, aus. Die Voraussetzungen fiir
E-Mobilitat auf Basis von Elektro-
antrieben sind seitens der Nutz-

»Die Zusammenarbeit muss ganzheitlicher
werden — bedeutet ein intensiver Austausch
der Fachabteilungen, datengebundene Voll-
und Leergutstrome, Vereinfachung der
Bestellprozesse und eine verzahnte Logistik«

Michael Schiekofer, Prokurist und Leiter Einkauf Ziegler-Gruppe

fahrzeugindustrie im Lkw-Bereich
iiberhaupt noch nicht gegeben.
Schon jetzt ist absehbar, dass die
Mehrbelastung durch die Maut-
erhéhung einen hohen einstelligen
Millionenbetrag ausmacht, der iiber
bestehende Vertrédge an die Kun-
den weitergereicht werden muss.

Schiekofer: Sollten wir hier den
Transfer schaffen, diese Erhohungs-
sédtze als Steuerlast und nicht als
Frachterh6hung bzw. Konditions-
verbesserung der GFGHs zu ver-
stehen, konnen wir positiv in die
Zukunft blicken. Aus aktueller
Sicht sind alle Gespréche auflerst
schwierig, somit schétze ich die
Folgen eher als gewinnschmélernd
ein. Eine gewisse Verschiebung auf
regionale bzw. lokale Marken kénn-
te eine weitere Entwicklung sein.

Kaufmann: Fiir eine Giitergruppe,
die viel Volumen aber wenig Wa-
renwert hat, kommt die Mauterho-
hung zur Unzeit. Die Mehrheit der
Endverbraucher hat kein Verstiand-
nis fiir weitere Preiserh6hungen
und wird sich Alternativen zum
bisherigen Konsumverhalten (Dis-
count, Leitungswasser etc.) suchen.

GFGH: Das Thema Fachkrafte-/Fah-
rermangel beschiftigt die Logistik-
branche schon langer. Wie schitzen
Sie die aktuelle Situation ein, was
muss passieren, um eine Verbesse-
rung zu erreichen und wie wirkt lhr
Unternehmen dem entgegen?

Schiekofer: Sollten wir weiterhin
auf eine strukturelle Verdnderung
seitens der Regierung hoffen, wird

das Eis langsam diinn. Wir miissen
hier komplett neue Wege gehen
und weitere Arbeitnehmermérkte
erschliefien. Wir arbeiten mit Hoch-
druck an neuen Modellen, Mit-
arbeiter fiir uns zu gewinnen, sei es
uber Social Mediakanile, Vermitt-
lungsplattformen, aktive Ansprache
uber Personaldienstleister und ein
paar komplett neue Ansétze, die
sich aktuell noch in der Testphase
befinden. Wir haben bei diesem
Thema keine Zeit zu verlieren, da
die Arbeitnehmerstruktur vor der
Uberalterung steht.

Kaufmann: Den Personalmangel
spiiren wir am meisten bei unseren
Werkvertragspartnern in der Leer-
gutsortierung. Hier investieren wir
in die Bereitstellung einer besseren
Infrastruktur (Duschen, Kiiche,
Gemeinschaftsrdume ..) und eine
Teilautomatisierung der Sortierung,
um die Arbeitsplédtze attraktiver zu
machen.

Riitters: Wir investieren seit vielen
Jahren Kraft und Finanzmittel, um
dem Fachkraftemangel an allen
Schaltstellen unseres unterneh-
merischen Engagements entgegen-
zuwirken. Fest steht, dass uns das
Problem noch viele Jahre begleiten
wird. Schon deshalb diirfen wir

in dem Bemiihen nicht nachlas-
sen und sind gehalten, den Faktor
Mensch bei all unseren Entschei-
dungen in den Fokus zu nehmen.
Nur so gibt es langfristig einen
Ausweg aus der Misere.

GFGH: Gerade die Reduzierung von
CO,-Emissionen und die damit un-
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mittelbar verbundene Umsetzung
des Themas Nachhaltigkeit mit den
groBer werdenden Anforderun-
gen im Unternehmen haben einen
zentralen Stellenwert eingenom-
men. Wie gehen Sie damit in lhrem
Betrieb um?

Kaufmann: Wir haben in diesem
Jahr ein umfangreiches Trans-
formationsprogramm gestartet —
beginnend mit jeweils den grofiten
Standorten in der Produktion und
den Logistiklagern. Dafiir bekommt
unser Energie-Management-Team
Unterstiitzung von einem externen
Dienstleister. Ein Hauptaugenmerk
des Transformationskonzeptes ist
die gebdude- und prozesstechnische
Warmeversorgung.

Riitters: Wir verschliefien uns
keineswegs vor den Herausforde-
rungen eines Transformations-
prozesses, der richtig und wichtig,
aber vor allem unumbkehrbar ist.

Allein an der politischen Berechen-
barkeit fehlt es leider allzu oft. Die
Leitplanken, die wir fiir Marktenga-
gement und die herausfordernden
Investitionen benotigen, miissen
verldsslich sein. Dann stehen wir
ganz sicher als engagierter Partner
an der Seite des Verdnderungswe-
ges, der iiber lange Zeit eine gesamt-
gesellschaftliche Aufgabe sein wird.

Schiekofer: Wir versuchen mit
neuesten Dieselgenerationen im
Lkw-Bereich unsere Werte zumin-
dest zu reduzieren. Weitere Punkte
sind die geplante Umstellung weit
entfernter Abholrampen auf den
Schienenverkehr, sowie einzelne
Tests in den Flurforderfahrzeugen
und die reine Tourenoptimierung.
Die Umstellung unserer Ausliefer-
fahrzeuge auf alternative Kraft-
stoffe erweisen sich noch als etwas
schwierig in der Umsetzung, sind
aber im Gespréch. Nach Abschluss
der Sanierungsmafinahmen auf

HOCHSTE ALLGAUER
GENUSSKULTUR

MECKATZER.
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unseren Flachdéchern steht auch
mittelfristig eine PV-Anlage und die
damit einhergehenden Umstellung
der Energietreiber an.

GFGH: Stichwort ,Fahrzeuge mit
alternativen Antrieben“: Inwieweit
kommen diese in lhrem Unter-
nehmen bereits zum Einsatz bzw.
machen diese aus lhrer Sicht Sinn?

Riitters: Serienreife E-Lkw als Sat-
telzugmaschinen im Bereich der Re-
gional-/Fernverkehrsanwendung, die
fiir uns notig sind, sind in der ge-
wiinschten Konfiguration noch nicht
am Markt verfiigbar. Solo-Lkw fiir
den Verteilerverkehr passen nicht
auf das Geschéaftsmodell des grofiten
deutschen Getrankehéndlers und
wiren ein reiner Show-Case.

Die Anschaffung eines Elektro-Lkw
mit Hilfe staatlicher Férderpro-
gramme ist seitens der DGL bereits
angestofien. Hier wird vermut- )

e o)

HERZLICHEN GLUCKWUNSCH
7ZUM 125-JAHRIGEN JUBILAUM
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lich Ende 2024 das erste Fahrzeug
an den Start gehen. Die Mehrkosten
sind, gerechnet auf unser Ge-
schaftsmodell, mehr als vorhanden
und miissen durch uns getragen
werden. Trotz der mautbefreienden
Verordnung, die ja auch nur zeit-
lich begrenzt ist, ist der Einsatz ein
Zuschussgeschaft. Zumal zusétzlich
auch noch teure Ladeinfrastruk-
turmafinahmen getétigt werden
miissen. Selbst mit Férderung von
80 Prozent der Kosten trégt sich
der Einsatz in keinster Weise. Un-
abhédngig davon gibt es noch nicht
einmal verbindliche Zusagen der
ortlichen Versorger, ob iiberhaupt
geniigend Strom an unsere Stand-
orte geliefert werden kann.

Schiekofer: Obwohl wir uns aktiv
mit alternativen Antriebsstoffen
befassen, spielt dies bei unseren
Lkw noch keine grofiere Rolle. Un-
ser Fahrzeugpool im Pkw-Bereich
befindet sich schon im Wandel, ist
aber auch noch nicht final umge-
stellt. Ich denke, wir werden hier in
den kommenden Jahren dazuler-
nen und uns ggf. in diese Richtung
weiterentwickeln.

Kaufmann: Wir priifen jahrlich
im Rahmen der Investitionspla-
nung die Moglichkeit fiir alterna-
tive Antriebe im Bereich der Lkw.
Diese sind fiir uns jedoch immer
noch unwirtschaftlich. Wir setzen
daher weiterhin auf schadstoft-
arme Euro VI Lkw-Technik und
Fahrtrainer, die unsere Fahrer auf
spritsparendes Fahren schulen. Im
Bereich der Dienstfahrzeuge setzen
wir vermehrt auf Elektro-Antriebe
und bauen stetig die Ladepunkte
auf unseren Parkplatzen aus. In
den Lagern setzen wir bereits seit
Jahren Elektro-Stapler und -Amei-
sen ein.

GFGH: Die Themen Digitalisierung,
Automatisierung und einheitliche
Artikelstammdaten spielen eine
immer groBere Rolle. Wie stehen
Sie dem als GFGH-Unternehmen
gegeniiber?

Schiekofer: Alles, was die Arbeits-
prozesse vereinfacht, muss umge-
setzt werden, sofern es bezahlbar
ist und sich wieder reinvestiert.
Wir sind hier mittlerweile in ver-
schiedenste Prozesse involviert, um
langfristig erfolgreich zu bleiben.
Die Digitalisierung der Supply-
Chain ist langst tiberfallig und wird
von uns aktiv befirwortet und
vorangetrieben.

Kaufmann: Digitalisierung zur
Herstellung von Prozess- und
Kostentransparenz ist eine Grund-
voraussetzung, um die steigende
Komplexitdt unseres Geschafts
beherrschbar zu machen. Wir verfii-
gen hier mit SAP mittlerweile iiber
ein vollintegriertes System. Die
Automatisierung ist in vielen Be-
reichen wichtig und notwendig. Je-
doch wird der Effekt auf die Kosten
weitlaufig tiberschétzt. Personal-
einsparungen sind nicht unbedingt
in dem Umfang moglich, der eine
Investition rechtfertigt. Hier geht
es im Wesentlichen darum, sich fiir
die Zukunft fit aufzustellen.

Riitters: Alles was dem Work-
flow dient und Effizienz selbst im
kleinsten Schritt schafft, hilft dem
GFGH bei seiner téglichen Arbeit.
Prozessoptimierung ist ein fort-
wiahrender Prozess, der in Zeiten
der Digitalisierung neue Ansatz-
punkte schafft. Denkbare digitale
Innovationswege sparen idealer-
weise zu guter Letzt Zeit und Geld.
Wombdglich sorgen sie auch noch
fiir eine Verbesserung der Arbeits-
bedingungen. Wir unterstiitzen alle
Bemithungen, die wirkungstief in
die Zukunft gerichtet sind.

GFGH: Knapper Frachtraum, stei-
gende Energiekosten und Produkt-
verfiigbarkeit der Hersteller sind
viel diskutierte Themen. Wie sehen
Sie die Situation?

Kaufmann: Sortimente und Ge-
binde miissen gestrafft werden.
Auch miissen wir Warenstrome
in Zukunft besser prognostizieren

konnen. Wir miussen offen sein fiir
innovative Losungen und Koopera-
tionen.

Riitters: Die Pandemie mit all
ihren Lieferkettenproblemen hat
uns und allen Marktbeteiligten bis
hin zum Verbraucher vor Augen
gefiithrt, was es bedeutet, wenn sich
Lieferkettenprobleme ergeben. Da
geniigte das schwichste Glied in
der Kette, um ansonsten problem-
lose Abldufe von jetzt auf gleich ins
Stocken zu bringen. Die Getrénke-
branche kdmpft nicht allein um
Frachtraum und mit Energiekosten
— es ist ein gesamtwirtschaftliches
Problem, das nach einer Antwort
sucht. Wir versuchen jeden Tag
aufs Neue, manchmal strategische,
manchmal aber auch pragmatische
Losungen auf die anstehenden All-
tagsfragen zu finden.

Schiekofer: Hier helfen kein Jam-
mern und kein Flehen, die Ware
muss zum Kunden. Wir haben nun
mal ein starkes Saisongeschaft, mit
dem alle Beteiligten zu kdmpfen
haben, dies wird auch in Zukunft
nicht leichter. Die Branche muss
hier gemeinsam mit allen Beteilig-
ten bis hin zum Endverbraucher
daran arbeiten, die Situation zu
verbessern. Das bedeutet herunter-
gebrochen aber auch Sortimentsbe-
reinigung, weniger Individualgebin-
de und entzerrte Aktionsspitzen.
Denn eines ist klar: Der néchste
Sommer kommt bestimmt.

GFGH: Wie stellt sich die Zusam-
menarbeit zwischen Herstellern
und dem GFGH dar und inwieweit
muss diese kiinftig im Zuge groRer
werdender Herausforderungen fiir
beide Seiten enger werden?

Riitters: Der GFGH erfiillt ein Leis-
tungsspektrum, das dem Hersteller
in bewdhrter Weise einen verldss-
lichen Marktzugang erméglicht.
Gerade in der saisonalen Markt-
bedienung kann sich die Industrie
auf den GFGH mit seiner lokalen
bis regionalen Markterfahrung
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stiitzen. Ich bin der festen Uberzeu-
gung, dass beide Seiten inzwischen
sehr wohl das, was sie aneinander
haben, zu schitzen wissen. Part-
nerschaft beruht eben immer auf
Gegenseitigkeit.

Schiekofer: Die Zusammenarbeit
muss ganzheitlicher werden - be-
deutet ein intensiver Austausch der
Fachabteilungen, datengebundene
Voll- und Leergutstrome, Vereinfa-
chung der Bestellprozesse und eine
verzahnte Logistik. Wir haben alle
gemeinsam eine Mammutaufgabe
vor uns und miissen diese koope-
rativ 16sen, um den aktuellen und
zukiinftigen Anforderungen gerecht
zu werden.

GFGH: Was wiinschen Sie sich fiir
den GFGH und was dem BV GFGH
zum 125-jdhrigen Jubildum und fiir
die Zukunft?

fﬁj',
AQUA
ROMER

Danke
far die tolle

Kaufmann: Ich wiinsche allen
GFGHlern starke Nerven und
Durchhaltevermdégen, Kreativitat
bei der Schaffung von Losungen
und eine Portion Optimismus.

Schiekofer: Ich wiinsche uns allen
eine stabile Gemeinschaft, den Mut
die Herausforderungen gemeinsam
in der Branche anzugehen und da-
bei mit Zuversicht zu handeln, um
tragfahige Entscheidungen treffen
zu kdnnen. Vom Bundesverband
wiinsche ich mir eine weiterhin so
wertvolle Lobby-Arbeit, die unsere
Branche hervorragend vertritt und
uns mit den notwendigen Infor-
mationen versorgt. Mit diesem
wertvollen Input kénnen wir Ent-
scheidungen und Strategien fiir die
Zukunft entwerfen.

Riitters: Augenmafs, Weitsicht
und der Beweis der Bestédndigkeit

|

W
Naturpark
Quelle

~

eines 125-jahrigen Bundesverban-
des sind gute Eigenschaften, um
einen bewdhrten und verlésslichen
Branchenzusammenschluss in die
Zukunft zu fithren. Dass es dabei
immer auch um das funktionieren-
de Zusammenspiel von Ehrenamt
der Mitglieder und Hauptamt der
Geschaftsfithrung geht, macht zu
guter Letzt die Marktdurchdringung
und den Erfolg eines solch tradi-
tionsreichen Bundesverbandes aus.
Mein Gliickwunsch ist zugleich mit
der Hoffnung verbunden, sich auch
in den néchsten Jahrzehnten auf
eine deutschlandweit wirkungstiefe
Verbandsorganisation stiitzen zu
kénnen.

GFGH: Frau Kaufmann, Herr Riit-
ters, Herr Schiekofer, wir bedan-
ken uns fiir dieses Gesprach und
wiinschen lhnen weiterhin viel <<<
Erfolg.
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MEHRWEG

Ziel ,,Nachhaltige

Mehrweglogistik*

Die Zukunft liegt in einer Reduzierung der

Gebindevielfalt

—> Das deutsche Getrinke-Mehrwegsystem funktioniert seit Jahrzehnten vorbildlich und ist

weltweit einzigartig. Dennoch ,krankt“ es, denn die zunehmende Zahl an Individualgebinden

macht es komplexer, auBerdem teurer und logistisch immer schwieriger handelbar. Torsten

Hiller, Geschiaftsfiihrer Logipack, erlautert, warum aus seiner Sicht dauerhaft nur Poollosungen

Sinn machen und dass die Branche das Problem gemeinsam anpacken muss. (eis)

GETRANKEFACHGROSSHANDEL:
Herr Hiller, das deutsche Mehrweg-
system gilt als vorbildlich in ganz
Europa, ist bei genauerer Betrach-
tung aber doch komplex und scheint
aufgrund vieler ,hausgemachter
Probleme* zunehmend gefdhrdet.
Inwieweit stimmen Sie dem zu?

Torsten Hiller: Ja, wir konnen in
Deutschland wirklich stolz auf
dieses weltweit grofite Getranke-
mehrwegsystem sein. Leider
werden mit der Einfithrung von
Individualflaschen die bis dahin
sehr optimiert laufenden Mehrweg-
kreisldufe seit ca. 20 Jahren immer
stéarker gestort. Zum Gliick haben
das mehrere grofde Brauereigruppen
vor einigen Jahren erkannt und
mit der Initiative der GeMeMa die
Basis fiir gesteuerte Flaschenpools
geschaffen.

GFGH: Die von lhnen angesproche-
ne Flaschenvielfalt im Mehrweg-
bereich und die damit verbundene
erforderliche Flaschensortierung ist
aufwendig und beschiftigt die Bran-
che schon lange. Wie bewerten Sie
aktuell die Situation, was die Kom-
plexitat des Handlings anbelangt?

Hiller: In den zuriickliegenden Jah-
ren sind von deutschen Brauereien
gliicklicherweise nur noch verein-
zelt neue Individualflaschen in den
Markt eingefithrt worden. Leider
wurden bei der 033l ,Euro’ drei sehr
ghnliche ungesteuerte Poolflaschen
von diversen Brauereien auf den
Markt gebracht. Inzwischen hat
sich die zuletzt eingefiihrte Poolfla-
sche ,SUD 033’ zu dem mit Abstand
grofiten Pool bei diesem Flaschen-
typ entwickelt; hier hat sich zum
Gluck die Vernunft von mehre-

ren der grofien Brauereigruppen
durchgesetzt. Leider gibt es diese
Flasche nun nicht mehr nur in
Braun, sondern auch in Griin und
Weifs. Solange solche Pools schnell
eine relevante Grofle erreichen und
moglichst von national gut verteil-
ten Abfiillern genutzt werden, sind
auch diese gut im Mehrwegprozess
zu steuern.

Eine starke Individualisierungs-
welle ist in den letzten Jahren
durch den grofien Erfolg der o,21
Filler-Produkte zu erkennen. Diese
werden immer stdarker auch vom
GFM und LEH vertrieben, weshalb
diese Flaschen auch immer haufiger

im klassischen Bierleergut zuriick-
flieRen. In dieser Kategorie werden
fast ausschliefilich Individualfla-
schen genutzt, die zum Teil auch
noch mit abweichenden Pfand-
sdtzen in Umlauf gebracht werden.
Solche ,Sonderlocken’ sollten die
groflen Mehrwegvermarkter auf
Handelsseite im Sinne der gesam-
ten Prozesskosten eigentlich nicht
zulassen.

GFGH: Skizzieren Sie bitte kurz

die Funktionsweise des Logipack
Systems mit seiner nationalen
Logistikabwicklung und gehen Sie
dabei auf Standorte, Komponenten,
Verpackungen sowie die Herausfor-
derungen dabei ein.

Hiller: Wir betreiben verschiedene
Pools mit iiber 7 Mio. neutralen
Mehrwegladungstragern und unter-
scheiden dabei im Wesentlichen
zwischen unseren Kistenpools
(MultiCrate 20er und 24er) und
unseren Display-Traypools (AllCare
4oer und AllCare sger).

Logipack hat sich in den zuriick-
liegenden 17 Jahren in Deutschland
und Osterreich in allen Vertriebs-
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»Nur wenn ,wir  als Branche die Optimierun-
gen und Standardisierungen der Mehrweg-
prozesse gemeinsam definieren und umsetzen,
verhindern wir, dass dies in den ndchsten
Jahren durch den Gesetzgeber erfolgt.«

,Mehrweg einfach machen’ immer GFGH: Wie gerade erwahnt, lautet

im Vordergrund. Die Basis der lhr Motto ,,Mehrweg einfach ma-

effizienten Steuerung der Mehrweg-  chen® und ein standardisiertes Sys-

ladungstréger bildet der Logicycle. tem zu etablieren. Inwieweit ist das
Torsten Hiller, Geschaftsfiihrer Logipack: bisher gelungen» was funktioniert
,Das Wir" als Branche muss in den Vorder- Die Logipack-Systemnutzer ver- gut und wo besteht aus lhrer Sicht
grund treten.” einbaren mit uns die jahrliche noch Nachschiarfungsbedarf?

Nutzungsanzahl der jeweiligen

Komponenten. Die benétigen Kom- Hiller: Ja, wir machen Mehrweg
schienen, die Mehrweggetranke ponenten lassen wir von unseren durch Standards fiir Hersteller, den
vermarkten, etabliert. Bei der Kisten-/Trayherstellern produzie- Grof3handel und den Handel sehr
Entwicklung der dazugehoérenden ren und stellen sie dem Systemnut-  einfach. Den Herstellern stellen wir
Mehrwegstrome steht unser Slogan  zer zur Abfiillung bereit. verlasslich Kisten mit sortiertem »

WIR GRATULIEREN HERZLICH DEM BUNDESVERBAND
DES DEUTSCHEN GETRANKEFACHGROBHANDELS ZUM

125-JAHRIGEN VERBANDSJUBILAUM!

Ihr Mineralbrunnen mit iiber 100 Jahren Erfahrung

- KOMPETENTE ANSPRECHPARTNER

- VIELFALTIGE MINERALQUELLEN

- NACHHALTIGE GEBINDELOSUNGEN IN EW, ZW, MW
- KURZE LIEFERWEGE

- STARKE EIGENMARKEN

CO-PACKING
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MEHRWEG

Leergut zur Abfiillung bereit, der
Grof3handel profitiert davon, dass
er in der Kastensortierung nur zwei
Kisten satt hunderte Individual-
kisten sortieren muss und dass
dieses Leergut kontinuierlich durch
Logipack abgeholt und endpfandet
wird. In unseren Logicycle-Abhol-
prozessen raumen wir an iiber

400 logistischen Schnittstellen
(GFGH/LEH-ZL) die Leergiiter in
bzw. auf Logipack-Ladungstréger.

Poolsysteme werden effizient
durch das Erreichen von kritischen
Mengen und nationaler Verteilung.
Diese kritischen Mengen haben wir
noch nicht erreicht, dafiir fehlen
noch weitere grofle Hersteller, die
ihre individuellen Multipackkisten
auf unsere nationale neutrale Platt-
form umstellen. Hier sind wir mit
mehreren nationalen und inter-
nationalen Herstellern im engen
Austausch.

Fiir uns ist es schon sehr verwun-
derlich, dass einige grofie Hersteller
zur Distribution ihrer 4 x 6 x 0,331~
Ware auf eigene schwarze Kisten
umstellen. Diese individualisierten
schwarzen Kisten miissen aufgrund
der Herstelleraufdrucke aber im
Grof3handel sortiert und an den
jeweiligen Abfullstandort zuriick.
Das ist fiir die Mehrweg Supply
Chain ineffizient, nicht nachhaltig
und konnte durch die Nutzung
unserer Multipackkisten effizienter
und nachhaltiger sein.

