Effizienzprogramme
fur.die
Brauwirtschaft
Excellénce in den dpérative

Prozessen, desuppyChain
und der Logistik

We Kosten-Effizi
= =
1
Produkts/Lebens-
micels Brer
4 Sourcingstivks im ServicoQui
x Beschaffungsmarke
<
“
0 .2
Braver
et e Sequentierung
Flexibibyerung,
w
. Schneligkeit Kosten-
u
Dacucns. wd il Traasreal
Operations ~Kontrolle

Kundennihe

ESP I ESP Il ESP 1lI ESP IV ESPV
Kundenbetreuung/ Sourcing und Logistik und Verwaltung, Produktion und
Marktbearbeitung ~ Einkaufsorganisation  Supply Chain Support und IT Abfiillung

L

» Exxent

'-i Website

y L, ==

1 Exxent
B Consulting

exxentconsulting.de



_I Exxent —:n AA T M
B Consulting

Issue Effizienzprogrammeir die Brauwirtschaft Seite Inhalt
1. Gesamtsituatiorder Brauwirtschaft 2
2. Trendsund Treiber derBranche 4
3. Kostendruck Handlungszwang uritfolgsfaktoren 11
4. EffizienProgrammeund OperationaEcellence ein Uberblick 15
5. SupplyChain Excellence unidogisticsExcellence 21
6. Excellencén Produktion, Abfiillung unBinkauf 36
7. ExxentConsulting; Die kompetenteAlternative 42
Fachbeitrage
1. FachbeitragBraulndustrig6/2012) : Konsumverhalten 46
¢ Kostendruclg Kundenorientierung
2. Fachbeitrag: DVZ (1@4August 2010): Defizite in der 49
Getrankelogistik
3. FachbeitragBrauwelt(Nr. 50, 2009): Mehr Leistung mit 50
wenig Aufwand und grof3er Vielfalt im Trendpunkt 100
50
4. Fachbeitrag: Verkehrsrundschau (Nr. 16, 2009): 54
Missverstehen in Logistikhen
5. Fachbeitrag: Verkehrsrundschau (Nr. 47, 2008): Der 56

Kunde hat den Konig
ExxentBeratungsansatpperationaExcellence 60

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616



—
L1

Exxent ~
Consulting lSSue

-

1. Gesamtsituation der Brauwirtschaft

A Entwicklungsstandind Ausblick fir die deutsche Brauwirtschaft: Trendpunkt 100

A

>

>

p>>

p>)

>

Die Brauereibranchein Deutschland sieht sich seit Jahrenin der Krise Der
Bierkonsum pro Einwohner und der Bierabsatzinsgesamtsinken weiter. Der
demographischéWandel und andere Trendswerden diese Absatzschwacheveiter
verscharfen

Die Trendpunkte gehen auf die 100-er Marken zu oder haben diese bereits
unterschritten Der Bierabsatzin Deutschlandoendelt sichauf einem Niveauunter
100 Mio. hl ein. Die Trendkurvedes Pro-Kopfkonsumswird in den nachstenfunf
Jahrendie 100 Liter-Marke erreichenund der @-Preisfur 1 hl stabilisiert sich auf
einemNiveauunter 100¢.

In denletzten Jahrenist der Absatzrickgangedochdurch Sondereffektewie Public
Viewing und andere MegaEvents abgeschwachtworden, doch ausbleibendes
Sommerwettemwirkt demnegativentgegen

In  Zukunft werden dahingegen die konsumreduzierenden Faktoren wie
Alkoholpolitik, Werbeeinschrankungen Verkaufsverbote und Lifestylesowie
Imagefaktorenden Bierabsataveiterhin unter Drucksetzenund dadurchabsehbar
denBierkonsumunter 100Liter pro Kopfdricken

Gemessenam taglichen Getrankekonsum(Liquid Input) der Bevoélkerungbelegt
Bierjedochmit 15%immer nochden 4. Rangund halt dabeieinen groRenAbstand
zuallenanderenalkoholischerGetranken(Wein 3% Sektsowie Spirituosenl%).

Der Kostendruckvon Seitender Rohstoffe,der Malzereienund der Personal sowie
Strukturkosten ist grof3 und nimmt zu, Synergiemodelle in Gruppen oder
Kooperationerfunktionierennur verzogertund mit hohemAufwand

Die deutschen Brauereien konnen sich also noch gut auf den Durchbruch des
a ¢ NB Yy R Lodafdriieeiten, die Ausgangsplattformlasst noch Optionen und
Freirdumeoffen, aber zu viel Zeit durfen sie nicht mehr verlieren, esist bereits 05
vor 124.

