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1. Gesamtsituation der Brauwirtschaft

Â Entwicklungsstand und Ausblick für die deutsche Brauwirtschaft: Trendpunkt 100

Â Die Brauereibranchein Deutschland sieht sich seit Jahren in der Krise. Der
Bierkonsum pro Einwohner und der Bierabsatz insgesamt sinken weiter. Der
demographischeWandel und andereTrendswerden dieseAbsatzschwächeweiter
verschärfen.

Â Die Trendpunkte gehen auf die 100-er Marken zu oder haben diese bereits
unterschritten: Der Bierabsatzin Deutschlandpendelt sichauf einem Niveauunter
100 Mio. hl ein. Die Trendkurvedes Pro-Kopfkonsumswird in den nächstenfünf
Jahrendie 100 Liter-Marke erreichenund der Ø-Preis für 1 hl stabilisiert sich auf
einemNiveauunter 100ϵ.

Â In den letztenJahrenist der AbsatzrückgangjedochdurchSondereffektewie Public-
Viewing und andere Mega-Events abgeschwächtworden, doch ausbleibendes
Sommerwetterwirkt demnegativentgegen.

Â In Zukunft werden dahingegen die konsumreduzierenden Faktoren wie
Alkoholpolitik, Werbeeinschränkungen, Verkaufsverbote und Lifestyle-sowie
Imagefaktorenden Bierabsatzweiterhin unter Drucksetzenund dadurchabsehbar
denBierkonsumunter 100Liter pro Kopfdrücken.

ÂGemessenam täglichen Getränkekonsum(Liquid Input) der Bevölkerungbelegt
Bier jedochmit 15%immer nochden 4. Rangund hält dabeieinengroßenAbstand
zuallenanderenalkoholischenGetränken(Wein3%, SektsowieSpirituosen1%).

Â DerKostendruckvon Seitender Rohstoffe,der Mälzereienund der Personal- sowie
Strukturkosten ist groß und nimmt zu; Synergiemodelle in Gruppen oder
Kooperationenfunktionierennur verzögertundmit hohemAufwand.

u Die deutschen Brauereien können sich also noch gut auf den Durchbruch des
α¢ǊŜƴŘǇǳƴƪǘǎ100άvorbereiten, die Ausgangsplattformlässt noch Optionen und
Freiräumeoffen, aber zu viel Zeit dürfen sie nicht mehr verlieren, es ist bereitsα5
vor 12ά.

Â Die deutsche Brauwirtschaft befindet sich damit in einem Szenario, das,  hinsichtlich 
seiner Veränderungstreiber und deren Auswirkungen, die kollektive Unzufriedenheit 
mit der Gesamtsituation und den Preiskampf prägt.

Konsum pro Kopf und 
Bierabsatz im Gesamtmarkt

Soziodemographische 
Verschiebungen

Bewusstes, konvenientes 
Konsumieren

Konzentration und 
Einkaufspolitik Handel

Gastronomiesterben

Anbieter- und 
Wettbewerbsstruktur

Steigende Einkaufs- und 
Strukturkosten

Überkapazitäten

Politischer Prozess

αPreis-
kampfά

αAusstoß-
verlage-
rungά

Trendpunkt 100: 
Preiskampf, 
Konsum, Absatz

Das Szenario 
verengt die Spiel-
räume, lässt noch 
Optionen offen
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Â Die Bierabsatzkurve und der Pro-Kopf-YƻƴǎǳƳ ƎŜƘŜƴ ŀǳŦ ŘƛŜ α¢ǊŜƴŘǇǳƴƪǘŜ мллά Ȋǳ 
bzw. unterschreiten diesen.

Â Die Treiber des rückläufigen Bier-Konsums bleiben konstant wirksam:
Demografischer Wandel und alternde Gesellschaft, stringente Alkohol- und
Gesundheitspolitik auf Bundes- und Länderebene, zunehmende
WerbeeinschränkungenundVerkaufsverbote

Â Der Rückgangdes Pro-Kopf-Konsumsläuft bis 2015 unaufhaltsamauf die 100-er
Marke zu.

Â Der Pro-Kopf-Verbrauchan Erfrischungsgetränken(Limonadenund Fruchtsäfte)
ist dagegenseit 2005kontinuierlichvon 113,5 auf jetzt 125,5 Liter gestiegen(2013
Jahreswerteder wafg).

Â Trotzder SondereffektedurchMega-Eventsliegt der Bierabsatzin Deutschlandseit
2010 unter 100 Mio. hl und fällt weiter. Mit 94,6 Mio. hl ist er 2013 gegenüber
2012nocheinmalum 2,0 %gesunken.