GFGH: Schon seit langerem werden
Versuche unternommen, zuriick
zu einem einheitlichen geregelten
Poolsystem zu kommen, zuletzt

»In den 9oer Jahren
war der Flaschen-
tausch ein ganz kleiner
Dienstleistungsbereich
und heute ist er sys-
temrelevant! Ohne

den professionellen
Flaschentausch wiirde
die Leergut Supply
Chain kollabieren .«

auch mit zwei neu gegriindeten
Pool-Steuerungsgesellschaften. Wie
stellt sich die aktuelle Situation
diesbzgl. aus Ihrer Sicht dar, welche
Entwicklungen zeichnen sich ab?

Hiller: Wir unterstiitzen die Idee,
die ungesteuerten Flaschenpools in
eine branchenweite Steuerung zu
bringen. An diesem Beispiel zeigt
sich sehr deutlich, dass die Ge-
trankebranche immer noch nicht
begriffen hat, dass wir es uns bei
solchen Themen nicht mehr leisten
konnen von ,den GrofRen“ oder ,den
Kleinen“ zu sprechen.

Das ,Wir“ als Branche muss in

den Vordergrund treten, denn nur
wenn wir als Branche die Opti-
mierungen und Standardisierun-
gen der Mehrwegprozesse gemein-
sam definieren und umsetzen,
verhindern wir, dass dies in den
néchsten Jahren durch den Gesetz-
geber erfolgt.

»Eine wirklich nachhaltige Mehrweglogistik
wird nur gemeinsam mit groffen Teilen

der Getrdnkehersteller, den Top-GFGH und
den wesentlichen LEH-/GAM-Vertriebs-
schienen, zu realisieren sein.«

Ja, die GeMeMa ist auf Initiative
von vier ,Groflen” entstanden und
wurde deshalb sofort von mehreren
JKleinen“ in Frage gestellt. Um eine
effiziente Steuerung der Flaschen-
pools zu realisieren, werden aber in
jedem Pool mindestens 8o Prozent
der Volumen benétigt und diese
werden nur gemeinsam erreicht.
Ich bin hier sehr zuversichtlich,
dass spatestens im néchsten Jahr
die Vernunft siegt und eine ge-
meinsame Branchenlosung geschaf-
fen wird.

GFGH: Wie stehen Sie dem Thema
Flaschentausch beim Mehrwegsys-
tem gegeniiber?

Hiller: Dieser Dienstleistungsbe-
reich ist in den letzten 20 Jahren
parallel mit der Ausweitung der In-
dividualisierung enorm gewachsen.
In den goer Jahren war dies ein
ganz kleiner Sektor und heute ist er
systemrelevant! Ohne den profes-
sionellen Flaschentausch wiirde die
Leergut Supply Chain kollabieren.
Die professionellen Flaschentau-
scher und Flaschensortierer haben
in diesem Zeitraum nach unserer
Schétzung mehrere 100 Mio. Euro
in Automatisierungen investiert
und tdtigen weiterhin grofe Inves-
titionen, um den Marktanforderun-
gen gerecht werden zu konnen.

Die Getrdankehersteller wenden
nach unserer Einschétzung fiir die-
se Dienstleistungen jéhrlich min-
destens 250 Mio. Euro auf. Das soll-
te sich unsere Branche nicht weiter
leisten und ist unter 6konomischen
und dkologischen Gesichtspunkten
nicht nachvollziehbar.

GFGH: Individual-Mehrweg versus
Poolgebinde — ein nach wie vor heif}
diskutiertes Thema. Sie vertreten
dabei einen klaren Standpunkt ...
Erldutern Sie diesen bitte.

Hiller: Jeder Produktmanager,

der iiber eine weitere Individua-
lisierung bei Flaschen und Kisten
entscheidet, sollte gleichzeitig einen
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grofien Anteil seiner zukiinftigen
Marketingetats an die Logistiklei-
tung abtreten und sich vorher mit
dem Nachhaltigkeitsverantwort-
lichen abstimmen. Am besten wire
es, wenn jeder dieser Entscheider
vor seinem Entschluss eine Leer-
gutsortierschicht bei einem grofien
Getréankelogistiker in der Handsor-
tierung aktiv begleitet!

GFGH: Sie pladieren fiir eine ,,nach-
haltige Mehrweglogistik". Was be-
deutet das also konkret?

Hiller: Standards, Standards,
Standards, iiberall wo sie moglich
und sinnvoll sind! Individuali-
sierte, schicke Markenkisten fiir
den Volumenkauf von loser Ware
sollen weiterhin Lust auf die Mar-
ke und das Produkt machen, aber
bitte mit gesteuerten Standard-
Poolflaschen!

Standardpoolkisten in der Distri-
bution von Multipacks, weil diese
ohnehin ins Regal gerdumt werden.
Mehrwegpooltrays zur Displaydis-
tribution von Multipacks, um die
Mehrwegflaschen effizient aus dem
Outlet zuriickzufiihren. Nutzung
standardisierter, branchenweit ab-
gestimmter Artikelnummern fiir
Voll- und Leergiiter. Nutzung stan-
dardisierter Branchenplattformen
wie GEDAT.

Eine wirklich nachhaltige Mehr-
weglogistik wird nur gemeinsam
mit grofSen Teilen der Getrdnkeher-
steller, den Top-Getrénkefachgrof3-
hédndlern und den wesentlichen
LEH-/GFM-Vertriebsschienen zu
realisieren sein.

GFGH: Auch die Themen ,,CO,-Ver-
ursachung durch unnétige Trans-
porte“ sowie ,verursachte Kosten“
spielen eine immer bedeutendere
Rolle. In Zusammenarbeit mit
Huesch & Partner war es das Ziel,
diese beiden Faktoren transparent
zu machen und darzustellen. Von
welchen konkreten Voraussetzun-
gen wurde dabei ausgegangen und
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welche Ergebnisse kamen dabei
heraus?

Hiller: Wir haben die Analyse
,LOGISCH, in Anlehnung der be-
teiligten Unternehmen genannt.
Diese Analyse bewertet die Oko-
nomie und Okologie der Mehrweg
Supply Chain auf Basis verschiede-
ner Gebindenutzungen. Uns ging
es dabei darum, unsere Argumente
zur Nutzung unserer neutralen
Poolladungstréger zu iiberpriifen.
Die Ergebnisse bestétigen unsere

»Nahezu jeder Her-
steller spart Geld und
CO, durch die Nutzung
der Logipack Kisten
bei der iiberregiona-
len Distribution von
Multipacks.«

Kosten- und Nachhaltigkeitsargu-
mente sehr eindrucksvoll. Auf

den Punkt gebracht, nahezu jeder
Hersteller spart Geld und CO, durch
die Nutzung der Logipack Kisten
bei der iiberregionalen Distribution
von Multipacks.

GFGH: Auf welche Projekte konzen-
triert sich Logipack kiinftig beim
Thema Mehrweg, gibt es hier weite-
re Planungen?

Hiller: Wir fithren zum Saisonstart
2024 unser AllCare s4er Displaytray
national ein. Dieses neu entwickel-
te Tray optimiert die Distribution
von 0,33-Multipacks massiv. Die
Hersteller konnen hiermit ohne
teure Wellpapptrays und Wellpapp-
hauben zur Ladungssicherung und
komplett auf die Bereitstellung von
Leerrahmen verzichten. Dies spart
massiv Verpackungsmiill und redu-
ziert die Flaschenverluste fiir den
Hersteller haufig komplett.

Des Weiteren befinden wir uns in
Planungen zur weiteren Automa-
tisierung der Leergutsortierung an
unseren Standorten im Osten und
Siid-Westen, um den immer grofde-
ren Anforderungen gerecht werden
zu konnen.

GFGH: AbschlieBende Frage: Der
Bundesverband des Deutschen
GetrankefachgroBhandels feiert

in diesem Jahr sein 125-jahriges
Bestehen. Was wiinschen Sie dem
Verband und dem deutschen Mehr-
wegsystem?

Hiller: Wir haben seit 17 Jahren
eine sehr gute und partnerschaftli-
che Zusammenarbeit mit dem Bun-
desverband. Unsere Ladungstréger-
systeme optimieren sicherlich bei
allen Mitgliedern die Leergutsor-
tierprozesse, bei vielen vermutlich
ohne, dass es bemerkt wird.

Fast alle grofSen Getrénkelogistiker
nutzen unsere Traysysteme zur
optimierten Uberhangflaschenent-
sorgung. Fiir uns als Unternehmen,
dass sich mit der nachhaltigen Ge-
trankemehrweglogistik beschéftigt,
ist die Zusammenarbeit mit dem
GFGH extrem wichtig. Leider ist es
uns noch nicht ganz gelungen, alle
GFGH von der Sinnhaftigkeit unse-
rer Ansatze zu tiberzeugen.

Wir gratulieren dem Verband zu
diesem tollen Jubildum und wiin-
schen uns weiterhin eine so enge
Partnerschaft wie in den zuriick-
liegenden Jahren. Gerade der GFGH
profitiert von dem Einsatz unserer
Systeme. Dem Verband und seinen
Mitgliedern, aber auch allen an-
deren Beteiligten in der Getrdnke-
mehrweg Supply Chain wiinschen
wir, dass die Vernunft zu gemein-
samen Standards fithrt, um dem
GFGH weiterhin eine nachhaltige
Basis seiner tollen Arbeit zu bieten.

GFGH: Herr Hiller, wir wiinschen
lhnen weiterhin viel Erfolg und
bedanken uns fiir dieses Ge- <<<
sprach.



ARTIKELSTAMMDATEN

Alles im Datenfluss

30 Jahre GEDAT - eine Erfolgsgeschichte

- Was als Zweckgemeinschaft zur Ubermittlung von Absatzdaten begann, hat sich in den

vergangenen 30 Jahren zum groften Kommunikationsnetzwerk der deutschen Getrankewirt-

schaft entwickelt. Im Zentrum steht der Austausch von Informationen zwischen Getrinke-
herstellern und dem GetriankefachgroBhandel: Absatzdaten, Geschaftsnachrichten (per EDI)

oder Artikelstammdaten.

Mineral-
wasser

Erfrischungs-
getranke

ie Grindungsmitglieder
Apollinaris-Schweppes
und Holsten-Brauerei
riefen GEDAT ins Leben,
um Absatzdatenmeldungen des Ge-
trankefachgroffhandels zu erhalten.

Heute verbindet GEDAT {iiber 2.000
Geschéftspartner aus dem Getranke-
fachgrofthandel mit Herstellern aus
den Bereichen Bier, Mineralbrunnen,
AfG, Spirituosen und Wein.

Das Ziel war von Anfang an klar
definiert: Alle Akteure der Bran-
che unabhéngig von ihrer Unter-
nehmensgrofie zu vernetzen und
kommunikationsfdhig zu machen.
Dazu gehorte es vom Start weg,
Standards fiir die Datenkommuni-
kation zu definieren und im Markt
zu etablieren. Die Voraussetzungen
dafiir sind ideal, denn fir die 24 Ge-
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ARTIKELSTAMMDATEN
ABSATZMELDUNGEN

EDI-NACHRICHTEN

sellschafter von GEDAT steht nicht
die Gewinnmaximierung des Unter-
nehmens im Vordergrund. GEDAT
finanziert Neuentwicklungen aus
eigenen Mitteln und arbeitet an-
sonsten kostendeckend. Die Schaf-
fung von Standards ist im Zeitalter
der Digitalisierung wichtiger denn
je, um die Zukunftsfahigkeit der
Branche zu sichern.

Standardisierte Daten sind
die Basis fiir alle Prozesse
in der Getrankeindustrie

Wer an Digitalisierung in der Ge-
trankebranche denkt, stellt sich
vollautomatisierte und fehler-
freie Geschéftsprozesse vor. In der
Theorie ist das moglich, in der
Praxis bisher jedoch kaum umge-
setzt. Der Grund liegt oft schon vor
dem eigentlichen Prozess: Sender

I GFGH I I FachgroBhandel I
I Verbundgruppe I II
I Onlineplattform I II

und Empfanger miissen in der
Prozesskette datenseitig dieselbe
Sprache sprechen, sonst konnen
keine Informationen automatisiert
iibertragen werden, weder unter-
nehmensintern noch -extern. In
den Geschaftsprozessen des Ge-
trankedatenaustauschs bedeutet
,dieselbe Sprache sprechen’, dass
beide Prozessteilnehmer auf Basis
der gleichen Standards und Stamm-
daten kommunizieren.

Oftmals kein durch-
gangiger Datenaustausch

Gerade in der Getrénkebranche er-
geben sich zusétzliche Herausforde-
rungen durch eine Vielzahl unter-
schiedlicher Artikel und Gebinde
sowie regional agierender Herstel-
ler. Dies hangt mit dem komple-
xen Leergutriickfiihrungssystem
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und vielen GFGH zusammen, die
als Distributoren agieren, aber
datenseitig nicht direkt mit den
Herstellern zusammenarbeiten.
Hiufig agieren die Marktteilnehmer
isoliert in ihrer eigenen Datenwelt,
ohne Kontakt oder Abgleich mit
ihren Geschéftspartnern.

Wo liegt das Problem? Viele Getrédn-
kefachgroflhéndler verwenden bei-
spielsweise weder fiir Voll- noch fiir
Leergut offizielle Artikelnummern
(GTIN - Global Trade Item Number).
Auch viele Hersteller veroffentli-
chen ihre Stammdaten nur einge-
schréankt oder gar nicht. Stattdessen
nutzen sie eigene Nummernkreise
und pflegen Datensilos, die eine
Automatisierung der Prozesse un-

»Durch die Nutzung
standardisierter Daten
konnen sowohl die
Warenverfiigbarkeit
verbessert als auch die
logistischen Prozesse
im gesamten Handels-
netzwerk optimiert
werden.«

— Global Location Number bzw.
GEDAT IDs) aufgrund mangelhafter
Vergabepraxis durch die Unterneh-
men selbst.

moglich machen.

Das bleibt nicht ohne Folgen: Viele
Prozesse sind von manuellen Ein-
griffen geprégt, die sehr fehleran-
tallig sind. Diese nachtréglich zu
korrigieren, treibt die Kosten in die

Bei den belieferten Absatzstétten
gibt es oft Unklarheiten durch den
fehlenden Austausch von eindeu-
tigen Standortkennungen (GLN

Die Getranke-Profis
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Mit 4.800 Mitarbeitern, 325 Getranke-
markten und 190 Gesellschaftern sind wir
ein lebendiger, groRer Teil der deutschen
GFGH-Familie - und die Nr. 1 Getrdanke-
handler-Kooperation in Siiddeutschland.

GEFAKO und GEDIG
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2 starke Vertriebsmarken, seit Jahrzehnten

etabliert und nah an den Menschen. Im Hintergrund:
ein hochmotiviertes Team, das die Gesellschafter in
allen Bereichen unterstiitzt - vom zentralen Einkauf
bis zur Regulierung, vom Marketing bis zur Digitalisierung,
vom Marktumbau bis zur Eigenmarke.

DURST BESTEHT!

Hohe und geht zu Lasten der Marge.
Eine vollstdndige Automatisierung
ist nicht mdglich. Fazit: Die Kos-

ten steigen, der Umsatz leidet. Das
muss nicht sein. Durch die Nutzung
standardisierter Daten kénnen
sowohl die Warenverfiigbarkeit
verbessert als auch die logistischen
Prozesse im gesamten Handelsnetz-
werk optimiert werden.

Geschéaftsprozesse werden durch
Electronic Data Interchange (EDI)
automatisiert, standardisierte
Nachrichtenformate erméglichen
den schnellen und fehlerfreien
Informationsaustausch zwischen
Unternehmen jeder Grofie. Einen
Schritt weiter gedacht, erfordert
der Einsatz von KI-Tools zur Mo-
dellierung zukiinftiger Umsétze
umfangreiche und harmonisierte
Trainingsdaten iiber die zu pro-
gnostizierenden Parameter. Eine
Investition in diesen Bereich bringt
viele Vorteile mit sich. »

Nir gqulierem 2q 125 )a"\re BV-GEGH!



ARTIKELSTAMMDATEN

GEDAT Markt Monitor

Veranderung der Anzahl Absatzstatten im
AuBer-Haus-Markt Deutschland H1 2023

Zu-und
Abnahme der
Anzahl Objekte
je Postleitregion

W<2% MW <8%
<0 HM<12%
W o<2% MW<14%
W <4%
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Anzahl belieferter Objekte AulRer-Haus-Markt (Index)
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Ist es schwierig? Nein, das ist es
nicht. Eine Herausforderung fiir
die Industrie ist, dass Standardisie-
rung nur funktioniert, wenn alle

— oder zumindest eine kritische
Masse — mitmachen. Das erfordert
Zusammenarbeit. Eine Basis fiir die
Zusammenarbeit zu schaffen, Stan-
dards zu definieren und die kriti-
sche Masse zu gewinnen, das ist
die Aufgabe der GEDAT. Ein Muster-
beispiel hierfiir ist die Einfithrung
des Artikelstammdatendienstes
getITEM mit Unterstiitzung des
GEDAT Stakeholder-Beirats.

Der Runde Tisch der
Branche: Der GEDAT-Stake-
holder-Beirat

Mit dem GEDAT-Stakeholder-Bei-
rat bietet GEDAT der Branche seit
einigen Jahren ein Forum fiir den
Austausch auf Augenhohe. Der
Beirat ist das beratende Gremium
der GEDAT Getrdnkedaten. Die

13 Mitglieder reprédsentieren einen
Querschnitt der Getrdnkebranche
und kommen aus den Bereichen
GetrankefachgrofShandel, Herstel-
ler, Verbundgruppen und Ver-
bande. Ziel des Beirats ist es, als
Interessenvertretung innerhalb
der Getréankebranche Themen zu
aktuellen und relevanten Markt-
entwicklungen zu identifizieren.

Vorjahresmonat = 100
Quelle: GEDAT Getrankedaten
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Anzahl belieferter Objekte AuRRer-Haus-Markt (Index)
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Der GEDAT-Stakeholder-Beirat versteht sich als Platt-
form fiir den Austausch zwischen den Marktteilneh-
mern, um gemeinsam als Branche zu entscheiden,
welche Themen in der Entwicklung und Vermarktung
vorangetrieben werden sollen. Ergebnisse sind Hand-
lungsempfehlungen fiir die GEDAT oder Vorschlédge fiir
konkrete Produktentwicklungen.

Dirk Reinsberg, Sprecher des GEDAT-Beirats, betont:
,Die Themen der Zukunft konnen wir als Branche nur
gemeinsam losen. Dafiir ist ein kontinuierlicher Aus-
tausch aller Akteure wichtig, und genau dafiir bietet die
GEDAT den Rahmen. Ein wichtiger Service fiir die Bran-
che, der nicht hoch genug geschétzt werden kann® Ganz
oben auf der Agenda stand von Anfang an das Thema
Artikelstammdaten und wie diese dem Getrankefach-
grof$handel zur Verfiigung gestellt werden konnen.

Artikelstammdaten fiir den
Getriankefachgrof$thandel

Artikelstammdaten umfassen nicht nur Produktab-
messungen und Gewichte, sondern werden fiir weit
mehr als nur die logistische Abwicklung benoétigt.

Sie beinhalten Daten aus den Bereichen Marketing,
Vertrieb, Buchhaltung bis hin zu rechtlich relevanten
Informationen. Die Erfassung und Pflege der Stamm-
daten ist kein einmaliges Projekt, sondern ein kontinu-
ierlicher Prozess.

GEDAT sorgt dafiir, dass diese Artikelstammadaten fla-
chendeckend an den Getrankefachgrofthandel fliefien.
Zu diesem Zweck ist im April 2020 unter inhaltlicher
Begleitung des GEDAT-Stakeholder-Beirats mit getITEM
ein Service der GEDAT online gegangen. Ziel ist es,
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Quelle: GEDAT Getrankedaten
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die unterschiedlichen Datenstrukturen der Artikel-
stammdaten in der Getrdnkebranche zu vereinheit-
lichen und dem Getrankefachgrof8handel digital und
medienbruchfrei zur Verfiigung zu stellen. Seitdem ist
der Dienst stark gewachsen. Aktuell stehen mehrere )
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ARTIKELSTAMMDATEN

(Bild: Meckatzer Lowenbrau)

Anzahl belieferter Betriebe nach Schwerpunkt
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125
L e T Y
M‘ 5 996 G 108,6 1035 106,7 bird ——
0oy | 1015 ol Iy 06,6 19391 102,0 =i
7 98,6 ag'7 e =S 4 T 1014 )5,2
’ 43 87 1 88’9 98,8 94,1
50
25
0
& & RS R K & R\ O N $ & @ &
& & & ~ A\ ¥ S o & &© &
s° & S & © Q& 3 s°
b Q ¥ &
e=Beherbergung  s===Gast rpunkt auf Getranke

(Grafik: GEDAT Getriankedaten)

Zehntausend Basisartikel inklusive der zugehorigen
Verpackungshierarchien wie Kasten und Palette von
iiber 600 Herstellern zur Verfiigung. Die iiber 2.000
GFGH aus dem GEDAT-Verbund haben unter www.
getport.de kostenfreien Zugriff auf getITEM. Mit iiber
10.000 Artikeln ausgewdhlter Hersteller kann getITEM
zunéchst getestet und bei Gefallen auf den Vollzugrift
erweitert werden.

Marktzahlen direkt von der Quelle:
»Stoppzahlen* & ,,GEDAT Markt Monitor*

Seit ihrer Griindung hat GEDAT ihr Leistungsspektrum
kontinuierlich um weitere Losungen erweitert. Im
Zuge der tiefgreifenden Marktverdnderungen durch
die Corona-Pandemie verdffentlicht GEDAT seit Anfang
2021 Daten zur Entwicklung des Aufler-Haus-Marktes.
Basis der Erhebung ist die Anzahl der monatlich vom
Getrankefachgrof$handel belieferten Betriebe im Au-

er-Haus-Markt. Diese haben sich in der Branche als

,GEDAT-Stoppzahlen“ etabliert. Erfasst werden die Liefe-
rungen an Betriebe, unterteilt nach den Schwerpunkten
Getrankeausschank, Speisenverkauf und Beherbergung.

Wie eine Fieberkurve zeigt sich seither die Entwicklung
des Getrankefachgrofthandels. Die Einbriiche von bis zu
80 Prozent wihrend der Lockdowns und die anschlie-
ende Erholung. Allerdings zeigte sich: Eine hohere
Aktivitat durch haufigere Lieferungen oder mehr
belieferte Objekte bedeutet nicht automatisch, dass es
der Branche gut geht. Vielmehr kann es sich auch um
mehr Fahrten mit jeweils kleineren Be-

stellmengen handeln. Diese Situation
haben wir in Deutschland nach <<<
—> CHRISTIAN REPPEL

der Pandemie erlebt.
Offentlichkeitsarbeit GEDAT Getrankedaten

Gemeinsam Wertschopfung starken

Seit Jahrzehnten fithlen wir Meckatzer uns unseren GFGH-Partnern engstens ver-
bunden und schétzen deren Leistung im Rahmen der Vermarktung unserer Biere.

Noch mehr als in der Vergangenheit, wird es kiinftig darum gehen, gemeinsam die Wert-
schopfung zu starken, denn nur so kann das angestrebte Dienstleistungsniveau aufrecht-

Michael Weif3

erhalten werden. Herzlichen Glickwunsch dem Verband und all seinen Mitgliedern
fir dieses beeindruckende Jubildum.”

