GETRANKEFACHMARKT

onvenience im Fokus
Wie sich der Getrankefachmarkt

der Zukunft entwickelt

Fuir einige Getrdnkefachmérkte (GFM) hat die Zukunft bereits begonnen.
Sie setzen schon heute erfolgreich auf ein Category Management, das Convenience
in den Mittelpunkt des kundenorientierten und -optimierten Einkaufsprozesses stellt.
Die GES eG steht ihren Mitgliedern dabei mit Kompetenz und individuell

nkompliziert, nah gelegen und
l 'umfassend sind Begriffe, die flr

viele Konsumenten bei der Wahl
des Einkaufsortes ausschlaggebend
sind. Als potenzieller Nahversorger be-
deutet dies, die richtigen Antworten
parat zu haben. Category Management
ist dabei der Schlissel zur Optimierung
von Sortiment und Verkaufsrdumen —
und das entscheidende Mittel zum
Erfolg beim Kunden. Dazu hat die GES
eG flr den Getrankefachhandel eigene
Konzepte entwickelt, die permanent
optimiert und angepasst werden. Ziel:
Den Convenience-Markt als Nahver-
sorger der Zukunft schon heute zu eta-
blieren.

Wie kann der Getrankefachhandel
erfolgreich den Herausforderungen be-
gegnen und die Loyalitat seiner Kun-
den starken sowie zukinftige Konsu-
menten gewinnen? Bei wachsendem
Wettbewerb riicken die Produktivitat
von Sortiment und Flache sowie der

zugeschnittenen Lésungen zur Seite.

Einkaufsprozess verstarkt in den Fokus.
Das Einkaufsverhalten der Kunden ist
nicht nur zu bertcksichtigen, sondern
aktiv zu lenken.

Category Management ist ein Mittel,
um den Weg zum kundennahen Nah-
versorger zu ebnen. Nachhaltige Waren-
gruppenentwicklung, Berlicksichtigung
individueller  Verbraucherbedurfnisse,
standortangepasste Sortimente, Fokus
auf Service, Beratung, Qualitdt und
Preis, Warenvielfalt, angenehme Ein-
kaufsatmosphéare usw. sind flr eine
nachhaltige Kundenzufriedenheit und
-bindung notwendig.

Schon heute
LAsungen realisieren

Schltsselthemen und wichtige Trends
fur den Getrankefachhandel von morgen
sind zum Beispiel das sich verandernde
Genussverhalten und die zunehmende

GES e

Die GES GroBeinkaufsring des SiBwaren- und Getrankehandels eG
(www.ges-eg.de) ist ein Verbund von derzeit 849 mittelstdndischen
GetrankefachgroBhandlern und filialisierten Getrankemarktbetreibern,
Convenience-FachgroBhandlern und Automatenbetreibern aus dem ge-
samten Bundesgebiet. Die GES eG fordert seit 1950 die wirtschaftliche
Entwicklung des Getranke- und StBwarenfachhandels.

Fur die Direktbezlige der angeschlossenen Fachhéndler lbernimmt die
GES eG die Zahlungsgarantie und Zentralregulierung. Dariiber hinaus
werden erganzende und unterstlitzende Vermarktungs- und Dienst-
leistungen erbracht, die zur Starkung des FachgroBhandels beitragen.
Mit mehr als eine Milliarde Euro Umsatz im Jahr 2013 ist die GES eG eine
der maBgebenden Organisationen fiir den deutschen Fachhandel.
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Wichtigkeit regionaler Marken sowie
gesunder und nachhaltiger Konsum.
Dies spiegelt sich im boomenden Bio-
Lebensmittelbereich wider. Und auch
im Getrankebereich schlagt sich diese
Entwicklung nieder, beispielsweise bei
Energydrinks, Wellness-Getranken oder
den Bio- und Fairtrade-Produkten.

Nahversorgung ist lédngst kein Zu-
kunftsthema mehr: Steigende Benzin-
kosten, veranderte Altersstruktur und
zunehmender Kommunikationsbedarf
sind nur einige Griinde, warum Nahver-
sorgung bereits heute bedeutend ist.
Um als Getrankefachhandler zukunfts-
sicher und wettbewerbsfahig zu sein,
bedarf es eines fundierten Konzeptes
und eines leistungsfahigen Partners,
der das Engagement kompetent unter-
stiitzt und begleitet.

Die GES eG bietet ihren Mitgliedern
schon seit Langem auf sie und ihren
Standort zugeschnittene Beratung und
praxiserprobte Konzepte an. Gleich-
zeitig unterstiitzen erfahrene Mitarbei-
ter die Mitglieder bei allen relevanten
Fragen.
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Zukunft braucht
Nahversorgung

Um die Kundenwahl hinsichtlich des
Einkaufsortes zu steuern, sind Sorti-
mentsportfolio, Standortanalyse, Ver-
marktungskonzept, Bestellsysteme, Wa-
renbelieferung entscheidende Erfolgs-
faktoren. GES-Mitglieder kénnen auf
eigens konzipierte Werkzeuge und Kon-
zepte zurtickgreifen. Denn der Fach-
handel differenziert sich nicht zuletzt
durch Warengruppenprasentationen und
Sortimentskompetenz gegentiber den
Wettbewerbern.

Wirksame Category Management
Tools — ob fir Preis, Platzierung, Aktio-
nen oder Sortiment — sind erfolgreiche
Hebel, um beim Kunden zu punkten.
Messbar wird dies am Umsatz- und
Ertragsergebnis und der Loyalitat der
Kunden.

