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Politischer Rahmen,
Marketing und
Unternehmensfiihrung

Der zweite Tag des VLB-Forums Getrankeindustrie und Getranke-

handel, der 13. Oktober, war mit mehr als 100 Teilnehmern qut

besucht. Michael Seip von der Flensburger Brauerei Emil Petersen

fiihrte durch den Tag.

Veranstalter,
Teilnehmer und
Referenten im
Dialog: Thomas
Clausnitzer, MSU

taine, VLB, Stefan
Brass, Bitburger,
Prof. Wilhelm
Hauser, HTW des
Saarlandes, Prof.
Dr. Sven Piechota,
Leuphana Univer-
sitat, Nils Stobbe,
VLB (v)

1wn<) Den Auftaktvortrag Alkohol-
erbung unter Generalverdacht
il Volkernickelvom Zentralverband

Auch am zweiten Tag gut besucht: Das im Rahmen der Oktobertagung veranstal-
tete VLB-Forum Getrénkeindustrie & Getréinkehandel

schiedet, da Produzenten und Werbe-
wirtschaft deutlich machen konnten,
dass Werbeverbote untauglich seien

werbung besteht, sich aber weiterhin
der Konsum auf hohem Niveau halte.
Dénemark hat sein langjahriges TV-

der deutschen haft eV.
(ZAW), Berlin, zu den politischen Rah-

2003 mangels gesund-

fiir Besonders
dem on
Deutschem d und ZAW sei

che. Als generelle Herausforderer fiir
die Alkohol- und Werbebranche be-
nannte er die Bundesregierung, die
EU

dieser Erfolg zu verdanken. Hersteller,
Handler und Werbebranche hoffen
nun auf die neue Bundesregierung.

Die EU iert eine Alko-

r Erfolge wieder auf-
gehoben. Nach dieser Liberalisierung
stieg der Verbrauch nicht an.” Auch
in Frankreich ging eine deutliche Zu-
nahme von Binge-Drinking mit einer

i i Wer-

und di
heitsorganisation (WHO).

holpolitik, die besonderen Wert legt

bewirtschaft einher. Selbst: Schweden,

Das Il auf Kinder- un das Land der
i Die des nicht, was es versprache: Der A\ko'
instigen D abine  fiir Alkohol und holkonsum dort liegt trotz Werbever-

Bitzing forderte u.a. eine Einschran-
kung der Werbefreiheit. So sollte der
Alkoholindustrie das Sportsponsoring
verboten werden, auch sollten Wer-
bespots in TV und Kino vor 20 Uhr
verboten sein. Auch

werden diskutiert.
Mit der Ratifizierung des Lissabon-

bots bei 9,8 1 pro Kopf, im liberaleren
Deutschland b 5 Auterder habe

Vertrags gehe die

die Gesundheitspolitik von den Nati-
analstaaten auf die U ot sociss

auf Getrénkeverpackungen waren
im Gespréch. Dieser Entwurf wurde
aber nichtvom Bundeskabinett verab-
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vond
erwarten sefen, £in Zusammenhang
zwischen dem Einstieg in den Alko-
holkonsum von Kindern und Jugend-
lichen und der Werbung werde von
dieser Seite nicht infrage gestellt. Da-
riiber hinaus werde fiir das Jahr 2010
die Empfehlung zur Alkoholpolitik der
WHO erwartet. Dlese enthalte eben-
falls

Vergleich
me ho(hs!e Binge-drinking Rate bei
Jugendichen und Heranwachsenden.
Nickel betonte, dass sowohl die
Alkoholindustrie als auch die Werbe-
wirtschaft sich ihrer Verantwortung
bewusst seien. Beide Branchen haben
sich zusammengeschlossen und frei-
willige Selbstbeschrankungen formu-
liert. Werbemodels sind z.8. deutlich
als Erwachsene erkennbar und auf
Trikotwerbung bei Kinder- und Ju-

ten wird verzichtet.