Â Die Strukturentwicklung des Anbietermarktes erhöht den Druck auf mittel-große 
Brauereien insbesondere, die Gasthof- und Mikro-Brauereien entwickeln dagegen 
lokale Stärken, und die Brauereigruppen generieren zwar mühsam, aber erfolgreich 
Synergien.

Â Die Dichte der Brauereien ist im Süden Deutschlands traditionell höher, 
im Süden spielt der lokale Heimatgedanke eine tragende Rolle

Â Norddeutsche Brauereien sind tendenziell volumenstärker, dort haben 
Mikro-Brauereien noch kaum Bedeutung

Â Regionale Brauereien geraten  übermäßig unter Druck in der heutigen 
Wettbewerbsarena, während kleine Brauereien sich v.a. im Süden 
steigender Beliebtheit erfreuen

Â Brauereigruppen verhalten sich immer offensiver in der strategischen 
Akquisition und verfolgen synergetische αBuy-and-Buildά-Konzepte

Brauerei-Dichte und -Verteilung in Deutschland*)
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*) in Anlehnung an: Deutscher Brauer Bund, Erfolgsfaktoren von 
mittelständischen Brauereien, Kunert, M.

Mit 202 Brauereienhat Ober-
frankenzum Beispiel die höchste 
Brauereidichte der Welt.
Es folgen, global und etwas 
satirisch gesehen, Oberbayern, 
Neuseeland und Belgien

Struktur der 
α.ƛŜǊƴŀǘƛƻƴ 
5ŜǳǘǎŎƘƭŀƴŘάΥ 
Regionale Vielfalt 
mit über 1.300 
Brauereien

2 Trendpunkte: 
Konsum und Absatz

1
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2. Trends und Treiber der Branche

Â Trendanalyse für den Brauereimarkt: Querschnittstrends und marktspezifische Trends

Â Wichtige Querschnittstrends:

Â ProductCarbonFootprint

Â ÜbergangzurLowCarbonSocietyalsGrundphilosophie

Â Erfassungund Analyseder produktbezogenenTHG-Bilanzen(THG= Treibhausgas)
auf Basisder WertschöpfungsnetzehinsichtlichallerProduktanteileund -prozesse

Â DemographischerWandel

Â Durch eine höhere Lebenserwartungder Bevölkerungbei gleichzeitigrückläufiger
Geburtenratesteigtder AnteilältererMenschengegenüberdemAnteilJüngerer.

Â Dieser Wandel wirkt sich vor allem auf den Verzehr von Bier und weiteren
alkoholischenGetränkenaus.

Â PolitischerDruck

Â Der politischeProzessfokussiertmit hoher Intensität die gesellschaftlichenThemen
Alkoholmissbrauch, SuchtkrankheitenundEinstiegsdrogen.

Â Regulierungder Pfand-Systeme

Â Logistik2.0/Cloud Logistics

Â Die Logistikkette vom Rohstoff zum Getränkeendprodukt wird zunehmend
modularisiert und steht zukünftig über standardisierte Schnittstellen dem
Unternehmen(Verlader)alsflexiblesBaukastensystemzurVerfügung(Lego-Prinzip).

Â Vergleichbarmit dem Prinzipdes Cloud-Computing,nach dem Unternehmensich
über das Web komplette ERP-Systeme zusammenstellenund mieten können,
werden zukünftig die Anbieter von Logisitkdienstleistungenvernetzte Bausteine
entwickelnundanbieten.

Â Damit gewinnt der 2 PL gegenüberdem Kontraktlogistikerwieder an Bedeutung,
einevernetzteInformationslogistikist dasbindendeundkritischeElement.

Trends im 
Überblick

Querschnitts-
trends und deren 
Bedeutung

2
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Â Beispiel LOHAS ςDie ökologische Avantgarde durchdringt klassische Konsumenten-
Zielgruppen und sprengt Grenzen

LOHAS ist einer der stärksten und einflussreichsten Trends in nahezu allen
gesellschaftlichenSchichtenund Milieus, sie sind in 30% der Haushaltezu finden und
leben den Stil der Gesundheit und Nachhaltigkeit im privaten, öffentlichen und
beruflichenBereich.

Legt man bekannte Zielgruppen-Modelle zugrunde, so lassen sich LOHASnicht
eindeutigalsein neuesSegmentidentifizieren,sonderneheralsbesondereAusprägung
bereitsexistierenderGruppen.

Empirischlassensich die α/ƻƳƳǳƴƛǘȅ[hI!{άund die αwŜƛŦŜƴ[hI!{άermitteln.
LOHAS gelten als ökologisch orientiert, gebildet, kaufkräftig, kritisch und
meinungsbildend.