A Die deutsche Brauwirtschaft befindet sich damit in einem Szenadas, hinsichtlich
seiner Veranderungstreiber und derefduswirkungen die kollektive Unzufriedenheit
mit der Gesamtsituation und den Preiskampf pragt.

Soziodemographische
Verschiebungen
Bewusstes, konvenientes Anbieter und
Konsumieren Wettbewerbsstruktur

Konsum pro Kopf und
Bierabsatz im Gesamtmarkt

Steigende Einkaufsind
Strukturkosten

Gastronomiesterben Uberkapaziéiten

Politischer Prozess
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A Die Bierabsatzkurve und der PsigoptY 2 y & dzY ISKSY | dzF RAS o ¢ NByYy R Lldzy
bzw. unterschreitendiesen

Bierabsatz im deutschen Markt [Mio. hl] Bier- vs. Mineralwasser-Konsum [Liter]
[Mio. hi] U]
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Quelle: Deutscher Brauer Bund (DBB); Brauereien 2015, Wege aus der Krise”, Exxent-Recherchen

A Die Treiber des riicklaufigen Bier-Konsums bleiben konstant wirksam
Demografischer Wandel und alternde Gesellschaft, stringente Alkohot und
Gesundheitspolitik  auf Bundes und Landerebene  zunehmende
Werbeeinschrankungennd Verkaufsverbote

p>)

Der Ruckgangles Pro-KopfKonsumslauft bis 2015 unaufhaltsamauf die 100-er
Marke zu.

>

Der Pro-KoptVerbrauchan Erfrischungsgetrdnken(Limonadenund Fruchtsafte)
ist dagegenseit 2005 kontinuierlichvon 1135 auf jetzt 1255 Liter gestiegen(2013
Jahreswertaler wafg).

p>)

Trotzder Sondereffektedurch MegaEventsliegt der Bierabsatan Deutschlandseit
2010 unter 100 Mio. hl und fallt weiter. Mit 94,6 Mio. hl ist er 2013 gegenuber
2012nocheinmalum 2,0 %gesunken

A Die Strukturentwicklung des Anbietermarktes erhéht den Druck auf mittgbRe
Brauereien insbesondere, die Gasthaind Mikro-Brauereien entwickeln dagegen
lokale Starken, und die Brauereigruppen generieren zwar mihsam, aber erfolgreich
Synergien.

Struktur der
BrauereiDichte und-Verteilung in Deutschland BrauereiKlassen in Deutschland [Anzahl] a. AS N.y [0 A 2
[Anzahl] - gy 4is 5.000 hi [ regionale B. bis 1 Mio. hi 5Sdziia OKft Iy
1400 [ lokale B. bis 100.000 hl [] nationale Biiber 1 Mio. hl Regionale Vielfalt
1200 it
mit Uber 1.300
% it . .
TR 1000 Brauereien
L -
. e . 800
QN . 600
. " :
o 5 400
S
.
. 200
Mit 202 Brauereierhat Ober-
frankenzum Beispiel diedthste 0
Brauereidichte der Welt.
s Es folgen, global und etwas 1995 2000 2005 2010 2015
o :: satirisch gesehen, Oberbayern, A Die Dichte der Brauereien ist irtid&n Deutschlands traditionelther,
eret @+ Neuseeland und Belgien im Siden spielt der lokale Heimatgedanke eine tragende Rolle
. -
~ -.'_ A Norddeutsche Brauereien sind tendenziell volumérigtr, dort haben
.

Mikro-Brauereien noch kaum Bedeutung

A Regionale Brauereien geratdibermafig unter Druck in der heutigen
Wettbewerbsarena, #hrend kleine Brauereien sich v.a. itmd8n
steigender Beliebtheit erfreuen

A Brauereigruppen verhalten sich immer offensiver in der strathgis
*) in Anlehnung an: Deutscher Brauer Bund, Erfolgsfaktoren von Akquisition und verfolgen synergetisctiguy-and-Build-Konzepte
mittelstandischen Brauereien, Kunert, M.
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2. Trends und Treiber der Branche

A Trendanalyse fiir den Brauereimarkt: Querschnittstrends und marktspezifische Trends
B
2
-é Product Carbon Demographischer o Logistik 2.0
5
&
Trends im Trends im Trends im Trends im Trends_ im
Anbietermarkt Handel Endkundenmarkt Beschaffungsmarkt Uberblick

1%
b<]
=
2
=
S
@
a
w1
x
e
0
=

Strukturwandel Einfluss/Marktmacht LEH Konsument 2.0 Rohstoffverknaooun
Brauereien Sandwichposition GFGH LOHAS™ ppung