,Zuwenig wissen die Wahler, dass man
sie mit dieser Politik degradiert, dass
sich dahinter ein Menschenbild von
mangelnder Lebenskompetenz der
Bilrger verbirgt", so Nickel. Sehr span-
nend war seine

«Kein Anbieter dieser Branche will
missbrauchlichen Konsum seiner Er-
zeugnisse”, so Nickel. AbschlieBend
verwies er auf die komplexen sozialen
und psychischen Zusammenhange,
die zum fihren

desseit 1990 um ein Finftel gefallenen
Alkoholkonsumsin Deutschland, wah-
rend die Werbungsausgaben im sel-
ben Zeitraum exorbitant anstiegen.
Weiterhin sehr aufschlussreich waren
die Beispiele von Léndern wie Norwe-
gen oder Finnland, in denen ein tota-
Tes oder teilweises Verbot fiir Alkohol-

kénnen.
Wiirde Volker Nickel in seinen Vortré-
gen darauf verzichten, sich Gber die
Zustandigkeit der Drogenbeauftrag-
ten auch fiir die Alkoholindustrie zu
echauffieren, wiren sie noch gehalt-
voller, der Branche noch dienlicher als
sie es bisher schon sind.



Management und Marketing
Rainer Klinz, KPMG Wirtschaftsprii-
fungsgesellschaft, Miinchen, stellte
sich der Biermarkt.

Marktforschung delegiert werden!”
s gelte Mut dazu, die Entscheidung
fiir einen Namen zu treffen, mit dem
Mutanders zu sein, si

.Wie begegnet man dem Markt bei
sinkender Nachfrage und schwierigen
Rahmenbedingungen?”, lautete die
Einstiegsfrage. Da Bier durch die aktu-
elle Alkoholdiskussion ein Image-Pro-
blem habe und die Brauer bis dato kei-
ne Antwort auf den demographischen

Produkte und Namen abzuselzen.

sucns+ una

erlin (VL

Dem Feld der
Berelch widrete s Tromas loue
nitzer, MU Consulting, Hamburg. Als
Beispiel stellte er ein Premium Partner
Programmvor. Hierbei werden die effi-

Wandel, werde der P
weiter sinken. Weitere Probleme sieht
der Referent im Preiskampf des LEH
und der der Ge-

Zienten

wie z8. Produkt-Vorfuhrung, Rabatt-
Angebote, Freundschaftsangebot
zu einer Plattform

trénkeabholmarkte (GAM) sowie die
ineffiziente Logistik des GFGH. Auch

und
(Markating Factory) kombiniert. Em-
zelnen Zielgruppen wie 28, Kieinen

an Be-
deutung. prasentierte

Premmm Partnern und
wird ne-

KlmzzwélfHandlungsempiehlungen
Unter anderem sollten sich die Brau-
ereien auf ihre Kernkompetenzen
konzentrieren. Erweiterungsinvestiti-
onen sollten nur bei risikoadaquater
Kapitalverzinsung erfolgen. ,Warum
wird das Instrument der Kooperation
viel zu wenig genutzt?’, wunderte er
sich. Weiterhin misse der Einkauf im
Getrankeabholmarkt (GAM) zum Er-
lebnis werden. Die Unternehmen des
GetrankefachgroBhandels sollten sich
aufeinen der drei Bereiche: Logistikfiir
den Handel, Betrieb von GAMs oder
Service fur die fokus-

ben den Slandards wie POS-Material,
Promotions und Training die Marke-
ting Factory vom Hersteller zur Ver-
figung gestellt. Der Absatzmittler
kann hiermit eine Interessenten- und
Endkundendatenbank aufbauen, Wer-
bemittel auswahlen und diese mittels
automatisierter Prozesse professionell
produzieren und versenden lassen.
Weiterhin kann er individualisierte
Artikel fir den POS online bestellen.
Der Hersteller kann mittels der Mar-
keting Factory die Marketing Aktivi-
tétenintern und extern zentral steuern

sieren. Allgemeines Ziel ist natirlich:
Der Bierpreis im Handel muss hoher
werden!”

Der Name muss schmecken lautet die
Uberzeugung von Bernd M. Samland,

durch einheitliches Corporate Design
und Kommunikationsstandards errei-
chen. Eine neue Beziehungsebene zum
Absatzmittler und anderen Multiplika-
toren werde maglich.