LOHASkaufenbewusstund überproportionalBioprodukte,legenWert auf Qualitätund
Lustgewinn, bevorzugenMarkenprodukte. Sie gehen gerne in Frische-Geschäfteund
nehmen Heimdienstein Anspruch. Sie präferieren den Einzelhandel,der mit seiner
Produktvielfaltdie Entscheidungfür nachhaltigeProduktemit Bio-Siegelermöglicht.

DieαwŜƛŦŜƴ[hI!{άzeigendie höchsteZustimmungzu sämtlichenLOHAS-relevanten
Werten, bei den α/ƻƳƳǳƴƛǘȅ[hI!{άist dasAusmaßder Zustimmungnicht ganzso
ausgeprägt.

Somit stellen LOHASfür Brauereieneine großeChancefür die Re-Positionierungdes
Lebensmittels: α.ƛŜǊάdar, das in seiner Naturverwurzelung,RegionalitätόαIŜƛƳŀǘ-
.ŜȊǳƎάύundLebensmittelqualitätaufpositivenImagewertenberuht.

Verstärktwird der LOHASςEinflussdurch den starkenTrenddesαYƻƴǎǳƳŜƴǘŜƴ2.0άΣ
der perfekt informiert, mit mobilen Medien im Laden ausgerüstet immer mehr
Transparenzund Vertrauen fordert (siehe hierzu auch die 15 Megatrendsaus dem
HandelsMonitor aufdenSeiten8, 9 und10).

LOHAS

LOHAS

LOHAS

LOHAS

Quelle: Sinus Sociovision, Prof. Koppelmann, 2009; Brauwelt Brevier 2010

Die Sinus-MilieusÑ
in Deutschland und 
LOHAS-Einfluss

LOHAS als Chance 
für das Lebens-
mittel Bier

2
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Â Querschnittstrend Demographischer Wandel

Â DerdemografischeWandelgibt negativeImpulsefür den inländischenBierabsatz,
bietet aber Chancen für den Heim-Service und kleine, flexible Gebinde:
Convenience-Konsum.

Â Die konsumtreibenden Faktoren aus den Bevölkerungsschichtenwerden
überproportional zurückgehen(Altersstruktur).

Â In den kommenden5 Jahrenwerdendamit sowohlder Pro-Kopf-Konsumalsauch
der Gesamtausstoßunter dieαƳŀƎƛǎŎƘŜ-100-Grenzeάfallen.

Â Reaktionen auf die Krise: Wo sparen die Deutschen? Wo kaufen sie ein?
¢ǊŜƴŘ ȊǳƳ αkonvenientemά Konsumieren:

Einsparmaßnahmen,konvenienter Konsumund demografischerWandel treffen und
verstärkensich gegenseitig,der Bierkonsumpro Haushaltverteilt sich auf kleinere
GebindeundlokaleEvents.

Alteraufbau in Deutschland: 2050Alteraufbau in Deutschland: 2006

Bevölkerungspyramide 2006 und Projektion 2050:

21,9%

40,0%

37,6%

47,4%

47,9%

Quelle: GfK Verein, Winter 2009

Lebensmittel und Getränke so 
günstig wie möglich einkaufen

Seltener auswärts essen gehen

Seltener eine Kneipe, Bar oder 
ein Cafe besuchen

Seltener abends ausgehen

Weniger mit dem Auto fahren Der deutsche Einzelhandel weist auch ohne Konjunkturkrise 
seit Jahren kein nennenswertes Wachstum auf. Nun rückt 
der demographische Wandel näher. Er birgt Chancen für 
neue Zielgruppen, die an Macht und Nachfrage gewinnen.

Quelle: BBE media, 2009, Brauwelt 2010

Ältere Menschen 
trinken weniger 
und konsumieren 
im lokalen Umfeld

Deutsche Haus-
halte: Einspar-
maßnahmenund 
konvenientes
Konsumieren

2
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Â Generelle Entwicklung im Anbietermarkt: Fragmentierung, Konsolidierung, 
Mittelstandsproblematik

Â DerAnbietermarktist immernochsehrfragmentiert.

Â RigorosePreiskämpfewerdenallerVoraussichtnachauchweiterhindie Landschaft
prägen.

Â Positionierungsschwächenim Mittelstand werdensichin den kommendenJahren
nochverschärfen:

Â Der regionale und nationale Biermarkt ist weiterhin von Überkapazitätenin der
ProduktionundeinemscharfenPreiswettbewerbgekennzeichnet.

Â Der GradgemeinsamgenutzterRessourcen- und Kooperationsplattformenist noch
gering.