Geschdftsfiihrender Gesellschafter Meckatzer Lowenbrdu Benedikt Weifs KG
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(Bild: Beverage to Business)

Bewundernswert

Meine 35 Jahre wahrende Mit-

wirkung in verschiedenen Funk-
tionen des Verbandes kommen mir heute schon aufgrund
der zahlreichen Umwélzungen unserer Branche wie eine
Ewigkeit vor. Umso bewundernswerter ist das Uberdau-
ern einer 125-jahrigen Periode. Man kann sich Bilder und
Herausforderungen vorstellen, die unsere Véter, Grofdvéter
und Urgrofivater als ,Bierverleger’ in der Vergangenheit
er- und Uberlebt haben. Das gute alte Sprichwort: ,Geges-
sen und Getrunken wird immer’ beschreibt ganz sicher
auch das Fundament, das zur Nachhaltigkeit unserer
Branche beitrégt. Ich wiinsche den Verantwortlichen des
Verbandes, aber auch allen Mitgliedern, dass die bedeu-
tende Stimme des Bundesverbands auch zukuinftig Gehor
findet und damit auch weiterhin ihre bestandssichernde
Funktion als Mittler zwischen Herstellern und Verbrau-
chern erfiillen kann.*

Peter Sagasser

Hochprofessionell

Fur mich ist das Besondere am BV GFGH, dass
er denkt und handelt wie ein Unternehmer, der
etwas voranbringen mdchte. Einerseits leistet Dirk Reins-
berg und sein Team eine hochprofessionelle klassische
Verbandsarbeit und anderseits bereitet er den GFGH (und
die gesamte Branche) auf die Herausforderungen der Zu-
kunft vor. Er positioniert den GFGH als wertschaffendes
Bindeglied der gesamten Branche. Dirk Reinsberg lebt
diese Philosophie mit ganzem Herzen. Eine vergleichbare
Organisation gibt es in der gesamten Getradnkewirtschaft
nicht. Ich bin mir sicher, dass der Verband - auf Basis
seiner eindrucksvollen Geschichte — in der Zukunft eine
wachsende Bedeutung fuir die Vitalitdt und Vielfalt
der Branche haben wird. Daher sollte ihn jeder
der Mut, Unternehmergeist sowie verantwor-
tungsvolles Handeln als wichtige Werte an-
sieht, férdern und unterstiitzen! Herzlichen
Gluckwunsch und einen Toast auf eine erfolg-
reiche Zukunft .

Peter Meyer
Geschidiftsfiihrer Beverage to Business, Berlin
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MEHRWEGSYSTEM

Gutes Klima mit Mehrweg

Ressourcenschonung durch Abfallvermeidung

—> Ohne Mehrweg werden die ambitionierten Klimaschutzziele der Bundesregierung nicht

zu erreichen sein. Uber den gesamten Lebenszyklus verursacht Mineralwasser aus Mehrweg-

flaschen im Vergleich zu Einwegflaschen deutlich weniger des schadlichen Klimagases CO,.

Grund dafiir ist die regionale Vermarktung von Mehrweg mit geringen Transportstrecken und

die bis zu 50-malige Wiederbefiillung. Weil Einweg-Plastikflaschen in der Regel noch immer

zu mehr als der Hilfte aus Rohdl hergestellt und bundesweit vertrieben werden, belasten sie

das Klima viel starker.

(CHERDI))

irde man alle alko-

holfreien Getranke

ausschliefilich in

Mehrweg- statt in
Einwegflaschen abfiillen, lief3en sich
jedes Jahr bis zu 1,4 Mio. Tonnen
CO, einsparen. Das entspricht dem
CO,-Ausstofd von 870.000 Mittel-
klassewagen, die im Durchschnitt
13.000 km pro Jahr fahren.

Ressourcenschonung durch
hiufige Wiederbefiillung

Rund 1,9 Mio. Einweg-Plastikfla-
schen werden in Deutschland

stiindlich verbraucht. Das sind
mehr als 45 Mio. Stiick pro Tag
und 16,4 Mrd. pro Jahr. Fiir deren
Herstellung werden jahrlich mehr
als 360.000 Tonnen Rohdél und
Erdgaskondensate verbraucht. Mit
dieser Menge konnten fast 300.000
Einfamilienhduser ein Jahr lang
beheizt werden. Durch die Ver-
wendung von Mehrwegflaschen
kann diese Ressourcenvergeudung
gestoppt werden. Dank der bis zu
so-maligen Wiederbefiillung von
Mehrwegflaschen miissen weniger
von ihnen hergestellt werden. Das
spart Energie und Ressourcen.

Abfallvermeidung
mit System

Aktuell wird in Briissel die EU-Ver-
packungsverordnung erarbeitet, bei
der Mehrwegflaschen eine wichtige
Rolle einnehmen sollen, denn sie
leisten in hervorragender Weise
einen Beitrag zur Abfallvermei-
dung. Jede Wiederbefiillung einer
Mehrwegflasche ersetzt die energie-
und ressourcenintensive Herstel-
lung einer neuen Einwegflasche.
Wird eine Glas-Mehrwegflasche
(o,7-Liter) fiir Mineralwasser 50 Mal
wiederbefiillt, dann ersetzt sie 23
1,5-Liter-Einwegflaschen aus Plas-
tik. Durch Einweg-Plastikflaschen
entstehen jahrlich 430.000 Tonnen
Plastikabfall. Durch die Nutzung
von Mehrweg kann unnétiger Ver-
packungsmiill eingespart werden.

Recycling auch bei
Mehrweg

Ebenso wie bepfandete Einweg-
flaschen werden auch Mehrweg-
flaschen im Handel wieder zu-
riickgegeben. Nach ihrem langen
Produktleben mit bis zu 50 Wieder-
befiillungen dienen sie als Rohstoff
zur Herstellung neuer Flaschen.
Weifdglasflaschen enthalten rund
63 Prozent Altglasscherben und
Griinglasflaschen 8o Prozent. Schon
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der Einsatz von 10 Prozent Altglasscherben verringert
die Schmelzenergie um drei Prozent. Bei Einweg-Plas-
tikflaschen liegt der Recyclinganteil deutlich niedri-
ger. Bei der Herstellung von Einweg-Plastikflaschen

in Deutschland wurden in 2021 nur rund 45 Prozent
Recyclingmaterial eingesetzt, die restlichen 55 Prozent
werden aus fossilen Rohstoffen produziert. Mehrweg
hat also nicht nur durch die Wiederbefiillung, sondern
auch durch den hoheren Rezyklateinsatz eindeutige
Vorteile gegeniiber Einweg-Plastikflaschen.

Geringe Transportentfernungen duxch
regionale Vermarktung

Mehrwegflaschen werden in Deutschland von rund
1.800 Brauereien, Saftkeltereien und Mineralbrun-
nen abgefiillt und iberwiegend in kleinen regionalen
Miérkten vertrieben. Das fithrt zu kurzen Transport-
wegen mit geringen Klimaauswirkungen. Weil vie-

le Getrénke in Einweg-Plastikflaschen zu niedrigen
Preisen angeboten werden, miissen von ihnen beson-
ders viele verkauft werden. Deshalb gibt es nur wenige
grofle Einwegabfiiller (rund 200), die ihre Getranke
zumeist bundesweit vertreiben. So wird Mineralwasser
in Einwegflaschen in der Regel iiber weitere Strecken
transportiert als in Mehrweg. Glas-Mehrwegflaschen
schiitzen in bestmoglicher Form den Geschmack, die
Frische und Reinheit von Getrédnken. Weil Glas ein in-
ertes Material ist, geht es keinerlei Wechselwirkungen
mit dem Fiillgut ein.

Grof3e Getrinkevielfalt

Getranke in Mehrwegflaschen werden von rund

1.800 Betrieben abgefiillt. Dadurch gibt es in Deutsch-
land eine weltweit einmalige Vielfalt von mehr als
10.000 regionalen Getrdnken in allen erdenklichen
Variationen. Weil Einwegflaschenprodukte in riesigen
Mengen fiir den gesamtdeutschen Markt und nur von
wenigen grofien Abfiillern produziert werden, gibt es
im Einwegbereich lediglich eine geringe Zahl an Ein-
heitsprodukten. Mehrweg schiitzt also nicht nur die
Umwelt, sondern steht auch fiir Getrankevielfalt und
Regionalitat.

Arbeitsplitze auch in strukturschwachen
Regionen

Grofie Einwegabfiillanlagen benotigen bis zu fiinf Mal
weniger Arbeitskréfte als Mehrwegbetriebe. Mehrweg
ist somit nicht nur eine Frage des Umweltschutzes und
der Getrénkevielfalt, sondern auch von Arbeitsplét-
zen, die insbesondere zur wirtschaftlichen Starkung
strukturschwacher Regionen beitragen. Das deutsche
Mehrwegsystem sichert die Arbeitsplatze von rund
145.000 Menschen. »
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MEHRWEGSYSTEM
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Einweg-Plastikflaschen sind
Ressourcenfresser und Klimakiller!

Abfallaufkommen und Ressourcenverbrauch durch die jahrliche
Produktion von Einweg-Plastikflaschen in Deutschland:

, &'_*' <
16,4 Milliarden 430.000
Flaschen Tonnen
Abfall Kunststoff
(Bild: DUH)

Mehrweg auch in weiteren
Getrinkebereichen

Mehrweg hat das Potential auch in
weiteren Getrdnkesegmenten, wie
zum Beispiel Wein, durchzustarten.
Aktuell sind zwei Mehrwegsysteme
im Weinbereich an den Start gegan-
gen. Die Firma Verallia Mehrweg
wurde 2023 speziell fiir die Imple-
mentierung eines Mehrwegsystems
im Wein-Bereich gegriindet.

Hierzu wurden nicht nur eine ge-
wichtsoptimierte 0,751 Wein-Mehr-
wegpoolflasche und ein 6er-Kom-
fortkasten entwickelt, sondern es
wurde auch ein Komplettservice fiir
die Distribution und Spiilung eines
nationalen Mehrwegpools initiiert.
Dadurch wird Winzern und Hénd-
lern der Einsatz von Mehrweg-
flaschen besonders leichtgemacht.
Auch die Wein-Mehrweg eG fordert
die Verwendung von Mehrwegfla-
schen durch einen genossenschaft-
lich organisierten Pool. Die Mehr-
wegflaschen werden direkt von den
Mitgliedern oder tiber

autorisierte Handler gekauft, be-
fullt und in Umlauf gebracht.

360.000 8,1 Milliarden
Tonnen Rohdl und kWh
Erdgaskondensate Energie

Die Wein-Mehrweg eG ist offen fiir
den Beitritt von Weinbetrieben in
ganz Deutschland und bietet mit
ihrem Systemansatz eine weite-

re Moglichkeit, Mehrwegflaschen
moglichst unkompliziert einzu-
setzen. Die Beispiele zeigen ein-
drucksvoll, dass Mehrweg auch
auf andere Getrédnkesegmente oder
Produktgruppen ausgeweitet und
neue Umweltentlastungspotentiale
erschlossen werden kénnen.

Grofleres Innovations-
potential bei Mehrweg
als bei Einweg

Die Umweltvorteile regionaler
Mehrwegflaschen werden mit der
Dekarbonisierung des Transport-
verkehrs kiinftig massiv nach oben
schnellen im Vergleich zu Einweg-
Plastik. Bei Einweg gibt es zudem
kaum noch Spielraum fiir weitere
Verbesserungen: die Plastikflaschen
sind bereits bis zum machbaren
gewichtsoptimiert und auch der Re-
zyklateinsatz lasst sich nicht bis ins
Unermessliche steigern. Mehrweg
kann hingegen durch Innovationen
bei der Flaschenspiilung, in der Lo-

»Deutschland gehort mit 237 k¢ pro Kopf
und Jahr zu den europdischen Spitzenreitern
beim Anfall von Verpackungsmiill«

gistik und bei der Energiebereitstel-
lung sein gutes Okobilanzergebnis
noch viel besser werden lassen.

Trotz aller Vorteile:
Mehrweg braucht Schutz

Deutschland gehort mit 237 kg pro
Kopf und Jahr zu den européischen
Spitzenreitern beim Anfall von
Verpackungsmiill und liegt damit
sogar 20 Prozent iiber dem europdi-
schen Durchschnitt. Ein Grund ist
unter anderem der grofle Anteil von
Einwegverpackungen im Getrdnke-
bereich. Vor allem Discounter wie
Lidl und Aldi iiberschwemmen den
deutschen Getrankemarkt mit Ein-
weg-Plastikflaschen.

Pro Jahr wird hierzulande die un-
vorstellbare Menge von 16,4 Mrd.
Stiick verbraucht. Zusétzlich ist

der Getrdnkedosenverkauf stark
angestiegen — auf 4,5 Mrd. Stiick.
Mit negativen Folgen fiir Klima und
Umwelt: Allein die Herstellung der
Einweg-Plastikflaschen verschlingt
jahrlich bis zu 360.000 Tonnen
Rohél und Erdgaskondensate. Die
Mehrwegquote stagniert seit Jahren
bei nur rund 43 Prozent, obwohl im
Verpackungsgesetz eine Zielquote
von 70 Prozent vorgegeben wird.

Mehrwegnovelle des
Verpackungsgesetzes -
aber richtig!

Die Wiederbefiillung von Getrénke-
verpackungen spart im Vergleich
zur Neuherstellung erhebliche
Mengen an Ressourcen, Energie und
Treibhausgasemissionen ein und
sollte besonders gefordert werden.
Wiahrend Mehrweggetrankever-
packungen Abfélle vermeiden und
die oberste Stufe der fiinfstufigen
Abfallhierarchie umsetzen, ent-
spricht das Recycling von Einweg-
Getrankeverpackungen lediglich der
dritten Stufe der Abfallhierarchie,
die im Kreislaufwirtschaftsgesetz
festgelegt ist. Im Koalitionsver-

trag der jetzigen Bundesregierung
wurde deshalb richtigerweise die
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»Die Wiederbefiillung
von Getrankever-
packungen spart im
Vergleich zur Neu-
herstellung erhebliche
Mengen an Ressour-
cen, Energie und
Treibhausgasemis-
sionen ein und sollte
besonders gefordert
werden.«

Forderung von Mehrwegsystemen
vereinbart. Der im Juni 2023 von
Bundesumweltministerin Steffi
Lemke vorgelegte Entwurf zur
Uberarbeitung des Verpackungsge-
setzes wird jedoch nicht ausreichen,
um umweltfreundliche Mehrweg-
verpackungen zum neuen Stan-
dard zu machen.

Es ist gut, dass Umweltministerin
Lemke erkannt hat, dass fiir eine

Verpackungswende Mehrweg gezielt
gefordert werden muss. Nun miis-
sen jedoch die richtigen MafSnah-
men auf den Weg gebracht werden.
Eine Mehrwegangebotspflicht fiir
Getrdnkeflaschen ohne verbindliche
Zielvorgaben bietet insbesondere
einwegorientierten Discountern wie
Aldi oder Lidl scheunentorgrofie
Schlupflocher, um die Regelung zu
unterlaufen. Am geeignetsten ware
eine Einwegabgabe von mindestens
20 Cent zusétzlich zum Pfand auf
Einweg-Plastikflaschen und Dosen,
weil sie fiir Verbraucherinnen und
Verbraucher einen finanziellen An-
reiz bietet, auf Mehrweg zu wech-
seln. Wenn es jedoch eine Vorgabe
fiir ein Mehrwegangebot geben
sollte, dann muss diese mit an-
spruchsvollen und verbindlichen
Mindestquoten verkniipft werden.
Mehrwegangebotsquoten sollten
segmentspezifisch und zeitlich ge-
staffelt festgelegt werden.

Aktuell betréagt die Mehrwegquote
in Deutschland segmentiibergrei-
fend nur rund 43 Prozent, dennoch
erreicht kein anderes europédisches
Land einen solchen Anteil. Deshalb
sollten Mafinahmen zur Mehr-

Notwendige Punkte
zur Weiterentwicklung des
Verpackungsgesetzes

0 Deutschland sollte vorangehen und europdische Mehrwegvorgaben tibertreffen

9 Mehrwegangebotspflicht nur mit verbindlichen Zielquoten

9 Keine rechtliche Verpflichtung zur Einfiihrung gleicher Preise fiir Getranke in Ein-
weg und Mehrweg (dies ist weder umsetzbar, noch férdert es das Mehrwegsystem)

o Lenkungsabgabe auf Einweggetrankeverpackungen von mindestens 20 Cent

zuziiglich zum Pflichtpfand

e Riicknahmeverpflichtung aller Mehrweggebinde zuriickstellen

e Prazisierung der Vorgaben zur Gebrauchstauglichkeit und Eigentumsverhéltnissen
von Mehrweggetrankeverpackungen und deren Umverpackungen
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wegforderung mit dessen Markt-
bedeutung konformgehen und
gesamteuropédische Vorgaben in der
EU-Verpackungsverordnung iiber-
treffen.

Die angedachte Idee einer Preis-
gleichheit von Einweg und Mehr-
weg wird nicht umsetzbar sein,
weil es nahezu unméglich ist,
vergleichbare Produkte in Mehr-
wegverpackungen zu gleichen
Preisen wie in Einweg anzubieten,
da die Verwendung von Mehrweg
per se mit hdheren Aufwendungen
und damit auch héheren Kosten
verbunden ist. Wird dieser Grund-
satz nicht erkannt, so besteht eine
grofde Gefahr fiir kleine und mittel-
stdndische Mehrwegbetriebe, da
diese Discounterpreise fiir Einweg-
getrdnke und den dadurch verur-
sachten Preisdruck nicht mitgehen
konnen.

Studienergebnisse des UBA For-
schungsprojekts zur okobilanziellen
Untersuchung der Optimierungs-
potentiale von Getrédnkeverpa-
ckungen FKZ 3721313020 belegen,
dass Mehrwegflaschen dhnlich wie
bepfandete Einwegflaschen nahezu
vollstéandig im Handel zuriickgege-
ben werden. Deshalb besteht kein
Handlungsdruck, in die funktio-
nierende Mehrweglogistik einzu-
greifen und eine verpflichtende
Riickgabe aller Mehrweggebinde
vorzuschreiben. Zudem ergibt sich
bereits aus §15 VerpackG eine Riick-
nahmeverpflichtung fiir Pool-Mehr-
wegflaschen, egal welche Getrédn- <<<
kemarke darin abgefiillt wird.

—> THOMAS FISCHER
Bereichsleiter Kreislaufwirtschaft
Deutsche Umwelthilfe e. V.
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Deutsches Mehrweg-
system in Gefahr?

EU-weit verbindliche Regulierung von Mehrwegsyste-
men konnte fir enorme Herausforderungen sorgen

-> Ein grofB3er Teil der Bundesgesetze hat mittlerweile seinen Ursprung auf europdischer

Ebene. Seit einiger Zeit wird dort auch iiber Regelungen verhandelt, die die deutsche

Getrankewirtschaft stark betreffen werden. Es geht um nicht weniger als den Fortbestand

des weltweit einzigartigen deutschen Mehrwegsystems. Durch einige angedachte Vorgaben

in der neuen EU-Verpackungsverordnung konnte dieses im schlimmsten Fall in seiner Exis-

tenz bedroht sein. Um das zu verhindern, haben sich die Verbande der deutschen Getrinke-

wirtschaft in den vergangenen Monaten intensiv in den politischen Prozess eingebracht.

erpackungspolitik wird

schon lange in Briissel

gemacht — erstmals mit

der Einfithrung einer
gemeinsamen EU-Verpackungs-
richtlinie im Jahr 1994.

Trotz mehrerer Novellen bleibt
diese Richtlinie allerdings in den
Formulierungen oft vage und viele
Mitgliedsstaaten hinken bei Erfiil-
lung und Vollzug der Zielvorgaben
deutlich hinterher. Obwohl die Ab-
tallhierarchie bereits seit 2008 als
ubergeordnetes Prinzip verankert
ist, konnte die Richtlinie auch das
Verpackungsabfallaufkommen bis-
lang nicht wirksam reduzieren. In
Deutschland beispielsweise wuchs
dieses zuletzt auf ein Rekordhoch
von 237 kg pro Kopf. Die aktuelle
EU-Verpackungsrichtlinie, so das
Urteil der EU-Kommission, ist ins-
gesamt als Instrument zur Forde-
rung von Mehrweg und Recycling
ungeeignet.

Um zu einer starkeren Harmoni-
sierung und Verbindlichkeit bei der

Herstellung, Inverkehrbringung,
Sammlung und Verwertung von
Verpackungen zu gelangen, arbeitet
die EU nun daran, die Richtlinie in
eine Verordnung umzuwandeln.
Damit geht eine Reihe an Neue-
rungen einher. Eine Verordnung ist
im Gegensatz zu einer Richtlinie

in jedem Mitgliedsstaat unmittel-
bar anzuwenden. Daraus resultiert
auch wesentlich weniger Spielraum
tiir die individuelle Umsetzung
rechtlicher Vorgaben, wie es die
Verpackungsrichtlinie bislang er-
moglicht.

Mehrweg in der neuen EU-
Verpackungsverordnung

Aber auch ein anderes, ibergeord-
netes Ziel verfolgt die EU mit der Er-
arbeitung der neuen Verpackungs-
verordnung (PPWR). Sie ist ein
wichtiger Teil des European Green
Deal, eines umfassenden Mafdnah-
menpakets zum klimafreundlichen
Umbau der europédischen Wirt-
schaft. Das Programm, das Europa
bis 2050 in die Klimaneutralitat

fithren soll, ist das Prestige-Projekt
der aktuellen Kommissionsperiode
(2019-2024) unter der Prasident-
schaft von Ursula von der Leyen.

Im Verpackungsbereich sollen vor
allem Abfallvermeidung und Wie-
derverwendung (Mehrweg) gestarkt
werden. Denn Quoten oder andere
Pflichten, wie beispielsweise fiir die
Sammlung und das Recycling von
Abféllen, gibt es hier bislang keine.
Mit der Absichtserkldrung, die Ver-
bindlichkeit zu mehr Mehrweg im
Verpackungssektor zu einem der
Umsetzungsthemen des Green Deal
zu machen, geht somit von Briissel
eine deutliche Botschaft aus, die fur
den deutschen Getrdnkefachgrofl-
handel schon lange klar ist: Mehr-
weg ist Klimaschutz.