Neben dem bereits erfolgreich etab-
lierten Category Management fur den
Bereich Spirituosen und SuBwaren
arbeitet die GES eG auch fiir andere
Warengruppen an entsprechenden Um-
setzungen. Unter anderem beispiels-
weise flr die Warengruppe ,Bier*. Denn
besonders die umsatzstarken Seg-
mente sind fir den GFM von zentraler
Bedeutung.

Laut Nielsen stehen Bierkaufer fiir
Uberdurchschnittliche Gesamtausgaben
pro Einkauf: Hintergrund ist die hohe
Komplexitat der Warengruppe mit einer
enormen Auswahl fir die Kunden, die
sich zum Beispiel bei der Sortiments-
vielfalt in der jeweiligen Regionalitat
des Angebotes wiederfindet. So be-
steht fir den GFM die Aufgabe, das
lokal optimale Sortiment verbraucher-
orientiert einzukaufen, zu prasentieren
und zu vermarkten. Weitere Chancen
bietet der Ausbau der aussichts- und
ertragreichen Kategorie ,,Spezialbiere“.

Info fiir Kunden
und Mitarbeiter

Ein zusatzliches Kommunikationsin-
strument entwickelte die Zwischenhan-
delsgesellschaft SchokoRing eG in Form
von Premiumbroschiren fur spezifi-
sche Warengruppen wie Whisky, Wein-
brand oder Wodka. Die Broschiire
dient den Kunden und Mitarbeitern, um
sich Uber Produkte und Warengruppen
zu informieren.

Nahversorger,
die Kunden ansprechen

Der Getrénkefachmarkt als convenience-
orientierter Nahversorger wird zum ers-
ten Anlaufpunkt des Konsumenten. Er
ist Vertrauenspartner und Problemléser
in der unmittelbaren Nachbarschaft:
Hier flhlt der Kunde sich zu Hause.

Beispiel eines von der GES-Marketingabteilung entwickelten Kundenleitsystems

Faktoren fUr solch ein erfolgreich um-
gesetztes Convenience-Konzept sind
insbesondere Sortiment, Standort, At-
mosphére und Zeit.

Das Category Management der GES
eG unterstitzt die Fachhandler be-
darfsorientierte Sortimente zu ent-
wickeln, die den Kunden ansprechen,
zielorientiert auf dessen Bedlrfnisse
einzugehen und insgesamt ein posi-
tives Kundenumfeld fiir den Kaufanreiz
zu schaffen. Dazu gehdren Fragen wie
die Definition von Sortimenten, Waren-
gruppen, Kategorien — oder warum
Regalplatzierung so wichtig ist.

Die daraus erwachsenden Vorteile
liegen in einer Uberprifbaren Umsatz-
steigerung, héheren Kundenzufrieden-
heit, steigenden Sortimentskompetenz
oder der Erhéhung des Bonwertes pro
Kunde. Dazu zahlt auch der Ausbau
von bis dato eher vernachlassigten
Warengruppen wie z. B. StBwaren.

Der Faktor Ladengestaltung ist ein
wichtiger Baustein im Category Ma-
nagement — und Kern des Themas
Convenience-Einkaufserlebnis. Wohl-
fuhlen ist fir Kunden eine elementare
Voraussetzung, um ein Geschéft als
sNahversorger des Vertrauens® zu ak-
zeptieren. Gezielte MaBnahmen zeigen
oft sofortige Wirkung: groBzligigere
Raumaufteilung, breite Gange, neues
Beleuchtungskonzept, strategische Um-
platzierung und Neusortierung von
Waren und Sortimenten.

Zeit ist heute beim Einkauf fiir Kon-
sumenten ein oft alles entscheidender
Faktor. Nur wer mit der Zeit seiner Kun-
den effizient umgeht, wird mit Loyalitat
belohnt. Fir den Getrankefachhandler

besteht also die Moglichkeit den Kun-
den an sich zu binden, indem er sein
Sortiment entsprechend prasentiert.
Die Potenziale jedes Getrankefach-
marktes sind zu erkennen, zu analy-
sieren und nachhaltig zu nutzen. Plat-
zierungsregeln sind der Grundstein. In
Kirze verdffentlicht die GES eG hierzu
eine Themenbroschlre, die Analysefor-
mulare und Erklérungen zu jeweiligen
Fachthemen beinhaltet.

Reslimee

Die Ansprliche der Verbraucher wach-
sen und wandeln sich stetig. Mit Cate-
gory Management kann der Getranke-
fachmarkt als erfolgreicher Nahver-
sorger schon heute die Weichen fiir
die Zukunft stellen. Eine Zukunft, die
sowohl den eigenen Anspriichen wie
denen der Verbraucher gerecht wird.
Im Wettbewerbsvergleich setzt der sta-
tionédre Lebensmittelhandel den MaB-
stab. Dort nehmen die Kernkategorien
des Getrankefachhandels einen immer
groBeren Platz ein — Sortimente werden
ausgebaut.

Wie differenziert sich der Getranke-
fachmarkt? Was fiihrt dazu, dass der
Endverbraucher dem klassischen Ge-
trankefachhandel weiterhin Bedeutung
beimisst? Diesen Fragen muss sich der
GetrankefachgroBhandel stellen. Die
GES eG fordert die wirtschaftliche Ent-
wicklung ihrer Mitglieder mit einem um-
fangreichen Portfolio an Vermarktungs-
und Dienstleistungen. Im regen Aus-
tausch mit ihren Mitgliedern arbeitet
die GES eG am Ziel, die Vision des er-
folgreichen Nahversorgers von morgen
bereits heute zu verwirklichen. O
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