Â DieSandwich-PositionvielermittelgroßerBrauereienist besondersgravierend,dasie
für dasαƭƻƪŀƭŜPlatzhirsch-aƻŘŜƭƭάzu großsindund bei überregionalerAusdehnung
mit den angrenzendenRegionalanbieternund den großen Marken-Brauereien
konkurrieren.

Â Seit der Wiedervereinigunghat die Konsolidierungund Brauereigruppenbildung
auf nationaler und internationaler Ebenezu gravierendenAusstoßverlagerungen
geführt.

Â Trends in der deutschen Brauwelt: In den letzten 5 Jahren ist die Anzahl der 
Braustätten nur in der Größenklasse unter 5.000 hl gestiegen, aber 80% aller 
Brauereien haben rückläufige Absatzmengen zu verkraften.

Mittelst ändler in der Sandwich-Position

Hl-Ausstoß/
Umsatz

Gasthaus-
Brauereien als lokale 

Platzhirsche

Mittelst ändische 
Brauereien

Nationale und 
internationale 
Braugruppen

Regionale 
Abdeckung/ 

Distributionsgrad

Handlungszwang

Â Zahl der Unternehmen steigt nur in Gasthof-
Brauereien

Â Mittelgroße Brauereien sind zur Effizienz 
gezwungen

Â Große Brauereien nutzen Synergie-Effekte aus

Â Auch große Gruppen-Brauereien haben in 
Deutschland Mittelstands-Herausforderungen

Ausstoßverlage-
rungen zugunsten 
der Gruppen- und 
Gasthaus-
Brauereien

Trends im 
Anbietermarkt

Mittelständler in 
der Sandwich-
position müssen 
dringend handeln

2
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Â Trends in GFGH/LEH/Gastronomie: Die drei klassischen Vertriebswege der 
Brauereien unterliegen selbst starken Strukturveränderungen, erhöhen den 
Preisdruck, aber bieten auch neue Absatzpotenziale

Â Der HandelsMonitor2012/13 zeigt15 Mega-Trends auf

Mega-Trendssindgrundlegende,wichtigeVeränderungen,die unsüber einenlängeren
ZeitraumbeeinflussenςzwischensiebenundzehnJahren,odersogarlänger.

1. ZunehmendeDynamikder Internationalisierung

Die großenFood-Händlerwerden in den wichtigenLändermärktenvertreten sein,die
großenHandelskettenwerden die Welt unter sichaufteilen, kleinereHändlerkönnen
sichdurchKundennäheaufdemregionalenMarkt profilieren.

2. ExtremerWettbewerb trotz Konzentration

Die Konzentrationdes Handelsin den einzelnenLändernnimmt weiter zu, aber der
Wettbewerbbleibt hart, da immerneueKonkurrentenin denLändermarkteindringen.

3. Vertikalisierungin immer neuenBranchen

Grenzen zwischen Herstellern und Händlern verschwimmen, immer mehr
Markenhersteller werden direkt an den Konsumenten verkaufen und
Handelsunternehmensichern sich Produktionsstättenfür immer mehr Produkte aus
ihremSortiment.

4. Wandelder Betriebstypen

Großflächenverlieren Marktanteile, kleinere Betriebstypengewinnenan Bedeutung,
Märkte in CitylagegewinnenMarktanteile,DiscounterbleibenvonhoherBedeutung.

5. BedeutungsanstiegdesOnline-Handels

Insgesamtsteigtdie BedeutungdesOnline-Handels,für Lebensmittelist dieserTrendin
Deutschlandohne große Chancen - die Kunden sind kaum bereit, für zusätzliche
Dienstleistungenwie die Zustellungzubezahlen.

Lebensmitteleinzelhandel (LEH)

Â Starke Konzentrationsprozesse mit 
wachsender Einkaufsmacht, 
Entstehung von Handelsriesen

Â Neue Convenience-Formate und City-
Märkte

Â Siegeszug der Discounter gebremst, 
Wiedererstarken des klassischen, 
filialisierten LEHs

Â Neue Marktmacht: Selbständige 
Verbrauchermärkte im Lebensmittel-
handel

Gastronomie

Â Gastronomie gewinnt wieder an 
Stärke, aber differenziert sich sehr 
stark in Segmente

Â Heim-Services gewinnen v.a. durch die 
Alterspyramide an Attraktivität

Â Der klassische Gastronomiebetrieb 
schrumpft wieder in seiner Bedeutung

Â Neue Formate wie Coffee-Shops, 
Themen-Restaurants gewinnen an 
Bedeutung

Getränkefachgroßhandel (GFGH)

Â Gewachsene und gefestigte Position 
zwischen Hersteller und POS 
(Gastronomie und Handel)