Grundsatzlich ist dieser Riicken-
wind fiir Mehrweg aus Europa zu
begriilen. Doch die Novelle birgt
auch die Gefahr einer erheblichen
Fehl- und Uberregulierung, die
dem deutschen Mehrwegsystem
mehr schaden als nutzen konnte
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und deshalb verhindert werden muss. Diese Proble- Mogliche Auswirkungen der EU-Veroxd-
matik wurde bereits im Herbst 2022 deutlich, als die nung auf die Getrinkewirtschaft

EU-Kommission einen ersten Verordnungsentwurf
verdffentlichte. Dieser enthielt neben den zu begriifen-  Die neue EU-Verordnung wird die Getrankewirtschaft in
den Mehrwegquoten auch zahlreiche tiberfliissige oder vielerlei Hinsicht betreffen. So soll es nicht nur erstma-

untaugliche Detailregelungen: Etwa unnétige Ver- lig und gleichzeitig umfassende Vorgaben fiir Mehrweg-
waltungsauflagen, starre Regeln zur Organisation von systeme geben. Auch Anforderungen an das Design von
Mehrwegsystemen und schwer umsetzbare Kennzeich- ~ Verpackungen, inklusive Vorgaben zu Rezyklatantei-

nungsvorgaben. Gerade weil eine EU-Verordnung mit

einem hohen Mafi an Verbindlichkeit einhergeht, war
die deutsche Getrdnkebranche sofort alarmiert. Denn
nicht nur wéren einige der Maffnahmen in der Praxis
kaum umzusetzen. Sie wiirden auch mit einer poten-
tiell existenzbedrohenden wirtschaftlichen Belastung
fir mehrwegorientierte Unternehmen einhergehen -
ohne erkennbaren Mehrwert fiir die Umwelt oder die
Funktionalitdt des Mehrwegsystems.

ulky

Falsches Handeln mangels ausreichender EEsor
Kenntnis befiirchtet S Ch”npg
(X

Grundsétzlich steckt hinter dem Vorstofl der EU-Kom-
mission weniger der ihr oft unterstellte Regulierungs-
Ubermut. Vielmehr ldsst sich aus den detaillierten Vor-
gaben ein gewisses Unwissen herauslesen - iiber die
Funktionsweise von Mehrwegsystemen in der Praxis
und die wirklich notwendigen Stellschrauben, um diese
durch sinnvolle Regulierung zu fordern. Das mag daran
liegen, dass das beispielgebende und seit iiber einem
Jahrhundert bestehende deutsche Mehrwegsystem

fir Getrdnke in Europa einzigartig ist. Der Mehrweg-
anteil in den meisten anderen EU-Landern ist deutlich
niedriger und beschrankt sich zudem meist auf die
Gastronomie. Dennoch oder gerade deshalb muss man
deutlich kritisieren, dass die deutsche Getrdnkebranche

nicht in den mehrjahrigen Konsultationsprozess ein-

SO

bezogen wurde, der der Veroffentlichung des Gesetzes- 00 00}

vorschlags vorausging. Scﬁm pf

DE-OKO-006 FAMILIENBRAUEREI

Deutsche Landwirtschaft sebz’,’gg
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len in Flaschen, Verschliissen und Késten sind vorgese-
hen. Zudem sollen Einwegpfandsysteme zukiinftig fiir
alle EU-Staaten verpflichtend sein.

Im Mehrwegbereich geht die Verordnung drei Ebenen
an: Begriffsdefinitionen, die Sicherung bestimmter
Marktanteile durch verpflichtende Mehrwegquoten
sowie umfassende Pflichten zur Organisation und zum
Management der Systeme. Beziiglich der Quoten fiir
Getrénkeverpackungen wird es fiir das deutsche Mehr-
wegsystem vor allem wichtig sein, dass den Mitglieds-
staaten erlaubt wird, iiber sie hinauszugehen. Denn
die EU-Vorgaben liegen deutlich unter der derzeitigen
deutschen Gesamtmarktquote von 43 Prozent — von der
im Verpackungsgesetz verankerten 7o0-Prozent-Zielquo-
te ganz zu schweigen.

Die grofiten Bauchschmerzen bereitet den Verbéanden
der Branche allerdings die bereits erwdhnte Vielzahl an
technischen Detailregelungen, die mit iiberbordenden
Verwaltungsauflagen und enormen Kosten einherge-
hen wiirden.

Hier wéren beispielhaft zu erwdhnen:

e Die Vorgabe, jede Mehrwegverpackung einzeln mit
einem serialisierten QR-Code zu versehen, der nicht
ablosbar auf der Verpackung anzubringen bzw. ein-
zugravieren ist (Artikel 11). Der Code soll dabei eine
Doppelfunktion erfiillen und neben der Bereitstel-
lung von Verbraucherinformation auch das Tracking
und die Berechnung von Umldufen der einzelnen
Verpackungen ermdglichen. Obwohl die Digitalisie-
rung von Leergutstromen grundsétzlich sinnvoll ist,
um Mehrwegsysteme zukunftsfdhig zu machen, ist
die Vorschrift in dieser Form, Detailtiefe und Ver-
bindlichkeit abzulehnen. Die Kennzeichnung von
Mehrwegflaschen mit individuellen QR-Codes ist
wirtschaftlich nicht darstellbar, in der Breite nicht
notwendig und deren permanente Anbringung, also
nicht iiber beispielsweise Nassleimetiketten, kaum
umzusetzen.

¢ Die Regelung, dass eine Um- und Transportverpa-
ckung nicht mehr als 40 Prozent Leerraum haben
darf (Artikel 21). Diese Regelung, die ihren Ursprung
ganz offensichtlich im Unmut iiber iiberdimensio-
nale Einweg-Versandverpackungen hat, wiirde bei

analoger Anwendung auf den Mehrwegbereich zur
Zerstorung von Mio. Getrdnkekasten fithren.

¢ Die Festlegung tiberfliissiger und unsinniger Manage-
mentregeln fiir Mehrweg-Poolsysteme (Anhang VI).
Der Vorschlag geht hier unter anderem von einem je-
weils zentralen Systembetreiber aus (In Deutschland
ist das nur bei zentral gemanagten Poolsystemen der
Fall) und ordnet diesem Systembetreiber eine Viel-
zahl von Kompetenzen und Pflichten zu, die in der
Realitédt entlang der gesamten Wertschépfungskette
verteilt sind und sein sollten. Andere Formulierun-
gen sind kaum auf die Praxis anwendbar oder recht-
lich schwer zu interpretieren.

Engagement der Verbande der deutschen
Getrinkewirtschaft

So grof? das Entsetzen iiber den vorgelegten Kommis-
sionsentwurf auch sein mag — auf dem Weg zu einer
fertigen Verordnung wird es vor allem auf die umfas-
senden Uberarbeitungsvorschlidge von EU-Parlament
und Rat und die am Ende erzielte gemeinsame Eini-
gung ankommen. Die Verbénde der Branche, wie der
BV GFGH, die Privaten Brauereien, der Brauerbund und
Pro Mehrweg bringen sich deshalb seit knapp einein-
halb Jahren intensiv in den Prozess ein.

Mit konstruktiven Stellungnahmen und in Gesprédchen
mit relevanten Entscheidungstrégern wird ein gemein-
sames Ziel verfolgt: Ein Szenario zu verhindern, in dem
durch eine EU-Verordnung, deren Intention eigentlich
die Forderung von Mehrweg ist, das &lteste und grofite
Mehrwegsystem in Europa konterkariert und zerstort
wird — und mit ihm 150.000 Arbeitsplétze.

Gegen Ende des letzten Jahres schritten die Verhand-
lungen in Briissel deutlich voran. Sowohl das Euro-
paische Parlament als auch der Rat der EU einigten
sich auf ihre jeweiligen Positionen zum Kommissions-
vorschlag. Bereits vorab gab es innerhalb der einzel-
nen Organe ein von vielzdhligen Interessen geprégtes
zdhes Ringen um einzelne Wérter und Formulierun-
gen. Kontraproduktiv wirkten dabei beispiellose und
teils grenzwertige Lobbyanstrengungen einiger gro-
Rer einwegorientierter Konzerne, die eine Mehrweg-
forderung im Ganzen zu verhindern versuchten. Die
dadurch vordergriindig sehr prasente Debatte um das

»Vielmehr lasst sich aus den detaillierten Vorgaben ein gewisses
Unwissen herauslesen — tiber die Funktionsweise von Mehrweg-
systemen in der Praxis und die wirklich notwendigen Stellschrauben,
um diese durch sinnvolle Regulierung zu fordern.«

125 JAHRE BV GFGH



Mehrwegquoten im Kom-
missionsvorschlag zur neuen
EU-Verpackungsrichtlinie

Bier, alkoholische Mixgetranke, AfG inkl. Safte: 10 % ab 2030, 25 % ab 2040

Wein: 5 % ab 2030, 15 % ab 2040

Transportverpackungen (u. a. Paletten, Kisten etc.): 30% ab 2030, 90 % ab 2040

Transportumverpackungen (u. a. Folien, Binder, etc.): 10 % ab 2030, 30 % ab 2040

Transport in Unternehmen (zwischen Standorten): nur in Mehrweg

,0b"“ erschwerte es erheblich, die
eigentlich notwendigere Debatte
um das ,wie" also die technischen
Details, iiberhaupt zu fithren. Die-
ser Prozess musste aber gleichzeitig
und nicht nachgelagert stattfinden.
Denn die Richtlinie wurde und
wird in der letzten Phase in einem
hohen Tempo verhandelt, um eine
Einigung noch in dieser Legislatur
zu erreichen. Aufgrund der Euro-
pawahlen im Juni 2024 muss das
fertige Gesetz spétestens im April
2024 verabschiedet werden.

Hochst problematisch wirkte sich

in diesem Zusammenhang auch die
Zuriickhaltung der Bundesregierung
in der kritischen Phase der Ratsver-
handlungen aus. In der Fragestunde
des Deutschen Bundestages am

18. Oktober 2023 hatte die Bundes-
regierung zwar mitgeteilt, sie setze
sich ,mit Nachdruck fiir den Erhalt
der bewdhrten Mehrwegsysteme in

Deutschland ein” Trotzdem war die
Regierung im Herbst 2023 offenbar
aufgrund unterschiedlicher Positio-
nen innerhalb der Koalition zum
Thema Mehrweg auf der européi-
schen Ebene nicht sprechfahig. Es
kann davon ausgegangen werden,
dass die Sorgen und Vorschldge der
hiesigen Getrankebranche somit -
wenn {iberhaupt — zumindest nicht
mit der gebotenen Bestimmtheit
vorgebracht wurden.

Trotz dieses herausfordernden
politischen Umfelds konnten die
intensiven Anstrengungen der
Verbande einige Zwischenerfolge
erzielen. Sowohl das Parlament als
auch der Rat beriicksichtigten in
ihren Positionen jeweils einen Teil
der vorgebrachten Bedenken. Auch
die Kommission hatte sich bereits
im Sommer des letzten Jahres mit
einer offentlichen Klarstellung an
die deutsche Getréankebranche ge-

wandt und ein Entgegenkommen
bei Kennzeichnungs- und Leer-
raumvorgaben signalisiert.

Dennoch ist die Gefahr fiir das deut-
sche Mehrwegsystem noch lange
nicht gebannt. Die tatséchliche For-
mulierung des finalen Gesetzestexts
wird noch bis zum letzten Moment
unklar bleiben - denn die so ge-
nannten Trilogverhandlungen zwi-
schen Kommission, Parlament und
Rat finden momentan in Briissel
hinter verschlossenen Tiiren statt.

Fazit

Derzeit sind also noch alle Szenarien
vorstellbar: Von einem fiir die Bran-
che ertréglichen Ausgang iiber eine
existenzbedrohende Regulierung bis
hin zu einem kompletten Schei- <<<
tern der Verhandlungen.

=> HENRIETTE SCHNEIDER

ist Geschaftsfiihrerin des Beratungsunter-
nehmens re:consult, das international den
Aufbau, die Optimierung und die Skalie-
rung von Mehrwegsystemen unterstitzt.
Auflerdem ist sie als Generalbevollmach-
tigte flir den Verband Pro Mehrweg tatig
und vertritt diesen auf politischer Ebene.
Als Expertin fuir Mehrwegverpackungen

in Politik und Praxis verfolgte sie in den
letzten Jahren intensiv die EU-politische
Debatte rund um das Thema und pragte
diese mit.

b FRISCH GEBRAUT
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NACHHALTIGKEIT

Systematisch und
glaubwirdig vorgehen

Das Thema Nachhaltigkeit als ganzheitlichen Ansatz
erkennen

—> Nachhaltigkeit ist mehr denn je in aller Munde und wird zunehmend zu einem business-
relevanten Element fiir die (deutsche) Wirtschaft. Wie lisst sich das Thema aber unternehme-
risch herunterbrechen, gewinnbringend in Unternehmen und deren Wertschopfungsketten
integrieren und schlussendlich auch glaubwiirdig in Richtung der zahlreichen Anspruchs-
gruppen wie beispielsweise den Beschaftigten, Kunden, Zulieferern oder auch den Banken
kommunizieren und warum ist es eigentlich grundlegend wichtig, sich mit dem Thema Nach-

haltigkeit auseinanderzusetzen?

er Klimawandel auf an Artenvielfalt ist nicht mehr das nur mit einer schrittweisen
unserem Planeten mit- wegzudiskutieren. Dekarbonisierung gelingen kann.
samt seinen negativen Gleichzeitig steigen die Energie-
Begleiterscheinungen wie  Es ist somit erforderlich, weniger preise aufgrund weltpolitischer
beispielsweise Diirren und Ernte- CO, auszustoflen und moglichst das ~ Herausforderungen wie beispiels-
verlusten, Trinkwassermangel, 1,5-Grad-Ziel des Pariser Klima- weise dem russischen Angriffskrieg
Wetterextrema oder einem Verlust schutzabkommens einzuhalten, auf die Ukraine. Dies ist nur ein

Wie gestalten Sie nachhaltige Unternehmensfiihrung?

Denken Handeln
; ‘? Fruherkennung AW Integration / personlicher Beitrag
’,"’ @-, Philosophie / Werte @ Bildung / Lernprozess
,‘/ A B Ziele / Meilensteine
S &
03 Messen Kommunizieren

Diagnose / Leistung %, Dialogkultur
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relevanter Zielkonflikt, weitere sind
unter anderem der demografische
Wandel und der damit verbundene
Fachkraftemangel oder die dezidier-
tere Untersuchung der Lieferketten
bzgl. sozialer und dkologischer As-
pekte und der Rohstoffsicherheit.

All diese Rahmenbedingungen
gipfeln in einer zunehmenden ge-
setzlichen Regulatorik wie beispiels-
weise der CSRD-Berichtspflicht, dem
Lieferkettensorgfaltspflichten- oder
dem Klimaschutzgesetz. Hier sollte
man nicht dem Irrglauben verfallen,
dass diese teilweise an Umsétzen
und Beschéftigtenzahlen gekiipften
Vorschriften perspektivisch auch
tatsdchlich nur diese betreffen wer-
den, vielmehr ist davon auszugehen,
dass spezifische Anforderungen
grundlegend in die Kette weitergege-
ben werden - und diese unabhéngig
von der Grofle der Protagonisten

zu bearbeiten sind. Dazu kommen
zunehmend auch zahlreiche markt-
lichen Anforderungen wie ESG-Ra-
tings seitens der Finanzdienstleister
oder konkrete Projektausschreibun-
gen der Kunden, die mittlerweile
ausfiihrliche Nachhaltigkeitsanfor-
derungen enthalten.

Es geht somit um nicht mehr und
nicht weniger als das systematische
Managen von Nachhaltigkeit auf
allen drei Ebenen — der Okonomie,
der Okologie und dem Sozialen

und sich somit zukunftsorientiert
aufzustellen, auch im Sinne eines
proaktiven Risikomanagements.

Dieses Managen funktioniert ins-
besondere auf der Basis von Zahlen,
Daten und Fakten, geméf dem
Motto ,Was ich messen kann, kann
ich verbessern und schlussendlich
auch glaubwiirdig kommunizieren®

Dies hat auch der BV GFGH seit ei-
niger Zeit erkannt und widmet sich
dem Thema Nachhaltigkeit nun
systematischer. Zum einen, um
seiner gesellschaftlichen Verant-
wortung gerecht zu werden, zum
anderen, um gemeinsam mit sei-
nen Mitgliedern einen Branchenan-
satz zu nutzen — geméf! dem Motto
,Es muss nicht jedes Unternehmen
das Rad neu erfinden” Durch die
vereinheitlichte und strukturierte
Herangehensweise wird zudem ge-
wihrleistet, das bereits umgesetzte
Projekte und Losungsansétze bei
den Mitgliedsunternehmen bertick-
sichtigt werden.

Ein Standard Nach-
haltigkeit fiir die
Getrinkebranche

Basis des Ansatzes ist das Nach-
haltigkeitsmanagement-System
nach ZNU-Standard Nachhaltiger
Wirtschaften des ZNU-Zentrums
fiir Nachhaltige Unternehmensfiih-
rung (Universitat Witten/Herdecke),
das zunehmend zum Standard in
der Getradnkebranche wird, und

das bereits von diversen Brauerei-
en, Getrdnkeherstellern und auch
-héndlern wie beispielsweise der
GET N-Gruppe angegangen und um-
gesetzt wird — die trinkkontor ist
bereits erfolgreich nach ZNU-Stan-
dard zertifiziert. Vielen Unterneh-
men fallt nachhaltiges Wirtschaften
schwer, weil die Anforderungen der
Anspruchsgruppen stetig zuneh-
men und generell der ,Weg durch
den Nachhaltigkeitsdschungel”
recht komplex ist. Hierbei gibt der
ZNU-Standard einen klaren Hand-
lungsrahmen vor und macht das
Thema gerade auch fiir Mittelsténd-
ler schrittweise handhabbar. Dabei
integriert der ZNU-Standard alle fiir

»Von der Nachhaltigkeitsstrategie bis zum
Nachhaltigkeitsbericht oder der Zertifizierung
konnen Unternehmen das Thema Nachhaltig-
keit mit einer Software bearbeiten.«
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das Nachhaltigkeitsmanagement
relevanten regulatorischen Anfor-
derungen sowie bestehende Nach-
haltigkeitsansétze und Zertifizie-
rungen zu Spezialthemen (von den
SDGs iiber GRI und DNK zu CSRD
und ESG bis hin zu Produktlabeln).
Hierdurch wird gewahrleistet, dass
bestehende Aktivitdten in Unter-
nehmen genutzt und fortgefiithrt
sowie in eine Gesamtstrategie inte-
griert werden. Viele Brauereien sind
beispielsweise seit vielen Jahren
EMAS-validiert und haben ihre 6ko-
logischen Aktivitdten am Standort
h&ufig bereits weit vorangetrieben.
Dies lésst sich ideal nutzen und
dem ganzheitlichen Nachhaltig-
keitsansatz zuordnen.

Hinweis: Der ZNU-Standard Nachhal-
tiger Wirtschaften befindet sich mo-
mentan in der Endphase der nachsten
Revision sowie im Akkreditierungsver-
fahren durch die DAKKs.

Verbinde unterstiitzen
die Getrankehersteller
und -hindler

Bereits vor fast drei Jahren hat der
Bayerische Brauerbund den Bedarf
nach Unterstiitzung gerade auch
fiir die mittelstdndischen Betriebe
erkannt und als Pionier einen digi-
talen Nachhaltigkeitsmanager fiir
Brauereien in Zusammenarbeit mit
dem ZNU und dessen Spin-Off-Be-
ratung fjol entwickelt. Zusammen
mit zahlreichen Pilotbetrieben aller
Groflen und weiteren Playern der
Wertschopfungskette (z.B. aus den
Bereichen Malz und Hopfen) wurde
ein digitaler Prozessleitfaden in die
Umsetzungssoftware leadity inter-
giert, umfangreiche Good Practices
wurden hinterlegt.

Zuletzt wurden im Mérz 2023 Good
Practice-Beispiele fiir die Ziel- und
Mafinahmenplanung in den Be-
reichen Umwelt & Ressourcen am
Standort, Mitarbeiterverantwor-
tung, nachhaltiger Rohstoffbezug »



NACHHALTIGKEIT

Abb. 2: Strukturierter integrierter Leitfaden zum nachhaltigeren Wirtschaften bis
zum Nachhaltigkeitsbericht und der Zertifizierung nach ZNU-Standard (Bild: ZNU) — I B
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und verantwortungsvolle Werbung
aktualisiert. Die Software bringt
alle flir die Umsetzung in den Be-
trieben bendtigten Arbeitsmateria-
lien mit und wird fortlaufend um
aktuelle Branchenentwicklungen
aktualisiert. Der Bayerische Brauer-
bund hat den Nachhaltigkeitsma- gestellt. Diese Branchenldsung ist
nager Brauereien mittlerweile fiir speziell auf die Erfordernisse bei
alle Brauereien iiber die bayerischen  Getrédnkehéndlern zugeschnitten.
Landesgrenzen hinaus gedffnet.

trankehandels, der BV GFGH sowie
der VDGE eingeschlagen und im
Marz 2023 ihren ,Nachhaltigkeits-
manager Getrdnkehandel” eben-
falls auf Basis des ZNU-Standards
Nachhaltiger Wirtschaften mit
Hilfe der leadity Software fertig-

fiir die Messbarkeit von Nachhaltig-
keitsleistungen bis hin zu Nach-
weismoglichkeiten fiir die Zertifi-
zierung oder Textbausteinen fiir die
Berichterstattung sind auch hier
umfangreiche Unterstiitzungsele-
mente hinterlegt. Betriebe sparen
dadurch viel Zeit und Ressourcen
bei der glaubwiirdigen Umsetzung
des Nachhaltigkeitsthemas und
Von der Analyse wichtiger Anforde-  lassen sich so zertifizierungsfahig
rungen der Anspruchsgruppen itber  aufstellen. Zudem wurde mit Pilot-
die Lieferkettenbetrachtung bei betrieben eine CO,-Bilanzierung
Getrdnkehéndlern, KPI-Vorschldgen auf Unternehmensebene (Corporate

Diesen erfolgreichen Weg haben
auch die Spitzenverbénde des Ge-
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Hinweis: Sowohl bei den Brauerei-
en als auch bei den Getrankehand-
lern gilt, dass die auf Verbands-
ebene gemeinsam mit zahlreichen
Pilotunternehmen erarbeiteten
Losungen und Best-Practices nutz-
bar sind, die individuelle Umset-
zung und dariiberhinausgehende
Ansatze aber selbstverstandlich

in der ,Privatsphare” des Unter-
nehmens liegen und von nieman-
dem — sondern ausschlieBlich vom
Unternehmen selbst — einsehbar
und nutzbar sind.

Carbon Footprint) durchgefiihrt
und auf dieser Basis ein CO,-Rech-
ner speziell fiir Getrédnkehdndler
entwickelt.

Digitale und effiziente
Umsetzung mit der leadity
Software

Fiir die Umsetzung in den Be-
trieben bietet die leadity Software
das ideale digitale Werkzeug. Die
Software deckt den Nachhaltig-
keitspfad bei Getrankeherstellern
oder -héndlern vollumfénglich ab.
Von der Nachhaltigkeitsstrategie bis
zum Nachhaltigkeitsbericht oder
der Zertifizierung konnen Unter-
nehmen das Thema Nachhaltig-
keit mit einer Software bearbeiten.
Aktuelle gesetzliche Anforderungen,
wie das Lieferketten-Sorgfaltspflich-
tengesetz oder die verpflichtende
Nachhaltigkeitsberichterstattung
im Geschaftsbericht (CSRD) fiir

alle Unternehmen mit mehr als

250 Mitarbeitenden und mehr als
40 Mio. Euro Umsatz konnen durch
die Software miterfiillt werden.
Viel Vorarbeit ist durch die Bran-
chenldsungen mit den Verbéanden
bereits getan. Es entsteht kein
Installationsaufwand bei Betrieben
und Schnittstellen ermdglichen
eine Integration von beispielsweise
Kennzahlen aus anderen Systemen.
Bei der Entwicklung wurde speziell
darauf geachtet, dass auch Nachhal-
tigkeitsverantwortliche in Teilzeit
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ohne grof§e Vorkenntnisse durch die
Software gut angeleitet werden.