Die Kernelemente der Marketing Fac-

Endmark GmbH, KaIn

torysind N

dienen in erster Linie nicht dazu, et

Handlevkummumkanon, automatisier-

Ke ler
Alkoholbranche
will missbrauch-

lichen Konsum
seiner Erzeug-
isse:

Volker Nickel

Der Bierpreisim
Handel muss
héher werden!
Rainer Klinz

anderen zu unterscheiden.* Allein in
Deutschland seien 1,2 Mio. Marken-
namen registriert. Entsprechend
nehmen Konflikte um Namens- und
Markenrechte stetig zu. Einen guten
Markennamen kénne man sich leicht
merken, leicht aussprechen und sie
sind pragnant. ,Ein guter Name ist
uneingeschrankt schutzfahig’, so der
Referent, Bei der Suche nach einem
neuen Markennamen sollte man be-
ricksichtigen, dass er Klar, einfach
und einzigartig ist. Weiterhin sollte er
ausdrucksstark und leicht zu merken
sein. AbschlieBend raumte Samland
die Grenzen der Marktforschung ein.

te Marketing-Py

Kundendatenbank sowie ein Bezahl-
system, das als Punktebudget hnlich
Miles&More abgewickelt werden kann.
Erfahrungen aus unterschiedlichen
Marketing Factory Projekten zeigen,

dienen in erster
Linie nicht dazu,
etwas zu bezeich-
nen, sondern et-
was von anderen

as:
schneller und markengerechter um-
gesetzt wiirden, ein einheitliches
Corporate Design und Kommunika-
tionsstandards bis zur Endkundenan-
sprache realisiert wurde. AuBerdem
aktivierte man die Adressbestinde
des Fachhandels. So

Bernd M. Samland

Die Einfiihrung und nachhaltig erfolg-
reiche erfordere erfah-

konnte die Kaufquote erhtht werden
(2. von 35 auf 75 %) und damit die
Umsatz- (um durchschnittlich 10 %)

,Man kann Geschmack
testen; man kann die

und .Durch eine

von Namen testen und auch Eigen-
schaften, die ihnen

von
Interessenten-Anfragen konnte die
Zahl der he deut-

werden. Was man aber nicht Klassisch
testen kann ist, ob der Name zum
Produkt passt’, raumte er ein und

lich gesteigert werden’, so Claus-
nitzer. Ein detailliertes Monitoring
erfasse die Performance sowohl der

betonte

als auch der

scheidungen kénnen nicht an die

Premium Partner.

rene Projektpartner fur Technik, Kon-
zept und Einfiihrung. , ErschlieBen Sie
mit lhren Handlern gemeinsam den
Markt!”, wandte sich Clausnitzer an das
Auditorium.

Dr. Friedrich Hoepfner, Hoepfner Brau,
Karlsruhe, leitete mit Ist weniger
manchmal mehr?! in die Welt der
harten Daten iber. ,Erfolgreiches
Management braucht Fakten’, so sein
Eingangsstatement. Es gehe zuerst da-
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achten, dass sie iberall gleichmaBig er-

ferent, legte den Schwerpunkt seiner

",50 Hoepfner.

Der wirksamste Einsatz von Kenn-

zahlen ist das Benchmarking. Wichtig
fe

aber auf die Kooperati-
on zwischen den Gliedern der Supply
Crain,Sftns der Kunden st ene e

ist, dass das festlegt,
welche Daten mit welcher Genauigkeit
erhoben werden miissen. Verborgene

Clausnitzer

ErschlieBen Sie Kosten entstehen, wenn eine stete
mitihren Hand- - Verfeinerung dazu fuhrt, dass auch

Teilihrer
den Markt! Arbeitszeit it Datenerfassung ver-
Thomas

der Prozesse

gere mit strategisch
w\chﬂgen Lieferanten notwendig, um
Prozesse zu verbessern und Kosten
zu senken. Auch die durchschnitt-
liche Laufzeit der finanziellen Forde-
rungen sollten verringert werden. In
der Kunden-Lieferanten-Beziehung
ollten zuerst im-

bringen.
so\lte stattdessen I\ebevredunelt wer-

elementert werden zut Uberpriifung
1 P der Lieferanten be-

o A qualitative Erhebungen
2. Markforschung erganzt werden.
Aberauch d

zuglvch Lieferzeit, Qualitatetc. Es gelte
dann 2. O den Kunden gunstigere

inden und

Hoepfnergehtdavonaus dass der Wi
derstand gegen notwendige Veréin-
derungen minimiert wird. Wichtig sei
es, dass Entscheidungen auf Fakten
basieren, die man den

u verléngern Beim

Lieferanten sei angestrebt, ihm Zu-

gang zu Kapital zu erleichtern und

Zahlungsziele vermehrt zu nutzen.