Â Ausbau als Customer Service Front-end 
erfolgreich

Â Positionierung als strategischer 
Partner für Service und Logistik

Â Vertikalisierung über eigene GAM-
Ketten

Radikale Verbesserung der 
Kostenposition und Eroberung neuer 

Absatzpotenziale

Stärkung der zum Teil bereits 
aufgegebenen Position in der Direkt-
Gastronomie und im Heim-Service

Aktive Gestaltung des strategischen 
GFGH-Geschäftsfelds erforderlich 
(Leitverleger etc.) / Kooperationen

2
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6. Entertainmentund Emotion

Shoppingwird immer mehr zum Freizeiterlebnis,Polarisierungvon Versorgungs- und
Erlebniskauf,α[9Igoes Gastroάςdie Möglichkeiten der Außer-Haus-Verpflegung
gewinnen neben Shopping Centern auch in anderen Einzelhandelsformatenan
Bedeutung.

7. VollkommeneTransparenz

Konsumentenwissen alles, mobile Geräte werden den Kaufprozessverändern,der
Kundewird über mehr Produktwissenverfügen,als dasVerkaufspersonal,es herrscht
totale Preistransparenz

8. CorporateSocialResponsibility

Der Wettbewerbsvorteileiniger Pionierewird zum Standardder gesamtenBranche,
Nachhaltigkeitwird zum Erfolgsfaktor- von einer Nischen-Strategiezum Mega-Trend,
Nachhaltigkeit als Kostentreiber steht dem Wettbewerbsvorteil und langfristigem
Erfolggegenüber.

9. Umbruchin der Beschaffung

Globalund lokal, zentralisiert,konzentriert,nachhaltigund mit langfristiggesicherten
Versorgungsquellen,im Lebensmittelhandelwerden nationale und auch regionale
LieferantenvonBedeutungbleiben.

10. SupplyChainManagementim Fokus

Logistikleistungwird noch bedeutender für die Handelsperformance, Effizienzdruck
wird zu einer stärkerenKooperationin der Handelslogistikführen, vertikal-kooperative
Konzeptein der SupplyChainzwischenHändlerundLieferantgewinnenanBedeutung.

11. Sortimenteim Wandel

Kleiner und besser, im Lebensmittelhandelwerden die Sortimente im Durchschnitt
kleiner, Händler werden immer stärker produktbezogeneServicesin ihre Angebote
integrieren,HandelsmarkenwerdenanMarktanteilgewinnen.

12. TechnologisierungdesPoS

Mobile Media werden zu einer personalisiertenInteraktion mit dem Kundenführen,
während er sich im Laden aufhält, die Kunden werden diese Kommunikation
kontrollieren.

13. CRMgoesSocial

Händler werden CRMmit Hilfe von Communitiesdurch SocialMedia umsetzen,die
Loyalitätder Kundenwird abnehmen

14. Personalmangement

GutesPersonalwird zum Engpassund zum kostbarenGut, in Europawird 2040 ein
Drittel der Bevölkerungüber 60 Jahrealt sein,Ausweitungder Aus- und Weiterbildung
stehenim Fokus.

2
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15. Herausforderungen durch neue Zielgruppen

Senioren, Migranten, aber auch eine neue Mitte prägen das Bild. Deutschland

schrumpftund wird deutlich älter, immer mehr KundenhabenMigrationshintergrund;

dieαƴŜǳŜaƛǘǘŜάsteht für Mehrwert zumgünstigenPreis.

Quelle: HandelsMonitor2012/13, dfv

Â Neue Kraft im Handel: SEH (Selbständiger Einzelhandel)

Die Handelslandschaft ist permanenten gesamtwirtschaftlichen Entwicklungen
unterworfen. BeigenaueremHinsehenkannmanim Moment die Auswirkungeinesseit
längerem anhaltenden Trends erkennen: den erheblichen Anstieg bei der Anzahl
selbständigerEinzelhändlerin der Kategorieα±ŜǊōǊŀǳŎƘŜǊƳŅǊƪǘŜά.

DieseEntwicklunggingschleichendin den letzten 5 Jahrenvonstattenund zeichnete
sichbishernicht klar ab. Am deutlichstenwurde diesbei Reweim Zugeder Einstellung
vonHL-minimalundder dabeiteilweisenUmwandlungin private Betriebesichtbar.

Um diese neuen Potenziale nutzen zu können, müssen SEH-Unternehmer anders
betreut werden. Jetzt ist diese Gruppemehr oder weniger still und unbemerkt auf
über 1.000Selbstständigeangewachsen.