Wettbewerbsvorteile
generieren, Beschiftigte
motivieren

Viele Unternehmen haben mittler-
weile erkannt, dass beim Thema
Nachhaltigkeit ein ,Silodenken® in
eine Sackgasse fithrt. Traditionelle
Beschaffung nach Qualitétsspezi-
fikation und Preis funktionieren
nicht mehr wie frither, wenn Nach-
haltigkeitskonzepte iiber die eige-
nen Werkstorgrenzen hinaus umge-
setzt werden sollen und miissen. Es
gilt, das Thema Nachhaltigkeit als
Chance und schlussendlich Wett-
bewerbsvorteil zu begreifen. Gerade
darin liegt auch ein entscheidender
Faktor des ZNU-Standards Nach-
haltiger Wirtschaften. Hat dieser
ganzheitliche Ansatz doch das Ziel,
dass sich Unternehmen aller Bran-
chen schrittweise und systematisch
mit dem Thema Nachhaltigkeit
auseinandersetzen. Als universi-
téres Institut ist dem ZNU ins-
besondere auch daran gelegen, die
Menschen in den Unternehmen fiir
das Thema zu begeistern und Wege
aufzuzeigen, welche Innovationen
und welche Businessrelevanz in
nachhaltigerem Wirtschaften ste-
cken - und dies von Geschéftsfiih-
rungs- bis zur Azubi-Ebene. Wenn
dies dann sukzessive auch entlang
der Wertschopfungskette gelingt,
kann das Innovationspotential von
Nachhaltigem Wirtschaften schritt-
weise gehoben und schlussendlich
auch glaubwiirdig kommuniziert
werden. Eine solche Betrachtung
gibt es aktuell in der Wertschop-
fungskette Bier.

Finf Protagonisten — vom Hopfen-
bauern Andreas Dick zur Bitburger
Brauerei iiber den Getréankefach-
grofhéndler trinkkontor bis zum
Fuflballbundesligisten Borussia
Monchenglandbach und schluss-
endlich zu Leiber dem Upcycler von
Bierhefe — sind erfolgreich nach
ZNU-Standard Nachhaltiger Wirt-

schaften zertifiziert und wollen
verstérkt und gemeinsam Nach-
haltigkeitsprojekte angehen. Weitere
Kettenmitglieder wie etwa Milzer
oder auch Verpackungsanbieter wer-
den zukiinftig mit eingebunden und
auch weitere Getrénkebereiche wie
beispielsweise Mineralwasser oder
Fruchtséfte werden angegangen.

Durch eine solche Gesamtschau
mit dem gemeinsamen und durch
die Zertifizierung durch unabhén-
gig Dritte wie TUV, DEKRA und Co.
fundierten Ansatz des ZNU-Stan-
dards lésst sich schlussendlich
auch glaubwiirdig in Richtung der
Anspruchsgruppen kommunizieren
und lassen sich so entsprechende
Anforderungen erfiillen - sei es
in Richtung der Beschéftigten, der
Fans, der Finanzdienstleister oder
der Zulieferer.

Dem BV GFGH wiinsche ich weitere,
erfolgreiche 125 Jahre und ich bin
mir sicher, dass dies mit dem einge-
schlagenen Weg der ganzheitlichen,
unternehmerischen, kooperativen
und schrittweisen Umsetzung des
Nachhaltigen Wirtschaftens <<<
auch gelingen wird.

-> DR. AXEL KOLLE

Er ist gemeinsam mit Dr. Christian GelBner
Grinder und Leiter des ZNU — Zentrum
fur Nachhaltige Unternehmensfihrung
der Universitat Witten/Herdecke.

Er ist seit Uber zwanzig Jahren in Weiter-
bildung, Forschung, Lehre und Beratung
rund um das Thema Nachhaltigkeit tatig.
Seine Schwerpunkte sind Nachhaltigkeits-
strategien inkl. Klimaschutz, Risikoma-
nagement, Personal und Organisations-
entwicklung sowie Marketing. Kolle ist
darliber hinaus Mitgriinder und Partner
der Nachhaltigkeitsberatung fjol, die auch
fur die Entwicklung der Nachhaltigkeits-
software leadity mit verantwortlich ist. Er
ist verheiratet und Vater von zwei S6hnen
und einer Tochter.
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Bestellung per App

Wie digitale Webanwendungen die Bestell- und
Lieferabldufe beeinflussen

—> Das Faxgerat hat noch immer nicht ausgedient. Immer noch nicht — zumindest, was den

Bestellprozess und die Warenlogistik im Beziehungsdreieck Gastronomie-Handel-Hersteller
angeht. Allerdings — das Faxgerat gerat nach und nach aufs Abstellgleis. Schuld daran ist die

fortschreitende Digitalisierung in der Getrankebranche. Digitale Bestellmoglichkeiten via

Apps oder webbasiert tragen dazu bei, Zeit zu sparen, Missverstandnisse zu vermeiden und

die Fehlerquote bei schriftlichen Bestellungen — und dem hiindischen Ubertrag ins Waren-

wirtschaftssystem — zu vermeiden.

ie gewonnene Zeit und

die Vereinfachung von

Geschéftsablaufen

spielt beispielsweise fiir
Gastronomiebetriebe eine mafigeb-
liche Rolle. Schlie8lich mdchte man
diese dazu nutzen, dem Gast einen
angenehmen Aufenthalt bei best-
moglichem Service anzubieten. Der
Aufwand bei der Bearbeitung von
Bestellungen mittels klassischen
Kommunikationsgerédten, Fax oder
Telefon, ist immens und kostet
Zeit- und Personalressourcen.
Ganz abzusehen von der Fehler-
behaftung, die die Abldufe aus der
analogen Welt mit sich bringen.

Digitale Bestellplattformen helfen,
diesen Arbeitswust zuverlédssig und
reibungslos zu bewiltigen. Damit
die Kommunikation zwischen Liefe-
ranten- und Kunden iiber die Daten-
autobahn smart funktioniert, sind
zum Teil individuelle Anpassungen
erforderlich, damit die Ablaufe ent-
lang des Bestellwesens sowie des
Back-Offices im Hintergrund auto-
matisiert und gerduschlos ablaufen.

Gastivo — verwurzelt in der
Getrinkebranche

Die offene, herstellerunabhéngige
Gastronomie-Plattform Gastivo ist

»Die Mehrzahl der Bestellungen
beim Getrankefachgrofthdandler
geht heute noch auf traditio-
nellem Weg per Telefon, Fax
oder Mail ein. Die digitale
Bestellung wird sich mittel-

fristig durchsetzen.«

\ Matthias Pindur, Geschiftsfiihrer Gastivo Portal

in Bremen (Bildquelle: Gastivo)

ein Angebot von gastivo portal,
einer Tochtergesellschaft von Team
Beverage mit Sitz in Bremen. Auf
gastivo.de finden Gastgeberinnen
und Gastgeber Getrédnke, Nonfood-
Artikel und Nahrungsmittel fuir die
Gastronomie. ,Die Onlinebestellung
ist effizient, sicher und funktioniert
zuverldssig', versichert Matthias
Pindur, Geschéaftsfithrer Gastivo
Portal in Bremen.

Aber nicht nur deshalb lohnt sich
aus seiner Sicht die Nutzung: Fiir
Lieferanten fallen beispielsweise
die Mehrkosten, die das traditionel-
le Bestellwesen mit sich bringt —
Bestellungen ins System einpflegen,
Fehlerbehebung etc. — weitestge-
hend weg. Fiir den Getrénkefach-
groflhandel ist Gastivo zudem ein
starkes Kundenbindungsinstru-
ment. In dieser Umgebung seien die
Lieferanten-Kundenbeziehungen
geschiitzt und smarte Prozesse
garantieren zufriedene Kunden,
heifst es.

Dariiber hinaus bietet Gastivo den
Herstellern und gastrorelevanten
Dienstleistern diverse Vermark-
tungsoptionen. Die Nutzung der
ganzheitlichen, digitalen Plattform
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(Bild: Schlossbrauerei Maxlrain)

und Branchenlésung bleibt fiir die
Gastronomie weiterhin kostenlos,
Lieferanten bezahlen eine umsatz-
abhéngige Gebiihr. ,Uns ist Fair-
ness in der Kostenstruktur fiir alle
Beteiligten wichtig®, sagt Matthias
Pindur.

Im Juli 2023 verzeichnete die Ein-
kaufsplattform die 500.000ste Be-
stellung. Ca. 12.000 Gastronomie-
kunden nutzten Gastivo Ende 2023.
In etwa 380 Lieferanten aus den
Bereichen Getranke, Food und Non-
Food lassen sich iiber die Plattform
erreichen. Zweimal monatlich be-
stellen die Kundinnen und Kunden
im Durchschnitt auf der Plattform.

Umfassende Service-
Leistungen integriert

Als einen besonderen Mehrwert

benennt Gastivo, dass der Gastro-
nom neben der Einkaufsfunktion
zusétzlich Tipps zu weiteren The-

Das Gastivo-Angebot‘
gibt es als App und
als Web-Applikation —
beide sind waren-
korbsynchronisiert.

|
(Bildquelle: Gastivo)

men erhilt, die ihn im Gastrono-
mie-Alltag beschéftigen, etwa Rat
und Hilfe in Form von bewé#hrten
Anlaufstellen, Dienstleistern und
schnell umsetzbare Tipps; von der
Rechts- und Steuerberatung bis
zum Kassensystem. Auflerdem
fungiert die Plattform als Trend-
scout, der Trends fiir die Gastro-
nomie in konkrete Produkt- und
Service-Empfehlungen ummiinzt.
Das Angebot gibt es als App sowie
als Web-Applikation. Beide sind
warenkorbsynchronisiert — eine
Funktion, die den Gastro-Alltag
spiegelt.

Gastivo ist als Bestellportal und
nicht als Preisvergleichsplattform
zu verstehen. Datensicherheit und
das Schiitzen der Kundenbeziehun-
gen zwischen den Lieferanten und
ihren Kunden in der Gastronomie
sind daher zentrale Anliegen. ,Wir
bedienen die Kunden des Handlers
oder Lieferanten mit den zwischen

Verlasslicher Partner

Der Getrédnkefachgrofthandel ist ein kompetenter und verldsslicher Partner
fur die Schlossbrauerei Maxlrain. In der Zukunft wird sich die Zusammen-

diesen Marktpartnern vereinbarten
Produkten zu den zwischen ihnen
verhandelten Preisen’, sagt Matthias
Pindur.

Effizienz weiter steigern

Derzeit arbeitet Gastivo am ,Wis-
sen-was-da-ist-Phianomen® das
heif$t, dass Lagerwirtschaftssyste-
me Warenbestédnde melden kon-
nen und Ware bei der Bestellung
reserviert wird. Auf dieser Grundla-
ge kann dem Besteller im Webshop
liickenlos die Warenverfiigbarkeit
angezeigt werden. Gastivo arbeitet
dafiir an Losungen aus verschiede-
nen Perspektiven: an einem einfa-
chen Ampelsystem zur Darstellung
der Warenverfiigbarkeit, an der
Informationsmethodik am Liefer-
tag, sollte bestellte Ware nicht ge-
liefert werden konnen und an einer
Benachrichtigungsfunktion fiir die
digitale Kommunikation zwi-

schen Lieferanten und Bestellern.
JIdealerweise sieht der bestellende
Kunde direkt im Bestellvorgang, ob
die gewiinschte Ware verfiigbar ist
und falls nicht, welche Alternativen
er hat” so Pindur.

Weiteres Wachstums-
potenzial

Dass sich die Digitalisierung wei-
ter ihren Weg bahnen wird und

es noch einiges Potenzial in den
Unternehmen zu heben gibt, davon
ist Matthias Pindur iiberzeugt.
JZuerst einmal haben wir noch )

arbeit zwischen unserer Brauerei und den Partnern des Getrdnkefachgroffhandels positiv
entwickeln. Wir bauen auf eine weiterhin prosperierende, partnerschaftliche Kooperation
mit den Mitgliedern des Bundesverbandes des Deutschen Getrédnkefachgrof$handels und

gratulieren dem Verband zu seinem Jubildum sehr herzlich”
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Roland Briger

Brauereidirektor Schlossbrauerei Maxlrain
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ein grofles Wachstumspotential vor
uns. Die Mehrzahl der Bestellungen
beim GetrdnkefachgrofShandler
geht heute noch auf traditionellem
Weg, per Telefon, Fax oder Mail ein.
Die digitale Bestellung wird sich
mittelfristig durchsetzen.”

Gastivo ist aus Sicht der Anbieter
und Betreiber auf Grund seines An-
satzes und der Verwurzelung in der
Getrankebranche dafiir pradesti-
niert, sich von einer reinen Bestell-
plattform zu einer Serviceplattform
zu entwickeln. ,Wir kénnen immer
mehr Dienstleistungen rund um
den Bestellprozess iiber Gastivo
anbieten, sei es das Anfrage- oder
Reklamationsmanagement fiir
Lieferanten zu organisieren oder
Kopien von digitalen Dokumenten
anzubieten. Dies wire ein Angebot,
das sowohl dem Nutzer als auch
dem Lieferanten sofort messbaren
Mehrwert bietet, sagt er.

GEFAKO mit ,,mein
Getrinkemobil*

Die GEFAKO-Bestell-App ,mein
Getrdnkemobil® ist 2020 im Zuge
der INTERGASTRA an den Start
gegangen. ,Sie richtet sich derzeit
an B2B Kunden. Vorranging wird
sie von den Gastronomen unserer
angeschlossenen Gesellschafter/
Getrdnkefachhandler genutzt® sagt
Stefanie Tillisch, Digitale Projekt-
managerin GEFAKO. ,Viele von
ihnen schitzen den Offline Modus,
der eine Bestellung im netz- und
WLAN-freien Keller ermoglicht.”
Zudem spart die App Zeit und Auf-
wand beim Bestellvorgang durch
die Gastronomen ein.

Die App ist iiber die zentrale Daten-
drehscheibe und Stammdaten-
Datenbank (GEFAKO Plattform)
direkt mit dem Warenwirtschafts-
system (ERP) des Héndlers per JSON
Webservice (dynamische Schnitt-
stellenkommunikation) verbunden.
,2Dadurch ist es moglich, dass der
Héndler seinen Artikelstamm di-
rekt in seinem ERP mit dem zentral

15:52 Il 86%m

mein Geirénkemobil % Die neue App
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Die GEFAKO-Bestell-App ,,mein Getrdnke-
mobil“ ist 2020 gestartet. (Bild: GEFAKO)

gepflegten Artikelstamm auf der
GEFAKO Plattform abgleicht und
seinen bestehenden Artikel z.B.
mit der notwendigen GTIN (Global
Trade Item Number) anreichert®, er-
klart Stefanie Tillisch. ,Wir sind be-
sonders darauf stolz, dass wir nun
unseren iiber 20 Jahre lang gepfleg-
ten Artikelstamm den Héndlern
nicht nur fiir Absatzmeldungen,
Abrechnungen und elektronische
Warenbestellungen beim Lieferan-
ten zur Verfiigung stellen konnen,
sondern nun auch fiir die Uber-
nahme bestehender Artikeldaten
ins Handler-eigene ERP und fiir die
Aufwertung der Artikelanzeige in
der App bzw. im Shop.“ Durch den
Datenabgleich iiber die GTIN ist es
leicht moglich, die Artikel in der
App ohne Abkiirzungen darstellen
zu konnen. Der Kunde muss sich
somit in der Suche nach Begrifflich-
keiten nicht einschrianken, da es
keine Abkiirzungen gibt.

Alternative und erginzende
Option: Der Online-Shop

Damit auch die anderen B2B Kun-
den (Firmen, Betriebe etc.) iiber den
Rechner bestellen konnen, deren

MitarbeiterInnen bereits an einem
Monitor sitzen und oftmals kein
Handy am Arbeitsplatz nutzen diir-
fen oder ihr privates Handy nicht
nutzen wollen, gibt es seit Anfang
2023 einen Online-Shop.

Dieser ist technisch sowohl mit der
Bestell-App ,mein Getrdnkemobil“
als auch mit der Webseite eng ver-
kniipft, die die GEFAKO ebenfalls

in ihrem Portfolio anbietet. Nach
Auflen tritt der Handler B2B Shop
im Look & Feel des Handlers auf,
wihrend ,mein Getrankemobil®

in schwarz-gelb vermarktet wird.
JWir sind gerade daran, ein neues
Release herauszubringen, in dem es
moglich sein wird, dass der Héndler
mit ,seiner” App gegeniiber seinen
Kunden mit seiner Farbe auf-

tritt. Derzeit ist diese in der Regel
blau® erklart Tillisch. Der Handler
vermarktet die Bestell-App ,mein
Getrankemobil“ also nicht als eine
digitale Bestellmoglichkeit, sondern
als seine Bestell-App.

Intensive Begleitung

Die GEFAKO begleitet die App-Teil-
nehmer intensiv in der Anbindung,
bereitet ihren Artikelstamm kom-
plett auf, merzt Stammadatenfehler
aus und sorgt dafiir, dass es im
Datenaustausch zu keinen Bestell-
fehlern durch Pflegefehler kommt.

Support, Schulung und strategische
Begleitung z&hlen ebenfalls zum
Service-Leistungspaket. ,Durch die
enge Begleitung wissen wir sehr
genau, wo Abldufe noch optimiert
werden miissen oder Weiter-
entwicklungen notwendig sind",
berichtet Tillisch. Gleichzeitig ist
die Betreuung der Gastronomen
ebenfalls eine grofie Herausforde-
rung, da vielzdhlige Geréte im Ein-
satz sind und nicht immer klar ist,
wie der Wissensstand der Kunden
ist. Zundchst miisse herausgefun-
den werden, ob es sich um einen
Anwenderfehler handelt oder die
Ursache tatséchlich auf eine techni-
sche Ursache zuriickzufiihren ist.
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Datenschutz geniefit
Prioritat

JFur die Entscheidung eine Bestell-
App und -Shop individuell zu ent-
wickeln lag das Anliegen zugrunde,
dass diese wertvollen und heiklen
Daten im Besitz der Hédndler blei-
ben sollten. Da unsere Héndler alle
Gesellschafter der GEFAKO sind,
sehen wir das bei unserer Lésung
als gegeben an. Der Datenschutz ist
uns ein grofles Anliegen’, unter-
streicht die Expertin. ,Als Ziel fiir
die Héndler stand vor allem die
Zeitersparnis und die Reduzierung
von Bestellfehlern im Vordergrund.
In der Praxis hat sich zusatzlich
gezeigt, dass der Einsatz von ,mein
Getrdnkemobil“ noch weitere Vor-
teile mit sich bringt: Kunden auf
der Suche nach einem Lieferan-
ten wahlen Héndler mit digitaler
Bestellmdglichkeit, modernem
Auflenauftritt, Zusatzverkidufe
durch Darstellung des Gesamtsorti-
ments.”

Derzeit hat die GEFAKO 50 Teilneh-
mer an der Bestell-App und 3.100
registrierte Anwender. Die App ist
fir die Kunden kostenlos. Bei den
Héandlern héngen die Gebiithren von
der Sortimentsgrofie und der An-
zahl der Bestellungen pro Monat ab.

Nutzer aus der Gastronomie kénnen
aus einem umfangreichen und
tibersichtlichen Sortiment iiber das Web
oder per App ordern. (Bild: kollex)
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Kellner, CEO von kollex iiber die
erfolgreiche Entwicklung.

»Als Ziel fur die Hand-
ler stand vor allem

die Zeitersparnis

und die Reduzierung
von Bestellfehlern im
Vordergrund.«

Stefanie Tillisch, Digitale Projektmanagerin
GEFAKO (Bild: GEFAKO)

Das Tech-Start-up verfolgt das Ziel,
den Service weiter auf die Bediirf-
nisse der Lieferanten aus dem
Food- und Non-Food-Sektor und de-
ren Kundinnen und Kunden zuzu-
schneiden und entwickelt die dafiir
notigen technischen Voraussetzun-
gen - insbesondere die Schnittstelle
mit den genutzten ERP-Systemen.

Besteller konnen mit wenigen
Klicks die gesamte Warenbestellung
zusammenzustellen und ver-
walten. Der Bestellprozess kann
jederzeit, iiberall und ohne techni-
sche Vorkenntnisse durchgefiihrt
werden, heif3t es. Uber 20.000 re-
gistrierte Nutzerinnen und Nutzer
behalten auch dank individueller
Bestelllisten und -historie stets den
Uberblick. Die Funktionen hat der
Anbieter und Betreiber auf die Be-
dirfnisse und Wiinsche der Hotel-,
Gastronomie und Catering-Kun-
dInnen (HoReCa) zugeschnitten. Die
kostenlosen Leistungen sind das
Ergebnis zahlreicher Nutzerinter-
views und Umfragen.

kollex - digitale Verbin-
dung zwischen Gastro-
nomie und Lieferanten

Das Lieferantenportal kollex ver-
netzt Gastronomen und Lieferanten
auf digitalem Weg miteinander, um
die Warenbestellung einfacher und
effizienter abzuwickeln.

Die Handler erhalten dabei einen
eigenen Online-Shop fiir Thre Kun-
dinnen und Kunden. Aufierdem
bietet das Portal die M&glichkeit,
Kunden- und Bestelldaten zu ver-
walten und Statistiken abzurufen.
,In den letzten Jahren hat kollex
208 Getrédnkefachgrofthéndler an-
gebunden, die diese Funktionen
kostenlos nutzen. Mit Chefs Culinar
hat in diesem Jahr der erste Hand-
ler aus dem Food/Non-Food-Bereich
einen eigenen Online-Shop bei
kollex erhalten®, freut sich Stefan

Bestellung jederzeit -
online und offline

Als ein wichtiges Ziel formuliert
kollex die Zeiteinsparung fiir Han-
del und Gastronomie. Den Prozess »

Liferanten ~ Warenkorb  Bestellhistorie Re

Eikollex start

< Lieferant Getréinke (6]
Restaurant

Gesamtes Sortiment (211)
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= Neue Liste anlegen

% kollex

Offener Warenkorb

Bestellhistorie

Alle Deine
Lieferanten
in einer App.

i
= &




DIGITALISIERUNG

920

so effizient und fehlerunanfallig
wie moglich zu machen, ist nach
Einordnung von Kellner auf beiden
Seiten sehr gut gelungen: ,Liefe-
ranten, die mit kollex arbeiten,
haben beispielsweise angegeben,
durchschnittlich bis zu 75 Prozent
weniger Zeit aufzuwenden als bei
einer vergleichbaren Bestellung via
Telefon, Mail oder Fax.“ Insbeson-
dere Gastronomie-Kundinnen und
-Kunden bietet es einen grofien
Vorteil, auch offline im Kiuhlraum
oder Weinkeller ihre Bestellung
zusammenstellen zu kénnen und
beim Absenden nicht ldnger von
den Servicezeiten der Héndler ab-
héngig zu sein. kollex legt dabei
groflen Wert auf eine tibersichtliche
Benutzeroberflache, die von jedem
im Team einfach und schnell zu
bedienen ist. Die Warenbestellung
wird schliefllich automatisch und in
Echtzeit iibermittelt.

Um eine noch schnellere Kom-
munikation zu ermoglichen, wird
in Kiirze ein neues Chat-Feature
eingefiihrt. Damit konnen sich
Gastronominnen und Gastronomen
in Echtzeit mit Lieferanten bei-
spielsweise zu moglichen Ersatz-
produkten absprechen, sollten die
gewiinschten Waren nicht verfiig-
bar sein. Den Schutz der Kunden-
und Héndlerdaten gewdhrleistet
das Tech-Start-up mit Sitz in Berlin,
indem es sich an die geltenden
europdischen Datenschutzverord-
nungen halt.