Als mogliche Finanzierungsquellen be-
7 b

gegeniiber transparent machen kann.
Ebenso sollte gerade bei einschn:
dend i

Management
braucht Fakten:
Dr. Friedrich
Hoepfner

Die Insolvenzen
der letzten Zeit
entstanden
hauptséichlich
durch mangelnde
Liquiditat: Prof.
Wilhelm Hauser

rum, ei

der Organisation entworfen werden.
Hoepiner piscierte bichiefiend da-

Lieferkette. Eine Unternehmens- und
Funktions-Ubergreifende Betrach-
tungsweise wire eine Voraussetzung
fiir Supply Chain Finance. Bei der Op-
timierung des Cash to Cash Cycle tref-

el 0t Grundiage von Fakien 2u
treffen.

Den noch relativ jungen Begriff Supp-
ly Chain Finance fhrte Prof. Wilhelm
Hauser, H-TW des Saarlandes, Saarbrii-
cken, in den Branchendialog ein. ,Die
Inoluenzen der etzten Zeit enstan-
den ich

Der Lieferant strebt eine moglichst rii-
he Bezahlung seiner Forderung an, der
Abnehmer eine méglichst spite Bezah-
lung seiner Verbindlichkeiten. Supply
Chain Finance setzt nicht direkt in der
Verkiirzung der Daer des Cash to Cash
Cycle an, sondern in der Verteilung der
Daneraliccie Alvewe Moglich ware

Liquiditat’, so der Referen! Die be-

s, das am langsten
i dem Akteur finanzieren zu lassen,
hat.

triebswir

miissten Kapllﬂ"

iquiditat

e
gehtvor Rentabiltat. Konzentriertich
dasupplyChain Management auf die

, so widmet sich Supply
Cham Fman(e inerster Linie der Liqui-
ditat. Ziel des Supply Chain Manage-
ments ist es, Zeit, Kosten und Service
innerhalb der Supply Chain zu opti-
mieren. Ziel der Supply Chain Finance

muss den Kapitalgeber entschadigen,
damit er keinen Nachteil durch die
nanzierung erleidet!” So wiirde z.8. ein
Kunde aufgrund seines giinstigeren Ka-
pitalkostensatzes das Zahlungsziel von
30 Tagen nicht in Anspruch nehmen,
sondern sofort nach Lieferung zahlen.

und Flnanzﬂussedevgesamtensupply
Chai

, eine
erarbeiten, Entscheidungs-relevante
Fakten zu sammeln. Glinstig hierfir
seiien professionelles Wissensmanage-
ment im Betrieb und eine Unterneh-
menskultur, die den offenen Informa-
tionsaustausch fordert. Der Referent
hlt Kennzahlen-basiertes Controlling
fiir sinnvoll. Jede Kennzahl misse aber
Klar definiert sein und nur so genau
ausgedriickt werden, wie es den zu-
grunde liegenden Daten entspricht.
Vor allem miissen die Zahlen aktuell
erhoben und verarbeitet sein. ,Bei

opllm\eren.H'\erbeig\l(esz.B.dieVor—
teile fur eine gnstige Finanzierung
zunutzen, die durch die Verflechtung
derLieferkettenmitglieder entstehen.
Der monetare Teil der Supply Chain
undder mitihrverbundenen Prozesse
von der Geschéftsanbahnung bis zur
~abwicklung. Mit diesem integrierten

Ein weiterer Optimierungsbereich wire
das Cash g in der Logistik.
Hierbei stellt der Hersteller lediglich
die Ware bereit. Ein integrierter Logi-
stik- und Finanzdienstleister transpor-
tiert sie und zahlt einen GroBteil der
Forderung an den Hersteller bereits
bei Abholung. Er ibernimmt die Vor-
finanzierung, das Inkasso und das Aus-
fallrisiko. Dieses Beispiel gehe iber das
normale Factoring hinaus. Die Vorteile
farden Herselle liegen ua in derfrii-

hen So werde
der Supply Chain optimiert, kontrol- eine scnneue Begleichung von eige-
liert und méglich. Dies

Prof. Hauser stellte Kooperation und
Amomansnerung (IT-Einsatz) einander
beider

fihre zur Bilanzverkiirzung, Erhdhung
der Liquiditit und Verbesserung von

ie zu
chen verwendet werden, ist darauf zu
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Ansitze ist smnvolll“, betonte der Re-

(Bonitat)
(wird fortgesetzt)