DasProfil der SEHsbestimmt dasAnforderungskonzeptfür den Brauerei-Vertrieb:

Â straff organisiert

Â experimentierfreudigundoffen

Â flexibel,da in der Entscheidungrelativunabhängig

Quelle: BrauweltBrevier 2010

2
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3. Kostendruck, Handlungszwang und Erfolgsfaktoren

Â Das Kostenmodell der Brauereien gerät zunehmendunter Druck, dies
bringt die eigene Wertschöpfung sowie die Supply Chain in akuten
Handlungszwang

Â Die Problemtreiber auf Seitender Einkaufskostensind die steigendenRohstoff-
und Energiekosten, die hohe Volatilität der Märkte und die sich verschärfende
Trinkwasserknappheit.

Â Ein relativ hoher Gemeinkostenblockin den BereichenVerwaltung und Vertrieb
erhöht den Break-Evenund reduziert die Flexibilität, um auf Absatzschwankungen
reagieren zu können; in den vergangenen10 Jahren hat eine Steigerungder
Personalkostenum etwa 30%die flexibleAnpassungsfähigkeitanAbsatzrückgänge
undkleinereMengenzusätzlichverringert.

Â Die Überkapazitätenhaben zwei negativeAuswirkungenauf die Kostensituation
der Brauereien: zumeinenentstehenDegressionsverlusteund die Abfüllungenzu
Grenzkostensind fast nicht mehr möglich, zum anderen ist die Flexibilität für
kleinereAbfüllmengenundkleinereGebindeeingeschränkt.

Â Die gesamtenLogistikkosten(im weiteren Sinne)liegen zwischen18 und 26% ,
Lager-, Transport-, Verpackungs- und Teile der Auftragsabwicklungs- und
Abfüllungsprozessemit eingerechnet.

Â Die Vertriebskostenwerden von der intensiven Absatzkanalbetreuungund den
hohen Marketing- und Werbeaufwendungen für regionale und nationale
Biermarkengetrieben.

Â Die zunehmendeKomplexitätund Vielfalt der Vertriebskanäleund Absatzrouten
verstärktdasKostenproblemweiter: DieLogistik- und Vertriebskostenzusammen
stellenalleinbiszu40%der Gesamtkostendar.

Â Damit werden die Kostenbereicheaus Logistik, Vertrieb und Verwaltung mit
einem Gesamtanteil von 60-70% zu den entscheidendenOptimierungsfeldern
und erfordern spezielle Effizienzsteigerungsprogramme. Aus der
Prozessperspektivewird der Auftragsdurchlauf in seiner Querschnittsfunktion
zumprimärenEffizienzhebelund Erfolgsfaktor.

Â Das Wertschöpfungsmodell

60-70% für 
Logistik, Vertrieb, 
und Verwaltung ς
Herstellkosten mit 
geringem Anteil

Auftragsdurchlauf 
als primärer 
Effizienzhebel

3
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Â Das Kostenmodell

Â Kostenstrukturen von Fass- und Flaschenbier

Â Rohstoff- und Produktionskostenmachenzusammeneinenrelativ geringenAnteil

der Herstell-kostenaus(ca. 20%).

Â Logistikkostenim weiteren Sinneerreichenmittlerweile einen Gesamtanteilvon

biszu25%, wennalleProzesseauf logistikaffineInhalteeinbezogenwerden.

Â DasGebinde-spezifischeErgebnisdesFassbiersgerät

Bezeichnung

Preisbasis

Transport- und Depotkosten

Kundeneinzelkosten

Gesamtkosten

Kosten der Verkaufsabteilung

Kosten Werbung (Marketing)

Produktkosten, davon

Rohstoffe

Fertigung

Abfüllung

Gebinde und Aufmachung

Expedition und Verladung

Allgemeine Betriebs- und
Verwaltungskosten

Wert [ϵ]

100,80

8,50

15,00

85,00

8,00

9,00

28,50

6,00

10,00

8,00

1,50

3,00

16,00

%-Kosten

10,0

17,6

100,0

9,4

10,6

33,5

6,9

11,7

9,4

1,8

3,5

18,8

FASS

Wert [ϵ]

72,80

5,50

1,50

70,30

3,50

9,00

35,00

6,00

10,00

12,50

3,50

3,00

16,00

%-Kosten

7,8

2,1

100,0

4,9

12,8

49,8

8,5

14,2

17,8

4,9

4,2

22,7

FLASCHE

%-Umsatz

100,0

8,4

14,9

7,9

8,9

28,3

5,9

9,9

7,9

1,5

2,9

15,9

%-Umsatz

100,0

7,6

2,9

4,8

12,4

48,1

8,2

13,7

17,2

4,8

4,1

21,9

Quelle: Erfolgsfaktoren in mittelständischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie, Unternehmensberatung Weihenstephan GmbH, 2004