Ausbau und Optimierung
der Plattform

,Die Stdrke von kollex liegt darin,
eine Losung aus der Branche fiir
die Branche zu sein‘ beschreibt
Kellner eine der seiner Meinung
nach wichtigsten Vorziige. Die An-
wendung sei daher auf die Bediirf-
nisse der Nutzerinnen und Nutzer
zugeschnitten. Als sogenannte
Multi-Merchant-Plattform bietet
kollex kein isoliertes Bestellsys-
tem eines einzelnen Lieferanten.
Gastronominnen und Gastronomen

finden Handler fiir Getranke, Food-
und Non-Food-Artikel und kénnen
ihre Warenbestellung in einer App
vornehmen. Ein weiterer wichtiger
Vorteil fiir die Lieferanten sei die
Moglichkeit, ihr Geschaft digital
weiterzuentwickeln.

Den Ausbau der Plattform mit
neuen Funktionen zur weiteren Op-
timierung der Bestell- und Logistik-
prozesse in der Branche betrachtet
kollex als eine grofie und lohnens-
werte Herausforderung. Gemeinsam
mit den Anbietern von ERP-Sys-
temen und angebundenen Lieferan-
ten wird weiter an der Digitalisie-
rung des Bestellwesens gearbeitet.

,Fur kollex gilt es die Herausforde-
rungen zu meistern, weitere ERP-
Systeme anzubinden, die einzelnen
Héndlersortimente zu normieren
und den Datenaustausch zwischen
Lieferanten und kollex zu optimie-
ren’, konkretisiert Kellner die kiinf-
tigen Aufgaben. ,Heute ist kollex
mit 13 angebundene ERP-Systemen
und einem gepflegten Produkt-
stamm von iiber 70.000 Produkten
- Stand: Anfang Dezember 2023 -
gut aufgestellt. Die Digitalisierung
der Branche muss in den néchsten
Jahren jedoch weiter an Fahrt auf-
nehmen, um die vielen noch vor-
handenen Potenziale zu nutzen.”

Informationsgewinn mit
Mehrwert fiir Geschifts-
planung

Neben der Vereinfachung der tagli-
chen Abldufe zwischen Lieferanten
und Gastonomen, lassen sich durch
die Digitalisierung der Branche viel-
fache Informationen mit Mehrwert
fur die Geschéftsplanung gewinnen.

Die Digitalisierung der Branche
ermoglicht es Nutzerinnen und
Nutzern, ein tieferes Verstdndnis
fir ihr Geschéft zu erlangen. ,Eine
datengetriebene Auswertung der
eigenen Bestellhistorie ermdglicht
Gastronominnen und Gstronomen
beispielsweise eine verbesserte

»Der Getrdnkefach-
grofthandel muss sich
die Vorteile durch die
Digitalisierung zunutze
machen, um lang-
fristig erfolgreich zu
bleiben.«

Stefan Kellner, CEO von kollex (Bild: kollex)

Planung und Kostenkontrolle im
Unternehmen" erklart Kellner ex-
emplarisch. ,Lieferanten gewinnen
wiederum Einblicke in ihre Kun-
denbeziehungen, wodurch sie ihre
Logistik besser planen, verdeckte
Kostentreiber identifizieren und
Umsétze erhohen konnen.” Zudem
entsteht ein neuer Kanal fiir Pro-
motions- und Vertriebsaktionen,
deren Erfolg genau gemessen und
gesteuert werden kann.

Obwohl sich im Hinblick der Digi-
talisierung in der Branche einiges
bewegt, sind aus Sicht des CEO die
meisten Branchen schon wesentlich
weiter fortgeschritten. Fiir ihn gilt:
JDer Getrdnkefachgrofthandel muss
sich die Vorteile durch die Digitali-
sierung zu Nutze machen, um lang-
fristig erfolgreich zu bleiben.

Octopus Order — mehr als
ein Bestelltool

Octopus Order kann von allen Teil-
nehmern entlang der Wertschop-
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»Generell gilt: Ein
Lieferant, der keine
digitale Bestellmdg-
lichkeit bietet, wird
bestimmte Zielgrup-
pen in Zukunft nicht
mehr erreichen.«

GES-Vorstand Holger von Dorn (Bild: GES)

fungskette genutzt werden. Gastro-
nomen, Hotels, Biros, etc. bestellen
iiber die App oder webbasierte
Version bei ihrem Lieferanten (Ge-
tranke, Food, etc.). Dieser erhilt die

Einen besonderen 7 0
Stellenwert legt der og?“
Anbieter auf die Usa-
bility und Stabilitat @ o g g
von Octopus Order.

(Bildquelle: GES) Octopus Punkte

300

IR
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Unsere aktuellen
Aktionen

®0oo

Deine aktuellen Besle”ungen

o
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Bestellung in Echtzeit digital direkt
in sein ERP-System, sofern er die
entsprechende Schnittstelle nutzt.
,Doch auch Hersteller nutzen Octo-
pus Order, um ihren Bestellprozess
zu digitalisieren’, sagt GES-Vorstand
Holger von Dorn.

Octopus Order ist kein reines Be-
stelltool mehr. Der Lieferant kann
eigene Aktionen einstellen und
somit seinen Handzettel digitalisie-
ren. Eine optionale Scanfunktion
ermoglicht es kleineren Handlern
oder Getrankefachmaérkten eben-
falls komfortabel und effizient iiber
die App zu bestellen. ,Wir haben
ein dynamisches und transparentes
Preismodell, je nach Anzahl der
Bestellungen liegt der Orderpreis
fiir den Lieferanten zwischen 19
und g9 Cent, fiir den User ist die
Nutzung kostenfrei’, erklart Holger
von Dorn. ,Aktuell haben wir tiber
200 Lieferanten, die direkt tiber
eine Schnittstelle angebunden sind
und 22.000 User von denen knapp
14.000 regelmafig bestellen.”

Schneller Anschluss

Einen besonderen Stellenwert
legt der Anbieter auf die Usability
und Stabilitdt des Systems.
Die Verfiigbarkeit liegt bei
99,7 Prozent. ,Fiir die Ver-
kniipfung der User mit
dem Lieferanten benétigen
wir lediglich die Kunden-
nummer und Postleitzahl®
erklart von Dorn. ,Wir haben
Schnittstellen zu 40 verschie-
denen ERP-Systemen, somit
kann sich jeder sehr schnell
bei Octopus Order anschlie-
Ren. Je nach Anforderung
kommen regelmiflig neue
Features hinzu.”

Unabhingigkeit von
Industrie und Handel

Octopus Order wurde gemeinsam
von einem Gastronomen sowie
einem fithrenden GFGH entwickelt
und auf die Bediirfnisse dieser

beiden Zielgruppen zugeschnitten.
»Selbstverstdndlich wurden und
werden bei der Weiterentwicklung
die angeschlossenen GFGH einbe-
zogen', sagt von Dorn. ,Durch den
Kauf der Firma Horst Lehmann
Getrdnke haben wir zudem einen
direkten Zugang zur Gastronomie,
wodurch wir ein ungefiltertes
Feedback der User erhalten. Durch
die Unabhéngigkeit von Industrie
und Handel ist gewdhrleistet, dass
die Interessen des Fachhandels im
Vordergrund stehen.”

Eine Herausforderung ist die ste-
tige technische Weiterentwicklung
und die Einbettung neuer Funktio-
nalitdten, ohne die App zu iiber-
frachten, heif3t es. Die Neuentwick-
lung und das Release der neuen
Version im letzten Jahr liefen nach
eigener Bewertung wie gewiinscht
ohne gréflere Probleme. ,Die
Content-Pflege ist sehr aufwendig.
Durch die direkte Anbindung an
die GES-Stammadatenbank werden
wir aber hier viele Synergien erzie-
len. Wir sehen uns fiir die Zukunft
sehr gut aufgestellt’, sagt von Dorn.
Mit dem Blick in die Zukunft ist er
iiberzeugt: Durch den Einsatz von
KI werden sich die Bestellplatt-
formen verdndern. Zum Beispiel
kénnte der GFGH durch Predictive
Order seine Logistik optimieren.
,Generell gilt, ein Lieferant, der
keine digitale Bestellmdglichkeit
bietet, wird bestimmte Zielgruppen
in Zukunft nicht mehr erreichen®,
meint von Dorn.

Fazit

Durchdachte Bestell- und Liefer-
Apps sowie Webanwendungen
verringern den Zeit- und Arbeits-
aufwand immens, so dass sich die
Nutzer verstarkt auf ihr Kern-
geschift konzentrieren und den-
noch auf die zuverldssige Lieferung
ihrer bestellten Ware vertrauen <<<
konnen.

—> JURGEN NUNNING

91



DIGITALISIERUNG

Intelligente Echtzeit-
losungen im Einsatz

Welche Vorteile bringt der Einsatz von KI
im Unternehmensalltag?

—> Haben Sie schon einmal iiber den Einsatz von kiinstlicher Intelligenz in lhrem Unternehmen

nachgedacht? Uber Losungen, die das Tagesgeschift vereinfachen und dabei helfen, Geld zu

sparen und einfach zu bedienen und auf die Getrankewirtschaft zugeschnitten sind? Zugegeben -

der Wiinsche sind hier viele genannt. Dabei gibt es intelligente Echtzeitlosungen, die fiir die

Getrankelogistik interessant sind.

unstliche Intelligenz
oder KI ist spatestens
seit dem Hype um den
ChatGPT-Dienst des
Software-Unternehmens OpenAl in
der breiten Offentlichkeit angekom-
men. Auch fiir die Logistik sind
KI-Anwendungen relevant. Und
das bereits seit den frithen 2000-er
Jahren.

KI in der Logistik

In der Intralogistik optimieren KI-
Anwendungen schon heute Bestin-
de, automatisieren Qualitatskontrol-
len oder sagen Wartungsintervalle
fir die Anlagen-Instandhaltung
voraus. Im auch fiir den Getrénke-
fachgroffhandel wichtigen Versand
wird die KI-gestiitzte Optimierung

-

B

von Routen fiir Ausliefertouren seit
langerem schon praktisch genutzt —
integriert in teils sehr aufwéndigen
Software-Tools.

Aufwindig ist ein wichtiges Stich-
wort. Wenn schon Investitionen in
Software, dann miissen diese einen
Mehrwert bieten — und Probleme
16sen. Doch welches sind die Pro-
bleme in der deutschen Logistik-
welt? Antworten darauf suchte der
Digitalverband Bitkom 2022 in einer
Branchenbefragung. Einige inter-
essante — und auch auf den GFGH
iibertragbare — Ergebnisse liefert
die Studie.

Die grofdten Herausforderungen fir
Logistiker sind demnach

¢ hohe Energiepreise (98 Prozent
der Befragten)

¢ der Fachkraftemangel (97 Prozent)

o die “Digitalisierung” (52 Prozent)

Wie umgehen mit den
Herausforderungen?

— k:.
Bierfahrer gesucht — W

Dass die Stichworte nichts an Ak-
tualitdt verloren haben, zeigte sich
Ende November 2023 in Niirnberg

Idas harte Ausliefergeschift PFANDFASS
hreckt viele potenzielle

itarbeiter ab.
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auf der BrauBeviale. In den dort
gefithrten Gesprdchen nannten
Geschiéftsfithrer und Logistiker die
oben erwédhnten Herausforderun-
gen wiederholt.

Versuchen wir, die Schwierigkeiten
auf den Getrdnkefachgroflhandel
herunterzubrechen: Energiepreise
sind in der gesamten Getrédnkewirt-
schaft ein Thema, bei Herstellern
und beim GFGH. Dazu kommen
zahlreiche weitere Kostensteige-
rungen, nicht zuletzt die Mauterho-
hung Anfang dieses Jahres.

Der Fachkrédftemangel ist vermut-
lich fiir jeden GFGH eine Heraus-
forderung - insbesondere mit Blick
auf die Fahrer. Neben der allgemei-
nen Knappheit werden die Fahrer
immer internationaler und das
Leistungsgefélle in der Fahrerschaft
wird grofSer.

Viele Unternehmen schieben Soft-
ware-Projekte, denn IT-Ressourcen
sind knapp. Die Fluktuation von
Fachkréften, auch in der Logistik,
ist mitunter sehr hoch und die
Ressourcen fiir IT-Projekte damit
begrenzt.
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»Unternehmen, fiir die
so mancher GFGH als
Streckenlieferant ta-
tig ist, wiinschen sich
zunehmend konkrete
Liefertransparenz.«

Der mittelstdndische Getrénke-
fachgrof$handel steht damit vor der
Frage, wie er sich angesichts dieser
Gemengelage strategisch positio-
niert. Geht er voran und sucht nach
Potenzialen fiir Optimierungen
oder heifdt die Devise abwarten und
auf bessere Zeiten hoffen?

Apropos: Bei allen internen Her-
ausforderungen sollten an dieser
Stelle die Kunden nicht verges-
sen werden. Diese berichten, dass
Unternehmen wie Coca-Cola, fiir
die so mancher GFGH als Strecken-
lieferant tatig ist, sich zuneh-
mend konkrete Liefertransparenz
wiinschen. Sprich, der Hersteller
mochte genaue Daten, wann und
wie seine Kunden beliefert werden

Kundenanforderungen steigen — Liefer-
ankiindigungen werden zum Beispiel vom

LEH zunehmend eingefordert.

bzw. beliefert worden sind. Dariiber
hinaus fordern Lebensmitteleinzel-
handel oder Systemgastronomie
Ankiindigungen iiber Lieferzeiten.
Ankiindigungen, die iiber Amazon
oder DHL schicken, sind ja bekannt.
Aktuell mag der Druck auszuhalten
sein. Mit hoher Wahrscheinlichkeit
wird er steigen. Spétestens dann,
wenn der lokale oder regionale
Wettbewerb einen solchen Service
anbietet. Ist kiinstliche Intelligenz
eine Losung fiir die hier skizzierten
Herausforderungen im GFGH?

Ist Echtzeit-Software
nun die Losung?

Ja, so unsere Meinung. Unter der
Voraussetzung, dass sie prag-
matisch und an den passenden
Prozessbereichen eingesetzt wird.
Oben wurde festgestellt, dass Digi-
talisierung unter den zahlreichen
Herausforderungen in der Logistik
nicht die héchste Prioritdt hat. Den
Einsatz von KI- bzw. Echtzeit-Tech-
nologien in der Logistik untersuch-
te die Aachener Inform zusammen
mit der Zeitschrift ,Logistik Heute”
im Jahr 2022.

So gut wie alle, ndmlich 98 Prozent
der befragten Fithrungskrafte aus
dem Logistik- und Supply Chain
Management iiber verschiedene
Branchen halten Echtzeit-IT in der
Logistik fiir wichtig oder sehr wich-
tig. Jedoch: Nur 26 Prozent nutzen
solche Losungen bereits, davon

17 Prozent fiir Tracking und Tra-
cing Anwendungen, 14 Prozent im
Bestandsmanagement, 13 Prozent
in der Kommissionierung und 11
Prozent in der Tourenplanung.

Hier schliefdt sich wieder der Kreis
zur Getrédnkelogistik. Tourenplanung
sowie Tracking und Tracing sind
auch fiir den Getrankefachgrofthan-
del oder auch liefernde Brauerei- »
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en und Brunnen interessante, heute schon verfiigbare
Anwendungen. Gleichwohl sorgen die oben skizzierten
Herausforderungen, dazu die schmerzlichen Geschéfts-
einbuflen der jingsten Vergangenheit, fiir eine anhal-
tende Zuriickhaltung bei Digitalinvestitionen.

Ganz konkret belastet die Sorge vor hohen Kosten (65
Prozent) sowie Schnittstellen zwischen Softwarelésun-
gen (51 Prozent). Neben einer schwierigen Umsetzung
(45 Prozent) beflirchten die befragten Logistiker eine
unzureichende IT-Infrastruktur (40 Prozent) sowie das
fehlende Know-how im Unternehmen (40 Prozent).

Doch auch die Vorteile durch Einsatz von Software
werden offen benannt:

¢ schnellere Reaktionszeiten

e hohere Transparenz

e zunehmende Kundenzufriedenheit
e Kosteneinsparungen

e besserer Informationsaustausch

e hohere Kapazitdtsauslastung

Finden sie sich in den Antworten wieder? Dann lassen
Sie uns einen beispielhaften Weg zum Einsatz von KI
skizzieren.

Touren-Optimierung -
so unterstiitzt KI konkret

Die Optimierung von Touren ist heute der einfachste
Weg, um Einsparungen zu generieren und die eigene
Leistung zu erhohen. KI beeinflusst in diesem Kontext
vor allem folgende Parameter:

¢ Routenoptimierung: KI verwendet Algorithmen,
um die effizientesten Routen fiir Lieferfahrzeuge zu

planen. Diese Algorithmen beriicksichtigen Faktoren

wie Verkehrsbedingungen, Lieferzeitfenster, Priori-
tdten und Fahrzeugkapazititen.

¢ Echtzeit-Anpassungen: KI kann Echtzeitdaten
nutzen, um auf sich dndernde Bedingungen zu
reagieren. Bei Verkehrsverzogerungen oder neu-
en Auftrégen, kann die KI die Routen dynamisch
anpassen.

¢ Lernende Algorithmen: KI kann kontinuierlich
lernen und sich verbessern. Dabei greifen die
Erfahrungen aus vergangenen Lieferungen, um
beispielsweise Soll-Abladezeiten genauer zu
kalkulieren.

Laufende Tourenberechnung, selbstlernende Algorithmen
oder direkter Datenaustausch zwischen Fahrer und Dispo
unterstiitzen bei der Versandoptimierung.
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Man kann erahnen: Trivial sind die Berechnungen
nicht, die hier von Software-Losungen umgesetzt
werden. Es lassen sich prinzipiell sehr viele Parameter
beriicksichtigen — was tendenziell zu besseren Ergeb-
nissen fithrt und zu hoheren Aufwénden bei Einfiih-
rung und Betrieb.

Genau deshalb kommen spezialisierte Software-Tools
auch in der Getrénkelogistik bereits zum Einsatz — er-
fahrungsgeméf$ nur eben hauptséchlich bei grofieren
Unternehmen, also spezialisierten Getréankelogistikern,
Brunnen oder bei Brauerei-verbundenen Getrénke-
fachgrof$handlern. Diese Unternehmen verfiigen am
ehesten iiber ausreichende personelle und finanzielle
Ressourcen zur Planung und Einfiihrung klassischer
Tourenplanungssysteme und auch die Prozesse, solche
Systeme in den betrieblichen Abldufen einzusetzen.

In der Breite haben Tools zur Tourenoptimierung
innerhalb der Getréankewirtschaft noch keinen Ein-
zug gehalten. Im Gegenzug zu Logistikkonzernen zeigt
sich die mittelstdndisch-familidr gepréagte Getréanke-
wirtschaft eher vorsichtig gegeniiber technologischen
Neuerungen. Moglicherweise sind auch die Spezifika
der Branche im Kontext Auslieferung ein Hemmnis.
Welche Besonderheiten sind hier gemeint?

Pragmatische Losungen gefragt -
mit Fokus auf Getrinkewirtschaft

Eine breitentaugliche Optimierungslésung fiir Touren
im GFGH sollte vor allem einfach einzufiihren und zu
bedienen sein. Das zeigte und zeigt sich in unseren Ge-

TN |
GPS Stopp
13:32-14:27

KUNDENSTOPP Rewe Markt
13:27-14:10
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sprichen mit der Branche. Und sie
muss die Spezifika der Getrénkelo-
gistik abbilden.

Lieferzeitfenster

Viele Kunden méchten oder kon-
nen nur zu bestimmten Zeiten
beliefert werden. Diese Lieferzeit-
fenster werden in der Tourenopti-
mierung beriicksichtigt.

,Haben Sie schon einmal dariiber
nachgedacht, wie eine aus Ihrer
Sicht optimale Tour aussehen
wiirde ohne kundenseitige Rest-
riktionen?" Diese Frage stellte sich
der Geschiftsfithrer eines GFGH, als
er die Optimierungspotenziale auf
Touren vor Augen hatte ...

Kurzfristige Bereitstellung

von Touren

Gerade im GFGH reagieren viele
Unternehmen auch kurzfristig auf
Kundenbestellungen. Teilweise
steht eine Tour erst final, wenn der
Fahrer das Betriebsgeldnde verldsst.
Eine Tourenoptimierung sollte diese
spezifische Arbeitsweise beriick-
sichtigen.

Standzeitenberechnung

Es macht einen Unterschied, ob ein
Fahrer bei einem Rampenkunden
oder auf der Strafle abladt und ggf.
noch die Ware in den Keller ver-
bringt. Die Sollzeit realistisch zu
berechnen ist eine zentrale Aufgabe
einer Losung.

Heimschlafer

Gerade vor dem Hintergrund des
Fahrermangels rdumen viele Unter-
nehmen ihren Fahrern zahlreiche
Freiheiten ein. Dazu gehort mitun-
ter, dass Fahrer am Ende ihrer Tour
mit dem Lkw direkt nach Hause
fahren und erst am néchsten Mor-
gen an die Betriebsstétte zuriick-
kehren. Fiir solche Touren braucht
es klare Prozesse, um sie datentech-
nisch korrekt abzuschliefden.

Kundeninformation: Der Aufwand

fiir die telefonische Betreuung der
Kunden ist in einigen GFGH enorm.
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MECHMO

Die Planung und Optimierung

von Touren hangen oft am

Know-how einzelner Mitarbeiter.

Exkurs: Keine Optimierung

ohne Fahrer

Tourenoptimierung funktioniert nur mit den Fahrern. Egal, ob die Stopps einer
Tour manuell oder Software-gestiitzt sortiert oder gar optimiert werden. Die
Reihenfolge muss dann auch in der Praxis so gefahren werden. Das wird zu
Konflikten fiihren, so unsere Einschatzung, da die Fahrer in vielen Unternehmen
weitreichende Privilegien geniel8en — bis hin zur Entscheidung, in welcher Ab-
folge die Kunden angefahren werden. Fahrer werden Einschrankungen in Kauf
nehmen missen, damit das Unternehmen an Effektivitat gewinnt.

Kunden rufen an und fragen nach
Lieferzeiten und -umfédngen. Oder
die Mitarbeiter informieren von
sich aus etwa im Falle von Minder-
lieferungen. Wie wére es, wenn
solche Informationen automatisch
versendet wiirden?

Echtzeitstatus von Touren: GPS-
Standorte der Fahrzeuge konnen
bei Bedarf schon heute erhalten
werden. Aber wie wire es mit zu-
sdtzlicher Transparenz? Auch die
Bereitstellung von Informationen
zu belieferten Kunden, Storzeiten,
Abweichungen bei Liefermengen,
das riickgenommene Leergut oder
die berechnete Riickkehr zum Be-
triebsstandort kann heute bereit-
gestellt werden.

Welche Vorteile bietet KI
im Tagesgeschift?

Klar ist, dass die Einfiihrung einer
KI-gestiitzten Software-Losung mit

einem gewissen Aufwand verbun-
den ist. Man kann jedoch ent-
scheiden, ob im Unternehmen eine
maéchtige, nur von geschultem Per-
sonal nutzbare Losung zum Einsatz
kommen soll oder eine schlanke,
auf den GFGH spezialisierte.

Vorteile bieten beide Ansétze. Fakt
ist: Es wird kein Weg an zusétz-
lichem Software-Einsatz vorbei-
fihren. Fir die meisten GFGH wird
es ein Ziel sein, den Implementie-
rungsaufwand bei einem neuen
Tool so gering wie moglich zu
halten. Die Software sollte schnell
einen Nutzen zeigen, also Touren
von Beginn an optimieren. Ein
GFGH, der auf seinen Touren min-
destens 3 bis 5 Prozent der Kosten
durch geringeren Dieselverbrauch,
weniger Abnutzung oder kiirzere
Arbeitszeiten spart, in dem seine
Fahrer die vorgegebene optimierte
Strecke fahren, generiert sich einen
Wettbewerbsvorteil. »
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Aufderdem: Die Tou-
renplanung wird stark
vereinfacht und héngt dann nicht
mehr an einzelnen Mitarbeitern
und deren Know-how. Denn die
KI-gestiitzten Systeme planen und
optimieren mit reproduzierbaren
Ergebnissen, so dass grundsatzlich
jeder Mitarbeiter aus der Logistik
mit entsprechender Eignung die
Disposition ibernehmen kénnte.