Kostenanteile 
Gebinde-spezifisch

Treiber in der 
operativen 
Prozesskette

3
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Â Kostenstrukturenim Gebinde-Vergleich: Der Preiskampfin der Gastronomienimmt
dem leicht rückläufigem Fassbier zunehmend seine Vorteilsposition im
Deckungsbeitrag

Â Der Kostenblock Logistik/Auftragsdurchlauf aus TCO-/Gesamt-Perspektive: 25% der 
Brauerei-Gesamtkosten

Transport- und Depotkosten

Kundeneinzelkosten

Kosten der Verkaufsabteilung

Kosten Werbung (Marketing)

Allgemeine Betriebs- und
Verwaltungskosten

Produktkosten

18,8

10,6

9,4

17,6

10,0

33,5

Transport- und Depotkosten
Kundeneinzelkosten
Kosten der Verkaufsabteilung

Kosten Werbung (Marketing)

Allgemeine Betriebs- und
Verwaltungskosten

Produktkosten

Quelle: Erfolgsfaktoren in mittelständischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie

22,7

12,8

4,9

7,8

49,8

2,1

Anteile in % der 
Gesamtkosten

Anteile in % der 
Gesamtkosten

Transport

Lager (Depot)

Gebinde und Aufmachung

Expedition/Verladung

Abfüllung

Auftragsabwicklung/Verkaufsabteilung

Verwaltungskosten

Logistik-Gesamtkosten in der 
Wertschöpfungskette (Anteil 10%-100%)

+

+

+

+

+

+

Logistik-Anteil  insg. 25-27%

10,0%

1,8%

3,5%

9,4%

9,4%

18,8%

7,8%

4,9%

4,2%

17,8%

4,9%

22,7%

Gesamtanteil Brauerei-Kosten

FASS FLASCHE

10%

0,9%

3,5%

2,3%

9,4%

2,8%

7,8%

2,5%

4,2%

4,5%

4,9%

3,4%

FASS FLASCHE

TCO = Total Cost of Ownership

Anteil

100%

50%

100%

25%

100%

15%

Logistikkosten 
unter
TCO-Perspektive

Kostenanteile 
Gebinde-spezifisch

3
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Â Wesentliche Erfolgsfaktoren der Brauereien zur Verbesserungder Kosten- und
Ergebnissituation (aus empirischer Forschung zu Erfolgsfaktoren und eigenen
Recherchen):

Â EffizienteLogistik- & Vertriebsprozesse,LeanOffice

Â Ein implementiertes, angewendetes und aussagefähigesKennzahlensystem
(Benchmarking)

Â KonsequenteKundenorientierung, Kundenbindung,InnovativesMarketing

Â Produktqualität (wobeideutschesBiergenerellvonhoherQualitätist)

Â KooperationsbereitschaftundaktivesBeziehungsmanagement

Â VorausschauendesFacility Management, moderne Fertigungstechnologienund
vorbeugendeInstandhaltung

Â Aufgeschlossenheit gegenüber Neuem und Marktumfeldänderungen
(Änderungsbereitschaft/Flexibilität/Innovation)

ÂWahrgenommenesPreisleistungsverhältnisdurchdie Kunden(Preiskampf-Position)

Â Langfristige (Wachstums-)Strategie und klare (Marken-)Positionierung inkl.
systematischerPortfolioanalyse

Â Klare Botschaft an den Verbraucher,Authentizität im Auftreten, Traditions- und
Wertebewusstsein

Â Imagepflegeund -Verbesserungbeeinflussendas LebensmittelBier und auch das
Unternehmenin seinersozialenVerantwortung(Familie,Gesundheit,Χ).

Erfolgsfaktoren für 
Kostensenkung und 
Umsatzsteigerung

3
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4. Effizienz-Programme und Operational Ecellenceςein Überblick

Â Die 5 ESP-Programme greifen an den wichtigsten Stellhebeln und 
ŜǊƳǀƎƭƛŎƘŜƴ ŘƛŜ ŜǊŦƻǊŘŜǊƭƛŎƘŜ ±ƻǊōŜǊŜƛǘǳƴƎ ŀǳŦ ŘŜƴ α¢ǊŜƴŘǇǳƴƪǘ мллάΦ

Â Orchestrierung: Im gesamten Zielsystem der Brauerei müssen alle 
Erfolgsfaktoren durch die ESPs unterstützt werden, eine gute 
Abstimmung aller Maßnahmen ist erforderlich.

1) BFL = Buy for less; BB = Buy Better; CB = Consume Better; SB = Sell Better 
2) SLA = Service Level Agreements

Â Sourcing-Strategie

Â Best Value Sourcing

Â Instrumenteneinsatz:
BFL, BB, CB, SB1)

Â Kooperationsansätze

Â Einkaufsgemeinschaft

Â Strategische 
Partnerschaften

Â Verband-Services

Â Stellhebel

Â Einführung Commodity 
Management

Â Einsatz Sourcing 
Instrumente

Â Contracting-Methoden

Â Outsourcing

Â Zielgruppen-Schärfung

Â Vertriebseffizienz

Â Kunden-Prozess-
Orientierung

Â Kunden-Wert-Analyse

Â Reallokation der 
Werbebudgets

Â Umstellung auf günstigere 
Werbeinstrumente

Â Innovatives Marketing

Â Neupositionierung im 
Nutzen-Modell des 
Endkunden

Â Service-Kooperationen

Â Auftragsdurchlauf-
Management (ADM)

Â Logistik gesamthaft

Â 3-Kreis-System/ 
Gesamtverantwortung

Â Entkoppelung

Â Durchgängige Kosten-
Transparenz

Â SLA2)-Konzepte 
(Lastenhefte)

Â Routings

Â Bulk-/Packed-Optimierung/ 
Gebindeeinsatz

Â Sourcing-Strategie LDLs/ 
Speditionen

Â Einsatz Pooling-
Unternehmen

Â Lean Office

Â Leistungsreduzierung

Â Umfanganpassung

Â Vermeidung Blind-
Leistung

Â Effiziente 
Leistungserstellung

Â Effiziente 
Prozessorganisation

Â Strukturorganisation

Â Betriebsmitteleinsatz

Â IT-Unterstützung

Â Ansteuerung Brau- und 
Abfüllprozess

Â Glättung der Personal-
spitzen

Â Flexibilisierung der 
Produktionsprozesse

Â Flexible Arbeitszeit-
Modelle

Â Wirkungsgrade 
Gesamtproduktion und 
Einzelabteilungen

Â Operative Planung mit 
OPL-/APL-Synchro3)

Â Einrichtung ALS4)

(= Auftragsleitstand)

I. Kundenbetreuung und
Marktbearbeitung

II. Sourcing und 
Einkaufsorganisation

III. Auftragsdurchlauf, 
Logistik und Supply Chain

IV. Verwaltung, Support
und IT

V. Produktion und 
Abfüllung

Effizienzsteigerungsprogramme
ESP I - V

3) OPL= Operative Planung
APL= Absatzplanung

4) ALS= Auftragsleitstand

ESP I

Kundenbetreuung/
Marktbearbeitung

Ertragskraft

VolumenPreis-Position Kosten

E
S

P
s

E
rf

o
lg

sf
a

kt
o

re
n

E
S

P
s

E
rfo

lg
sfa

kto
re

n

ESP II

Sourcing und 
Einkaufsorganisation

ESP III

Auftragsdurchlauf, 
Logistik und
Supply Chain

ESP IV

Verwaltung, Support 
und IT

ESP V

Produktion und 
Abfüllung

Image des 
Produkts/Lebens-

mittels Bier

Trendnähe

Markenstärke

Image der 
Brauerei

Wettbewerbs-
Differenzierung

Schnelligkeit/
Flexibilität in den 

Operations

Sourcingstärke im 
Beschaffungsmarkt

Produktqualität

Distributions- und 
Vertriebsstärke

Service-Qualität/ 
Kundennähe

Kosten-Effizienz

Kosten-
Transparenz/ 

-Kontrolle

Finanzkraft

Niedriger 
Break-Even

Durchgängige IT-
Unterstützung

Glättung

Flexibilisierung
Sequenzierung

House of Excellence

Stellhebelsystem 
der Effizienz-
steigerungs-
rogramme

House of
Excellence als
Ziel- und 
Koordinations-
instrument
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Â OperationalExcellencebasiertauf einemzweistufigenVeränderungsprozess:

Â DergezielteEinsatzvon Stellhebelnzur spürbarenund nachhaltigenVerbesserung
der Kosten-, Preis- undAbsatzposition

Â DiekontinuierlicheWeiterentwicklungmit demZielder lernendenOrganisation

Die operativen Stellhebelwerden in Effizienz-Programmenindividuell angepasstund
umgesetzt

Exxent-KVP-System: NachhaltigeEffizienzsteigerungals Top Down ςBottom Up ς
Prozessunter gleichzeitigerEinbeziehungder unternehmerischenZielvorgabenund
der Basis

Exxent KVP-System

Stellhebel und
Effizienz-
steigerungs-
programme

4