Automatisierte Tourenberechnun-
gen wihrend der Auslieferung sor-
gen fiir permanent aktuelle Daten.
Solche Automatismen zusammen
mit sortierten und ggf. optimier-
ten Touren sind schlief8lich auch
die Grundlage fiir Lieferankiin-
digungen in Richtung Endkunde.
Neben dem Service-Aspekt sparen
Mitarbeiter wertvolle Zeit, die in
werthaltige Tatigkeiten investiert
werden kann. Aufferdem: Wenn der
Kunde das Lieferzeitfenster kennt,
kann er Leergut bereitstellen und
ggt. auch Bargeld beschaffen — und
verringert idealerweise die Stand-
zeit des Fahrers.

Vorteilhaft ist dariiber hinaus die
Transparenz wihrend der Tour be-
zliglich Lieferstatus (welche Kunden
haben ihre Ware bereits erhalten),
Ladestatus (wie ist der Bestand an
Voll- und Leergut auf dem Lkw)
und Tourstatus (gibt es Storzeiten
oder stornierte Kunden). Voraus-

(81 Prozent), hohere
Transparenz in der
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In Kombination mit Fahrer-
Apps spielen Echtzeit-Sys-
teme ihre ganze Stirke aus.
(Bilder: commsult)

setzung ist die Integration mit einer
Fahrerlosung. Sowohl Logistik als
auch Vertrieb konnen diese Infor-
mationen nutzen, um Abldufe und
Kommunikation zu verbessern.

Nicht zuletzt profitiert die Ge-
schaftsfithrung durch zusétzliche
Daten. Etwa mit Blick auf die
Fahrerleistung. Unternehmen mit
Bonus-Systemen erhalten dank
intelligenter Systeme objektive
Daten fiir eine auch fiir Fahrer
nachvollziehbare, leistungsgerechte
Entlohnung.

Fazit

Zuriick zur eingangs erwdhnten
Bitkom-Studie. Dabei sehen die
Teilnehmer die Vorteile durch den
Einsatz digitaler Technologien, etwa
durch Zeitersparnis (84 Prozent

der Antworten), geringere Kosten
(60 Prozent), sinkende Fehleranfil-
ligkeit (44 Prozent) oder geringeren
Arbeitskriaftebedarf (30 Prozent).

Auch Mehrwerte nach innen und
auflen werden genannt, ndmlich
besserer Service fur Endkunden

Lieferkette (61 Prozent),
geringere Umweltbelas-
tung (s5 Prozent) und
hohere Arbeitsplatz-
attraktivitat (immerhin
50 Prozent). Bleibt die
Frage nach den bis-
lang eingesetzten Tools:
Hier gaben 48 Prozent
an, eine Software zur
Tourenoptimierung zu
nutzen und 32 Prozent
planen die Einfithrung
einer solchen. Auf di-
gitale Technologien zur
Optimierung des Material-
flusses setzen 25 Prozent der
Befragten und 41 Prozent
planen den Einsatz.

Wir stellen fest: Kiinstliche

Intelligenz ist in der Getrénke-
logistik angekommen. Aber: KI
ist noch ldngst kein Massenpha-
nomen. Bislang sind es vor allem
grofiere Unternehmen der Branche,
die KI-unterstiitzte Software-Tools
oder Lagerautomatisierung ein-
setzen. Doch es ist heute schon ab-
sehbar, dass Themen wie Touren-
optimierung oder automatisierte
Lieferankiindigungen zunehmend
auch fiir die mittleren und kleinen
Getréankefachgroflhéndler relevant
werden und KI auch praktisch <<<
von Nutzen sein wird.

=> HOLGER WERMKE

Er ist Sales Manager bei der commsult AG
und berdt GFGH, Brauereien und Brunnen
bei der Auswahl mobiler Software fir die
Ausliefer- und Lagerlogistik.

U. a. gehort die Branchenlésung OntegoGL
fur den elektronischen Lieferschein bzw.
digitale Leerguterfassung zum Portfolio.
Zusammen mit ERP- und Hardware-Part-
nern ermoglicht er komplette Losung fiir
digitale Logistikprozesse.
holgerwermke@commsult.de
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Erfolgreich

Herzlichen Gluckwunsch an den

BV GFGH zu 125 Jahren hervorra-
gender Arbeit. Trotz der langen Tradition
stellt er sich erfolgreich den
Herausforderungen der
aktuellen Zeit. Wir sind
froh, ein Teil dieses
Verbandes zu sein.

Holger von Dorn
Vorstand GES eG

Die Stimme des
Berufsstandes

Seit nunmehr 125 Jahren ist der
Bundesverband des Deutschen
Getrankefachgroffhandels e. V. die Stim-
me unseres Berufsstandes. Zu diesem
Jubildum richte ich meine herzlichen
Gliickwiinsche aus. Der Bundesverband
ist ein wichtiger Akteur in der Weiter-
entwicklung unserer gesamten Branche.
Wichtige Themen auf Bundes- oder
Europaebene benoétigen eine starke In-
teressensvertretung, dieses leistet unser
Verband in vorbildlicher Weise. Fiir den
bisher geleisteten Beitrag fiir unseren
Berufsstand mochte ich dem geschéfts-
fihrenden Vorstand, Dirk Reinsberg,
und allen Mitarbeitern und Mitgliedern
ein grofles Dankeschén aussprechen
und eine weiterhin erfolgreiche Zu-
kunft wiinschen. Ich bin dank-
bar ein Teil davon zu sein und
freue mich auf die weitere
enge Zusammenarbeit zum
Wohle unserer Branche und
der Menschen, die in dieser
Branche zu Hause sind.”

Martin Dreyer
Stellvertretender Beiratsvorsitzender
des BV GFGH
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Besonnenheit und
Entschlossenheit

Im Namen des Vorstandes der

Team Beverage und aller Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter senden wir
die allerherzlichsten GriifSe und Gliick-
winsche zum 125-jahrigen Jubildum! In
einer Zeit, die von Herausforderungen
gepragt ist, sind wir stolz darauf, diesen
starken Verband als Fordermitglied seit
vielen Jahren begleiten zu durfen. Mit
Besonnenheit und Entschlossenheit
kampft er nicht nur fiir die Interessen
seiner Mitglieder, sondern agiert als
mafSgebliche Stimme fir die
gesamte Branche.”

Silke Rosler

Vorstand Team Beverage und
verantwortlich fiir die Geschafts-
bereiche Groffhandel/Gastronomie
und Einzelhandel

Hiirden gemeistert

1898 gegrundet, das ist eine

stolze Leistung. Als 1986 gegrun-
detes Familienunternehmen gratulie-
ren wir herzlich zu diesem besonderen
Jubildum. In den 125 Jahren gab es sicher
einige Hurden zu meistern und im Sinne
Ihrer Mitglieder geschickt einzuwir-
ken. So wiinschen wir Thnen fir all die
Herausforderungen der heutigen Zeit ein
gutes Gelingen. Unsere beliebte Marke
Almdudler durfte 2023 den 66. Geburts-
tag feiern. Dazu haben wir uns das Ge-
schenk gemacht, unsere Vertriebsaktivi-
taten in Deutschland zu verstérken und
préasenter denn je zu sein, zum Beispiel
auch bei GETRANKE. GROSS. HAN-
DELN. Wir freuen uns darauf!”

Gerhard Schilling
Geschdftsfiihrer Almdudler A. & S. Klein
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FACHKRAFTEMANGEL

Damit Max sich bewirbt

Nachhaltige Personalgewinnung im GFGH-Bereich

- Ein gegenwartig omniprasentes Thema ist der Fachkriftemangel. GetrankefachgroBhandler

finden fiir lhre gangigen Arbeitsbereiche nicht geniigend neues Fachpersonal oder Auszubil-

dende. Dazu zihlen Berufskraftfahrer, Kommissionierer oder Personal im Innendienst. Dies

gefahrdet Wachstum, dahingehend Umsatzziele und beeintrachtigt dadurch den Unternehmens-
erfolg. Wo sind die Fachkrafte eigentlich?

ier muss ein Umdenken

stattfinden. Wer noch

darauf wartet, dass die

Fachkrifte selbststan-
dig zur Tir hereinkommen, wird
uiber kurz oder lang keine neuen
Mitarbeiter mehr finden.

Verinderte Rahmen-
bedingungen erfordern
Strategieinderungen der
Unternehmen

Arbeitnehmer miissen sich nicht
nur bei Unternehmen bewerben,
vielmehr ist es die Aufgabe des
Unternehmens, sich am Arbeits-
markt stérker zu positionieren.
Die Personalbeschaffung verédndert
sich aufgrund von Entwicklungen
in digitalen Bereichen, doch auch
der demografische Wandel tragt
dazu bei. Besaflen vor 10 Jahren
nur rund drei Viertel der Menschen
in Deutschland einen Zugang zum
Internet, sind es heute beinahe
100 Prozent?.

Auch die Anzahl der Menschen,
die das Internet mobil nutzen, hat
sich eklatant verdndert. Besaflen

(Bild: Coconut Heads)

2013 noch rund 30 Mio. Menschen
in Deutschland ein Smartphone,
sind es heute mit 67,5 Mio. mehr als
doppelt so viele**.

Auch die Art und Weise, wie das
Internet verwendet wird, hat sich
verdndert. Waren es zu Beginn
noch die reine Informationssuche
sowie das Senden und Empfangen
von E-Mails, so ist heute die me-
diale Nutzung an vorderster Stelle®.

Mediatheken wie Netflix und Prime
Video sind aus vielen Haushalten
nicht mehr wegzudenken. Auch

die Nutzung und der Konsum von
Social Media fallen darunter. Dies
schlagt sich auch in den Zahlen nie-
der. In den letzten 5 Jahren hat sich
die mediale Nutzung von 44 auf

72 Prozent fast verdoppelt®.

Dieser Trend setzt sich auch in der
Nutzung von Social Media fort. Im

 https://de.statista.com/statistik/daten/studie/13070/umfrage/entwicklung-der-internetnutzung-in-deutschland-seit-2001/

2 https://de.statista.com/statistik/daten/studie/36146/umfrage/anzahl-der-internetnutzer-in-deutschland-seit-1997/#:~:text=
Die%20Anzahl%20der%20Personen%2oin,ist%20im%2o0Vorjahresvergleich%2okonstant%2ogeblieben.

3 https://healthon.de/blogs/2013/02/06/30-millionen-smartphone-nutzer-deutschland

“ https://de.statista.com/themen/6137/smartphone-nutzung-in-deutschland/#topicOverview

5 https://www.projecter.de/blog/social-media/statistiken-zur-internetnutzung-ard-zdf-onlinestudie-2013/

¢ https://www.ard-zdf-onlinestudie.de/files/2022/ARD_ZDF_Onlinestudie_2022_Publikationscharts.pdf
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Durchschnitt verbringen Menschen
in Deutschland iiber alle Alters-
gruppen hinweg bis zu eineinhalb
Stunden pro Tag mit der Nutzung
von Social Media. Die beliebtesten
Kanile bilden hier Meta mit den
Kanidlen Facebook und Instagram
sowie Youtube. 69 Prozent der Men-
schen, die einen Account besitzen,
benutzen diese Kanile téglich.

Die Zahlen zeigen, dass aufgrund
der verdnderten Lebensweisen,
die frithere Methode von Stellen-
ausschreibungen schalten, nicht
mehr wie gewohnt funktionieren
kann und auch nicht mehr die ge-
wiinschte Qualitédt an Bewerbern
bringt.

Ein Beispiel aus der Praxis

Folgendes Beispiel: Max ist Kommis-
sionierer bei einem groflen GFGH.
Er hat einen schlechten Arbeitstag
gehabt, die Kollegen haben ihn im
Stich gelassen, zudem muss dieser
noch Uberstunden machen, trotz
des Versprechens des Vorgesetzten,
pinktlich in den Feierabend gehen
zu diirfen.

Mittlerweile ist es 21 Uhr und Max
schaut sich nach einem neuen
Arbeitgeber um und das auf diver-
sen Stellenportalen. Der Arbeit-
geber fordert einen Lebenslauf, ein
Anschreiben und ein Bild, doch wer
hat das schon alles immer parat?
Max ist zudem miide, nimmt sein
Schicksal hin und lésst es bleiben.
Sollte Max sich jedoch die Miihe
machen, ein komplettes Anschrei-
ben zu senden, dann kann das
entsprechende Unternehmen sicher
sein, dass es nicht das einzige ist,
das dieses Anschreiben zu Gesicht
bekommen wird!

Anhand dieses Beispiels lasst sich
gut abbilden, was in der aktuellen
Talentakquisition schieflduft. Wie
soll es zu einer positiven Verkniip-
fung zwischen Arbeitgeber und
Arbeitnehmer kommen, wenn sich
beide nicht aufeinander einstellen?
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Uber Coconut Heads

Als Agenturgruppe wandeln die Coconut Heads, als Teil der Bounty Communication
Group, klassische Kommunikation zu kreativen digitalen Markenerlebnissen, die die
Ziele der Kunden erreichen. Das Unternehmen ist seit 2014 in der digitalen Marken-
kommunikation tétig und hat sich seither mit den unterschiedlichen Anforderungen
am Markt weiterentwickelt und angepasst. Seit gut 2 Jahren befasst es sich vorrangig
mit dem Thema Fachkrédftemangel und den damit einhergehenden Schwierigkeiten

in der Personalbeschaffung.

LWir, die die digitale Kommunikation gestalten, haben seither unsere Kompetenzen im
Einkauf und Ausarbeiten von digitalen Werbefldchen, wie Meta, LinkedIn oder TikTok,
dahingehend angepasst, dass wir diese Flichen nun auch fiir die digitale Personalge-
winnung nutzen. So erreichen wir Arbeitnehmer im Anstellungsverhaltnis®, erldutert
Alborz Hosseini, geschaftsfiihrender Gesellschafter Coconut Heads.

Zum Kundenstamm zahlen zahlreiche Unternehmen aus dem GFGH-Bereich wie Ge-
tranke Weidlich, Getranke Schenker, Getrdanke Preuss Miinchhagen, Huster, Wigem, die
GEVA, H. Leiter Leergut, ESG Gastronomiekompetenz und viele weitere.

Der Arbeitgeber setzt dem Arbeit-
nehmer zu hohe Barrieren, um ihn
zu kontaktieren und verhindert so,
dass der Arbeitnehmer sich bewirbt.

Aus Sicht des Arbeitnehmers

Was hitte das Unternehmen besser
machen kénnen, damit Max sich bei
dem Unternehmen bewirbt? Zuerst
hétte es eine andere Plattform der
Kommunikation wihlen miissen,
um auf Max's Gewohnheiten mehr
einzugehen. Stellenportale sind
richtig, um zu zeigen, dass man ak-
tuell auf Personalsuche ist. Versetzt
man sich jedoch in den Bewerber
Max hinein, wird klar, aus welchen
Beweggriinden ein Arbeitnehmer
die Zeit und Energie aufbringt, um
die Portale aufzurufen und durch-
zuschauen: Entweder, weil er sehr
unzufrieden mit seiner aktuellen
Arbeitssituation ist und unbedingt
wechseln will oder weil er aktuell
in keinem Jobverhiltnis steht.

Qualifizierte Fachkrafte, die aktuell
in einem solchen stehen und einen
Mehrwert fiir ein Unternehmen
liefern, wiirden sich diesen Mehr-
aufwand nicht antun.

Wie erreicht man also diese Ziel-
gruppe, die zwar qualifiziert ist,
jedoch sich aktuell nicht aktiv

bewirbt? Wenn wieder Max ins

Spiel kommt, der pro Tag 8 Stun-
den arbeitet und einen stressigen
Tag hatte: Welche Vermutung liegt
nahe, was er wohl in seiner Frei-
zeit machen wird? Sich weiter um
seine Karriere kiimmern und weiter
Energie aufbringen? Oder wiirde er
sich auf den giangigen Social Media
Portalen aufhalten, sich unterhalten
lassen und einfach mal abschalten
und nicht an die Arbeit denken?

Potenzielle Bewerber
als Arbeitgeber besser
»abholen*

Diese Verhaltensweise konnen
Unternehmen fiir sich nutzen. Sie
missen den Arbeitnehmer dort
abholen, wo er sich ohnehin ldnger
oder einen Grofiteil der Zeit aufhalt.
Es gilt also den Recruiting-Prozess
aus seinem gewohnten Umfeld der
Stellenportale zu holen und ihn in
ein entspannteres und angeneh-
meres Umfeld im digitalen Netz
einzupflegen.

Und selbst wenn Max aktiv auf

der Suche ist und Stellenportale so
fur sich nutzt, muss er dann noch
auf das Unternehmen aufmerk-
sam werden, was schwierig ist, da
die Gestaltungsmoglichkeiten der
Stellenanzeige auf den Portalen )
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fiir jedes Unternehmen gleich sind.
Wenn er dann doch auf die Anzeige
des Unternehmens klickt, steht in
der Stellenanzeige erstmal alles,
was er konnen und leisten muss.
Sollte er weiterhin interessiert sein,
wird er dariiber hinaus gebeten,
einen Lebenslauf und Anschreiben
zu erstellen, um seine Motivation
und Fertigkeiten zu beschreiben.

Ein solcher Bewerbungsprozess

ist langwierig, anstrengend und
fordert eine sehr hohe Bereitschaft
des Arbeitnehmers, diese Energie
und Zeit neben seiner eigentlichen
Arbeitszeit aufzuwenden. Bevor
der Arbeitgeber tiberhaupt vom
Interesse eines Bewerbers wie Max
erfahrt, hat dieser oft aufgrund der
vielen Stationen, die er durchlau-
fen muss, schon aufgegeben. Auch
muss die Art und Weise, wie Unter-
nehmen sich Thren potenziellen Be-
werbern im Netz présentieren, viel
multifaktorieller und tiefgriindiger
sein, als das es mit einer Stellen-
anzeige moglich wiére.

Nehmen wir hierzu wieder unse-
ren Bewerber Max. Max schaut nun
auf géngigen Stellenportalen nach
passenden Stellenanzeigen in seiner
Umgebung und findet hierbei zwei
Unternehmen, die auf sein Anforde-
rungsprofil passen. Die Namen der
Unternehmen sind ihm bis dato un-
bekannt und er kennt auch keinen
Menschen in den beiden Firmen.

Entscheidender Gesichts-
punkt: die eigene Unter-
nehmensprisentation

Um sich ein Bild zu machen, ldsst er
die Namen der Unternehmen durch
eine gangige Suchmaschine laufen.
Zum ersten Unternehmen findet er
bis auf eine Webseite, die Leistungen
und Kontaktmdglichkeiten aufzeigt,
nahezu nichts.

In der anderen Firma stof3t er auf
eine Webseite, die einen speziellen
Karrierebereich aufweist. Dort wer-
den die Jobangebote samt ihren Auf-
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gabenbereichen detailliert beschrie-
ben. Zusétzlich gibt es Einblicke in
das Firmengeldnde, die potenziellen
Kollegen, die Unternehmenskultur
und Teamevents, alles anschaulich
dargestellt durch Fotos und Videos.
Zudem verfiigt die Firma iiber einen
gut gepflegten Social-Media-Kanal.
Dieser prasentiert Inhalte, die Max
auf kreative und verstdndliche
Weise die Unternehmenskultur im
Bereich Personal vor Augen fithren.
Das Internet, insbesondere Social
Media, ermoglicht es Firmen, Trans-
parenz in den Bereichen zu schaffen,
in denen sie dies wiinschen. Durch
den Aufbau und die Pflege ihrer Ka-
néle sowie durch deren Reichweite
konnen sie ihre Werte und Vorteile
jenen Menschen ndherbringen, die
entweder aktiv danach suchen oder
die durch zielgerichtete Social-
Media-Anzeigen erreicht werden —
basierend auf Daten, die ein poten-
zielles Interesse vermuten lassen.

Mazx, der sich vielleicht nicht sofort
entscheiden mochte, wird nun vom
Social-Media-Algorithmus identifi-
ziert, da er aktuell nach Jobangebo-
ten sucht und sich speziell fiir ein
Unternehmen und dessen Angebote
interessiert. Infolgedessen wird er
in seinem Social-Media-Feed kon-
tinuierlich mit Jobangeboten jenes
Unternehmens konfrontiert, um
ihm dieses Angebot ins Gedéchtnis
zu rufen, bis er bereit ist, sich dort
zu bewerben. Diese Methode durfte
die Agentur Gruppe Coconut Head
nun iiber viele Kunden hinweg aus
der Getrdnkebranche umsetzen und
perfektionieren. Die Zusammenar-
beit mit Getrdnke Weidlich verdeut-
licht die Wirksamkeit der Metho-
de. Trotz der Herausforderungen
bei der Suche nach qualifizierten
Berufskraftfahrern konnten durch
zielgerichtete Kampagnen und ver-
einfachte Bewerbungsprozesse in
kurzer Zeit eine beachtliche Anzahl
qualifizierter Bewerbungen gene-
riert werden.

In enger Abstimmung mit Getrénke
Weidlich wurden spezifische Anzei-

gen erstellt, die die Besonderheiten
und Herausforderungen des Berufs
des Berufskraftfahrers im GFGH-
Bereich hervorhoben. Durch den
gezielten Einsatz von Storytelling
gelang es, eine emotionale Bindung
mit potenziellen Bewerbern auf-
zubauen. Durch den interaktiven
Bewerbungsprozess hinter den
Anzeigen wurde den potenziellen
Bewerbern ein Weg einer schnellen
und unkomplizierten Durchfiih-
rung aufgezeigt. Die Mafinahmen
brachten Getrdnke Weidlich eine
Anzahl von iiber 470 Bewerbungen
iiber drei Standorte hinweg auf die
ausgewiesene Stelle. Dies zeigt, dass
die Fachkrafte noch da sind — man
muss nur wissen, wie und wo man
sie abholen muss.

Olaf Langer, Geschéftsfithrer Ge-
tranke Weidlich, betont: ,Wir sind
beide immer daran interessiert,
moglichst schnell und zielorientiert
Verdnderungen zu erkennen und
anzupassen und auch da sehe ich
eine Stdarke in IThrem Unternehmen.
Sie arbeiten sehr zielorientiert,
sehr zeitnah an unseren Problem-
lésungen, mit der positiven Folge,
dass wir am Ende wiederrum

gute Frequenzen durch verédnder-

te Werbesysteme und Werbe- <<<
ansitze verzeichnen konnen.”

—> ALBORZ HOSSEINI

Er studierte Betriebswirtschaftslehre und
griindete zeitgleich sein erstes Unter-
nehmen, einen Textilservice rund um das
Thema Berufsbekleidung. 2021 steigt er als
geschaftsfiihrender Gesellschafter in die
2014 gegriindete Coconut Heads GmbH ein.
Die Coconut Heads sind Teil der Bounty
Communication Group. Alborz verfligt
Uber breite Erfahrung aus der Industrie

als Griinder sowie als geschaftsfihrender
Gesellschafter einer Online-Marketing-
Agentur und verbindet bestehende Kom-
munikationsmodelle mit digitalen Kandlen.
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AUSBILDUNG

Bestmogliche Synergien
finden und nutzen

Doemens-Betriebswirt der Getrankewirtschaft
im Fokus

-> Eine funktionierende Getriankebranche in Deutschland ohne einen gut organisierten und
effizienten GetrankefachgroBhandel ist vor dem Hintergrund immer komplexer werdender
Herausforderungen nicht denkbar. Seit 125 Jahren setzt der Bundesverband des Deutschen
GetriankefachgroBhandels (BV GFGH) die vielseitigen Aufgabenstellungen in einer duBerst
engagierten Art und Weise um. Doemens unterstiitzt dabei seit 30 Jahren mit bestens aus-
gebildeten Betriebswirten der Getrinkewirtschaft. Im Interview mit dem GETRANKEFACH-
GROSSHANDEL schildert Dirk Reinsberg, Geschiaftsfiihrer des BV GFGH, die Hintergriinde und

die Unterstiitzung der berufsbegleitenden branchenspezifischen Weiterbildung.

GETRANKEFACHGROSSHANDEL: Herr Reinsberg, der
Bundesverband des Deutschen GetrankefachgroBhan-

4

dels (BV GFGH) und die Doemens Akademie verbindet @
eine langjahrige Zusammenarbeit. Verdeutlichen Sie W w/« W ’0
7

diese bitte!

125 Jabhre Bundesverband & % &
100 Jahre Richartz BiergrofShandel

Dirk Reinsberg: Fiir Doemens wie fiir den BV GFGH steht
alles rund um das Thema Getréanke im Mittelpunkt des
Handels. Da liegt es nahe, bestmégliche Synergien zu fin-
den und zu nutzen. Wir freuen uns daher besonders, dass
wir die Doemens Akademie bei den Sommelier-Lehr-
géngen unterstiitzen kdnnen bzw. diese im Kreis unserer
Mitgliedsunternehmen stets aktiv bewerben. Ebenso ist
der Weiterbildungslehrgang zum Betriebswirt der Getran-
kewirtschaft auf eine gemeinsame Initiative zuriickzu-
fithren und Ausdruck einer guten Zusammenarbeit.

GFGH: Der Bundesverband des Deutschen Getradnke-
fachgrohandels sieht sich als starker Partner fiir
Gastronomie, Handel und Hersteller. Welche Rolle spielt
dabei Doemens?

Reinsberg: Das Bindeglied ist das einzigartige und
vielfaltige Getrankeangebot in Deutschland. Um dieses
qualitativ hochwertig herstellen und vermarkten zu
kénnen, bedarf es gut ausgebildeter Mitarbeiter und
Mitarbeiterinnen und hierfiir ist die Doemens Akade-
mie eine der besten Adressen. »

Matthias Richartz

125 JAHRE BV GFGH
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AUSBILDUNG

GFGH: Warum ist es gerade fiir den
GetrankefachgroBhandel wichtig,
auf von Doemens gut ausgebildete
branchenspezifische Fach- und Fiih-
rungskrifte im Bereich Betriebs-
wirtschaft zugreifen zu konnen?

Reinsberg: Der Weiterbildungslehr-
gang ,Betriebswirt der Getrénke-
wirtschaft” verbindet betriebswirt-
schaftliches Basis- und Fachwissen
mit branchenspezifischem Know-
how aus der Welt der Getrdnke.
Diese Mischung ist es, die den
Lehrgang so einmalig macht und
fir den Getrankefachgrof3- und Ein-
zelhandel so wertvoll.

GFGH: In Zeiten eines immer grofer
werdenden Mangels an Fachkraften
ist es fiir Unternehmen wichtig, ...

Reinsberg: ... seinen Mitarbeitern
und Mitarbeiterinnen nicht nur
eine gute Ausbildung anbieten,
sondern auch Angebote fiir eine
weiterfiihrende Aus- und Fort-
bildung formulieren zu konnen.
Hier hilft die berufsbegleitende
Weiterbildung zum Betriebswirt
der Getrdnkewirtschaft ungemein.
Sie kann ein sinnvolles Mittel zur
Mitarbeiterbindung sein und somit
zu langfristigem Erfolg des Unter-
nehmens beitragen.

GFGH: Wie sehen Sie die Ent-
wicklung der Weiterbildung zum
Betriebswirt der Getrdankewirt-
schaft seit der ersten Auflage 1993
bis heute?

Reinsberg: Seit 1993 ist viel Zeit
vergangen und nicht nur die Welt,
sondern auch die Getrankewirt-
schaft hat sich weiterentwickelt
und verdndert. Auch wenn die
Ende der 1990er-Jahre vielfach
prophezeite grofle Konsolidierung
in der Braubranche bis heute im
deutschen Markt ausgeblieben ist,
so haben sich die Anforderungen
und viele Rahmenbedingungen an
die einzelnen Unternehmen in der
Getrédnkebranche zum Teil grund-
legend verdndert.

Durch den Einzug der Digitalisie-
rung in die Unternehmen wurden
Prozesse vereinfacht, gedndert bzw.
gar Uberfliissig. Reaktions- und Be-
arbeitungszeiten sind heute voll-
kommen andere als noch vor 30 Jah-
ren. An vielen Stellen haben sich
Arbeitsumfeld und Arbeitsinhalte
verdndert. Diesen Verdnderungen
hat tiber die letzten drei Jahrzehnte
hinweg Doemens mit einer stetigen
Anpassung der Lehrinhalte Rech-
nung getragen, so dass der Lehrgang
nie an Aktaktivitat verloren hat.

GFGH: Inwieweit unterstiitzt der BV
GFGH die Doemens-Weiterbildung
zum Betriebswirt der Getrankewirt-
schaft?

Reinsberg: In der Anfangszeit des
Lehrangebotes hat der Verband
die Weiterbildung im Rahmen
seiner Moglichkeiten finanziell
unterstiitzt. Dies ist aber ob der
Komplexitdt und des Umfangs der

»Der Weiterbildungslehrgang ,Betriebswirt der
Getrankewirtschaft’ verbindet betriebswirt-
schaftliches Basis- und Fachwissen mit bran-
chenspezifischem Know-how aus der Welt der
Getrdnke. Diese Mischung ist es, die den Lehr-
gang so einmalig macht und ftir den Getrdnke-
fachgrofs- und Einzelhandel so wertvoll«

Dirk Reinsberg, Geschiftsfiihrender Vorstand des BV GFGH (Bild: BV GFGH)

102

Weiterbildung heute nicht mehr
angeraten und zielfithrend. Heute
liegt der Schwerpunkt der Unter-
stiitzung auf der Kommunikation
rund um den Lehrgang sowie auf
Inhalten. In diesem Jahr wird der
Verband erstmals im Rahmen des
Lehrgangs selbst Inhalte présentie-
ren und vermitteln. Ich freue sehr
uber diese Gelegenheit.

GFGH: Welche Eigenschaften bringt
ein Betriebswirt der Getrankewirt-
schaft mit, um fiir Unternehmen
des GetrdankefachgrofRhandels einen
Mehrwert zu bringen?

Reinsberg: Es ist das branchenspe-
zifische Fachwissen, das vermittelt
wird und einen Mehrwert fiir die
Lehrgangsteilnehmer und Unter-
nehmen darstellt — angefangen bei
der Warenkunde, iiber branchen-
spezifische Kalkulationsgrundlagen
bis hin zum Aufbau eines Bran-
chennetzwerkes.

GFGH: Da sind wir schon beim
Alumni-Netzwerk ,Verein fiir Ge-
trinkebetriebswirtschaft“?

Reinsberg: Richtig. Der ,Verein fiir
Getrankebetriebswirtschaft” ist das
Ergebnis und der ,lebende” Beweis
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Benefits der Weiterbildung zum
Betriebswirt der Getrankewirtschaft

e Berufsbegleitend mit 4 Prasenzblécken tber insgesamt 50 Prasenztage — Mitarbeiter
bleibt im Unternehmen — Mitarbeiter kann Wissen bereits ein- und umsetzen

* Inhalte der Weiterbildung auf (aktuelle) Gegebenheiten der Getrankebranche
zugeschnitten inklusive Zusammenhdnge und innerbetrieblicher Wechselbezie-
hungen zwischen einzelnen Wertschopfungsstufen

e Intensive Betreuung der Studierenden auch in den E-Learning-Phasen

» Konzipiert sowohl fiir Techniker der Getrankebranche (auch Zulieferindustrie)
als auch fiir BWL-orientierte Mitarbeiter der Getrankebranche

e Referenten aus der Praxis

e Projektarbeit mit hoher Praxisrelevanz

e Absolvent: ,Kaufmann mit Produktgefiihl*

e Einsatzbereich der BWG-Absolventen in der gesamten Getrankewirtschaft als

Fach- und Fiihrungskraft

e Nutzen eines grofen Netzwerkes

e Start der ndchsten Weiterbildung: 20. Januar 2025

e Weitere Informationen:

https://doemens.org/bildung/course-betriebswirtin-der-getraenkewirtschaft/

fiir nachhaltiges und gutes Networ-
king. Was kann es Besseres geben,
als wenn sich auch nach vielen
Jahren der gemeinsamen Weiter-
bildung Absolventen regelmaflig
treffen und austauschen und sich
dabei nicht nur an ,alte“ Zeiten er-
innern, sondern im Rahmen ihrer
Meetings und Zusammenkiinfte
nach wie vor top-aktuelle Themen
besprechen und im Sinne einer
GFGH-spezifischen Herangehens-
weise diskutieren und beraten. Was
in der gemeinsamen Weiterbildung
seinen Anfang findet, trégt und lebt
der Verein weiter. Vorbildlich.

GFGH: Vor welchen Herausforde-
rungen steht und wird der Getrédn-
kefachgroBhandel in Zukunft stehen
und wie kann Doemens dabei unter-
stitzen?

Reinsberg: Wiirde ich alle Heraus-
forderungen der Branche kennen,
wiirde ich sie hier nicht preisge-
ben - Spaff beiseite. Ich denke, die
aktuelle wirtschaftliche Lage sowie
die vor uns liegenden Transforma-
tionsprozesse werden erhebliche

125 JAHRE BV GFGH

Auswirkungen auf die Getrénke-
branche im Allgemeinen und

den Getrankefachgroffhandel im
Besonderen haben. Umso wichtiger
ist es, dass wir als Getrdnkebran-
che immer weniger in einzelnen
Kategorien wie Brauer, Brunnen,

Inspirierend

Erfrischungsgetrankehersteller,
Industrie, Grof3- und Einzelhandel
denken, sondern die Branche ganz-
heitlich betrachten.

GFGH: Konnen Sie das bitte niher
erlautern?

Reinsberg: Nur wenn wir einen
ganzheitlichen Blick entwickeln und
die Herstellung und den Vertrieb
von Getrénken in all seinen Facetten
sehen und bereit sind, mehr Trans-
parenz in den jeweiligen Prozessen
und Strukturen zuzulassen und
auch bereit sind, an vielen Stellen
kooperativer zu arbeiten, werden
wir die Herausforderung, nachhalti-
ger und damit zukunftsorientiert zu
wirtschaften, meistern konnen. Auf
diesem Weg kann Doemens hel-

fen, in dem die Notwendigkeit und
die Grundlagen der nachhaltigen
Ausrichtung der einzelnen Unter-
nehmen und der gesamthaften
Prozesse noch mehr in den Fokus
der Lehrinhalte genommen werden
und damit der ganzheitliche Ansatz
verdeutlicht wird.

GFGH: Herr Reinsberg, wir bedan-
ken uns fiir dieses Gesprach. <<<
(mon)

Menschen miussen trinken — das gilt heute, galt

gestern und wird auch morgen so sein! Und das
ist gut fiir Getrankemarken und den Getrdnkehandel!
125 Jahre setzt sich nunmehr der BV GFGH daftir ein,
dass die Getrankevielfalt uns Verbraucher flachen-
deckend erreicht, inspiriert und aufkommende Kon-
sumtrends verstarkt. Auf das bisher Erreichte hebe ich
gerne mein Glas zum Jubildum und freue mich darauf,
wie der GFGH auch in einer Zukunft seine Konsu-

menten mit den vielfaltigsten Getrdnken erfolg-
reich begliicken wird. Weiterhin viel Erfolg und
ein gutes Gesplir fur zuklnftiges Verbraucher-
verhalten in sich &ndernden Alltagswelten!

Drx. Uwe Lebok
CMO K&A BrandResearch
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VERBAND IN DER RETROSPEKTIVE

Von damals bis heute

125 Jahre BV GFGH: vom Verband Deutscher
Bierhandler zum modernen Bundesverband

—> Die Wurzeln des heutigen Bundesverbandes des Deutschen Getrankefach-

groBBhandels e. V. reichen bis in das Jahr 1899 zuriick, als sich regional orientierte

Bierhindler zum ,,Aligemeinen Verband Deutscher Bierhdndler* zusammenschlieBen.

Heute prasentiert sich der BV GFGH seinen iiber 500 Mitgliedern als kompetente, wichtige,

durchsetzungsstarke und zukunftsorientierte Branchenvertretung — eine Chronik (eis)

7. und 8. Oktober 1899

541 Unternehmen der damals
rund 12.000 Bierhéndler griinden
in Schlossers Hotel in Koln den
»Allgemeinen Verband Deutscher
Bierhéndler”.

Herbst 1924

Verbandstage in Dresden: Karl Kdhne
aus Koéln iibernimmt den Vorsitz
und revitalisiert den ,Reichsverband
Deutscher Bierverleger".

28. Mai 1946

Griindung des ,Fachverbandes des
Bier- und GetrdnkefachgrofShandels
Baden-Wirttemberg/Pfalz e. V.“ in
Stuttgart

20. Oktober 1947

Griindung des ,Verbandes des Ge-
trankefachgroffhandels Nord- und
Westdeutschland e. V-
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11. November 1948

Griindung des ,Fachverbandes des
Hessischen Biergrofthandels e. V.“ in
Frankfurt

5. Marz 1949

Griindung des ,Landesverbandes
des Bayerischen Getrédnkefachgrofi-
handels e. V. in Miinchen

12. Oktober 1949

Griindung des ,Gesamtverbandes
des Deutschen Biergro8handels*
in Gottingen (als Dachverband der
Landesverbinde)

1. Mdrz 1966

Offizielle Griindung des ,Fach-
verbandes Getrénkegrof$handel
Mittelrhein e V. in Bingen (nahm
verbandsartige Aufgaben jedoch
breits seit 1959 wahr)

Friihjahr 1967

Umgriindung ,Fachverband Mittel-
rhein® in ,Fachverband Getrdnke-
grof3handel Rheinland-Saar e. V*

23. und 24. September 1976
Namensédnderung in ,Bundes-
verband des Deutschen Bier- und
Getrdnkefachgrofthandels e. V.

1981

Griindung der ,Biirogemeinschaft
der Getrdnkefachgrofthandelsver-
bénde Bade-Wiirttemberg/Pfalz,
Mitteldeutschland, Rheinland-Saar*

11. April 1993

Umgriindung des hessischen Fach-
verbandes in ,Verband des Getran-
kefachgroflhandels Mitteldeutsch-
land e. V. (fiir Hessen, Sachsen,
Sachsen-Anhalt und Thiiringen)

21. Oktober 1996
Namensdnderung in ,Bundesver-
band des Deutschen Getrdnkefach-
grofhandels e. V*

1998

Grindung des ,Verbandes des
Getrdnkefachgrof8handels Stid e. V.5
siehe 1981 ,Biirogemeinschaft®;
nunmehr auch mit dem Landes-
verband Bayern

4. Oktober 1999

Anderung der Fithrungsstruktur:
Der Bundesverband wihlt anstelle
eines ehrenamtlichen Priasidiums
mit Giinther Guder einen Ge-
schéaftsfiihrenden Vorstand. Die
bisherigen Préasidiumsmitglieder
bilden einen neuen Beirat. »

Treffen der ,,Generalvertretung” des Gesamtverbandes am 17. Juni 1953 in Bad Diirkheim;

vorne links: Matthias Harzheim, 1. Vorsitzender von 1951 bis 1959
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GETRANKE. GROSS. HANDELN.

Branchenevents der Superlative, beeindruckende Keynotes

® 2020: Veranstaltung ,,Gemeinsam Briicken bauen* in Berlin

2020 konnte Dirk Reinsberg (li.)
den damaligen Vorsitzenden der
Miinchner Sicherheitskonferenz,
Prof. Wolfgang Ischinger, gewinnen.
(Bilder: S. Engelhardt)

Corona-Pandemie, keine Prasenz-

veranstaltung maglich: Der Verband

beweist, dass er seinen Mitgliedern

Delegiertenversammiung

auch digital eine tolle Veranstal-

“
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tung mit vielen wichtigen Infos
und mit Holger Schmidt, Dozent an

| der TU Darmstadt, eine spannende

== o

@® 2022: Uberragende Tagung in UnterschleiBheim

Keynote zum passenden Thema

»Digitale Transormation* bieten
kann. (Bild: eis)

Beeindruckender Fest-
vortrag von Dr. Tho-
mas de Maiziére (li.),
langjahriger Bundes-
und Landesminister;
anschlieBend der
langersehnte und end-
lich wieder magliche
Kommunikationsabend
(Bilder: J. Diifelsiek)

Links: Keynote-Speaker Dr. Daniel Dettling, Griinder
der Denkfabrik Institut fiir Zukunftspolitik und
Leiter des Berliner Biiros des Zukunftsinstitutes;
rechts: Podiumsdiskussion mit ,,Frauenpower zum
Thema Nachhaltigkeit (v. I.): Maria Blume, Getrinke
Hoffmann; Christian Hechler-Wien, fjol; Dirk
Reinsberg; Prof. Dr. Anabel Ternés, SRH-Institut fiir
Nachhaltigkeitsmanagement; Sabine Rogg, Trend-
biiro Beratungsunternehmen fiir gesellschaftlichen
Wandel (Bilder: J. Diifelsiek)
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VERBAND IN DER RETROSPEKTIVE

treten an die Stelle der Landesver-
ler Interessen.

2018

Gunther Guder iibergibt nach 23-
jahriger Verbandsarbeit das Ruder
an Dirk Reinsberg.

PAND DES DEUTSCHE|
HGROSSHANDELS E.|

Mitte 2018 ...

fihrender Vorstand die Geschicke
des Verbandes.

@narbeij)

Symbolische Ubergabe des Steuerrads von Giinther Guder an Dirk Reinsberg anlisslich der

Delegiertenversammlung 2019 (Bild: S. Engelhardt)

2003

Die Delegiertenversammlung des
Bundesverbandes des Deutschen
Getrénkefachgrof$handels wird
erstmals mit Industriepartnern zur
Abendveranstaltung ausgeweitet.

(Bild: Hassia)
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Wichtige Stutze

Als Familienunternehmen mit
160-jdhriger Firmengeschichte
denken wir nicht kurzfristig, sondern
in Generationen. Langjdhrige, ja jahr-
zehntelange partnerschaftliche und
personliche Kundenbeziehungen sind
ein Beleg dafiir. Der Getrdnkefachgrofs-
handel war, ist und bleibt eine wichtige
Stlitze fur unseren gemeinsamen wirt-
schaftlichen Erfolg. Die Themen hierbei
sind vielfaltig, bunt und lebendig - wie
unsere Branche tiberhaupt. Wir gratulie-
ren dem Bundesverband des Deutschen
GetrénkefachgrofShandels e. V. herzlichst
zum 125-jahrigen Ge-
burtstag, wiinschen
ihm weiterhin viel
Erfolg und freuen
uns auf das weitere
partnerschaftliche
Miteinander.”

Dirk Hinkel
Geschdftsfiihrender Gesellschafter
Hassia-Gruppe

21. Februar 2005

Anderung der Verbandsstruktur:
Zentraler Bundesverband des Deut-
schen Getrankefachgrofthandels
mit Direktmitgliedschaft der Unter-
nehmen; Regionalversammlungen

... bis heute
Aus der ehemaligen ,Delegierten-

biande zur Wahrnehmung regiona-

Dirk Reinsberg leitet als Geschéfts-

versammlung des Bundesverbandes

des Deutschen Getrankefachgrof3-
handels®, die sich langst zu einer
der wichtigsten Branchenveran-
staltungen entwickelt hat, wird
LGETRANKE. GROSS. HANDELN."

Durchsetzungsfahig

Den BV GFGH assoziiere

ich mit einer kraftvol-
len Vertretung der Interessen
des deutschen Getrénkefach-
grofdhandels auf nationaler
und europdischer Ebene,
kompetenter Beratung, moder-
nen Serviceleistungen sowie dem
wertvollen regelméafliigen Erfahrungs-
austausch im Rahmen des Branchen-
events GETRANKE. GROSS. HANDELN.
Zum 125-jdhrigen Bestehen gratuliere
ich dem BV GFGH - und dem gesamten
Team dahinter — im Namen der Get N
Gruppe ganz herzlich. Fur die Zukunft
wiinsche ich dem Verband weiterhin
alles Gute und viel Erfolg, verbunden
mit dem personlichen Interesse, dass
dieser seine Funktion auch perspekti-
visch in der heutigen Qualitdt und mit
der gebotenen Durchsetzungsfahigkeit
wahrnehmen wird.”

Marcus Vollmers
Geschdftsfiihrer Get N Gruppe
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WIR GRATULIEREN ‘
UNSEREM PARTNER JAHRE
ZUM JUBILAUM BUNDESVERBAND DES DEUTSCHEN
UND FREUEN UNS AUF GETRANKEFACHGROSSHANDELS EWV.
EINE WEITERHIN GUTE

ZUSAMMENARBEIT!

GETRANKE GROSS HANDELN
N}, )W/M

Seit 1. Januar 1998
offizielles Organ

des Bundesverbaﬂndes G ETRKN KE

des Deutschen Getranke- FACHGROSSHANDEL

fac hg roB ha nd els e .V. Organ des Bundesverbandes des Deutschen GetrankefachgroBhandels e. V.




FINHUNDERT

FUNFUNDZWANZIG

Gemeinsam zu mehr Effizienz —

(=

die Forderer aus Koln gratulieren herzlich!

Herzlichen Gliickwunsch — 125 Jahre
Bundesverband des Deutschen Getrankefachgrollhandels e.V.
Bestens sortierte Individualitat — wir verstehen uns.

‘LHY

Ein starker Logistik-Partner mit Expertise.

Mehrweggetrankelogistik ist unser Geschaft. Wir beliefern
deutschlandweit Uber 5.000 LEH-Partner, Lieferdienste, so-
wie GAMs und C&C-Standorte.

o
S 2R
GrofRhandel ohne Risiko.

Modernes Bestell-, Zahlungs- und Rechnungsmanagement
bieten wir seit (iber 60 Jahren. Die Ubernahme des Delkre-
dere und Zentralinkasso vereinfachen den Zahlungsverkehr
unserer Kunden.

‘GUG

Unvergleichliche Getranke-Kompetenz.

DIE GETRANKEKONNER. Wir bieten unseren Mitgliedern
zeitgemale Vermarktungskonzepte, fundiertes Category
Management und exzellentes Branchen-KnowHow.

@
‘NRFE
REWE-Partnerschaft. Seit 1973.

Als verlasslicher Partner arbeiten wir seit Jahrzehnten eng
mit der REWE Group zusammen. Unsere Kunden profitieren
von Leistungs- und Konditionsvorteilen. Sie konnen sich aus
einem breiten Lager- und Strecken-Sortiment bedienen.

Wir bieten unseren Kunden auBerdem ein groRBes Marketing-Portfolio.

Es reicht von der Erstellung und Verteilung von Aktionsflyern und Handzetteln, dem Einkauf von Investitionsgitern
und POS-Werbemitteln tiber die Organisation von Messen bis hin zu Schulungsangeboten.

FUIRSIE

HANDELSGRUPPE