*) LOHAS = Lifestyle of Health and Sustainability

A Wichtige Querschnittstrends

ProductCarbonFootprint

Ubergangzur LowCarbonSocietyalsGrundphilosophie

Erfassungund Analyseder produktbezogenenTHGBilanzen(THG= Treibhausgas)
auf Basigler Wertschdpfungsnetzainsichtlichaller Produktanteileund -prozesse

DemographischeWandel

Durch eine hohere Lebenserwartungder Bevolkerungbei gleichzeitigriucklaufiger
Geburtenratesteigtder Anteil &lterer Menschergegentberdem Anteil Jungerer

Dieser Wandel wirkt sich vor allem auf den Verzehr von Bier und weiteren
alkoholischerGetrankermaus

PolitischerDruck

Der politische Prozesdokussiertmit hoher Intensitéat die gesellschaftlichehemen

AlkoholmissbrauctSuchtkrankheitemind Einstiegsdrogen Querschnitts

trends und deren
Regulierungler PfandSysteme Bedeutung

Logistik2.0/Cloud Logistics

Die Logistikkette vom Rohstoff zum Getrankeendprodukt wird zunehmend
modularisiert und steht zukinftig Uber standardisierte Schnittstellen dem
Unternehmen(Verlader)alsflexiblesBaukastensysternur Verfugung(LegoePrinzip.

Vergleichbarmit dem Prinzip des CloudComputing,nach dem Unternehmensich
Uber das Web komplette ERPSysteme zusammenstellenund mieten kénnen,
werden zukUnftig die Anbieter von Logisitkdienstleistungervernetzte Bausteine
entwickelnund anbieten

Damit gewinnt der 2 PL gegentiberdem Kontraktlogistikerwieder an Bedeutung,
einevernetztelnformationslogistikst dasbindendeund kritischeElement

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616
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A Beispiel LOHASDie 6kologische Avantgarde durchdringt klassische Konsumenten

Zielgruppen und sprengt Grenzen

LOHASI st einer der starksten und einflussreichsten Trends in nahezu allen
gesellschaftlicherschichtenund Milieus, sie sind in 30% der Haushaltezu finden und
leben den Stil der Gesundheitund Nachhaltigkeitim privaten, 6ffentlichen und
beruflichenBereich

Legt man bekannte ZielgruppeAModelle zugrunde, so lassen sich LOHAShicht
eindeutigalsein neuesSegmenidentifizieren,sonderneheralsbesondereAuspragung
bereitsexistierenderGruppen

T
) | Sinus B1 Sinus
Dbgggrhe'w Etablierte c12
Mittelschicht i 1% ) phodeme
Sinus A12 Sinus B12
Konsersative (MOJ5VY Postmaterielle 11 % —
(+]
6% 12%
: Sinus B2 i
GlEEE o Biirgerliche Mitte Sinus C2
Mittelschicht 3 Experi-
Sinus 20% 5
Al o
Land- 4% A
liche Sinus A23 :
Traditionelle ' ﬁgﬂﬁg&g
Untere 5% Sinus B3
Mittels chicht 3 129, Konsumarientierte 8%,
Unterschicht Basis
9%
& Sinus Sociovision
Soziale A B C
Traditionelle Werte Modernisi E;n.lngl Modernisi er!.lng 1l
Grund- Pfiichtafallung. Crdnun Konsum-Hedonismus und Patchworking,
Trientierung e g Postmatenslismus Viruglisizmung

Quelle: Sinus Sociovision, Prof. Koppelmann, 200@r B@iQvelt Brev
Empirischlassensich die a / 2 Y Y dgyhili!&{ndidie a w S Al FhS y! drnditteln.
LOHAS gelten als 06kologisch orientiert, gebildet, kaufkraftig, kritisch und
meinungsbildend

LOHA%aufenbewusstund tiberproportionalBioprodukte JegenWert auf Qualitatund
Lustgewinn bevorzugenMarkenprodukte Sie gehengerne in FrischeGeschéafteund
nehmen Heimdienstein Anspruch Sie préferieren den Einzelhandelder mit seiner
Produktvielfaltdie Entscheidundiir nachhaltigeProduktemit Bio-Siegekermdglicht

Diea w S N 1S f zigendie hochste Zustimmungzu samtlichenLOHASelevanten
Werten, beidena / 2 Y Y dgyhAl (il &t das AusmaRder Zustimmungnicht ganzso
ausgepragt

Somit stellen LOHASUr Brauereieneine grof3e Chancefir die RePositionierungdes

Die SinudVlilieusV/
in Deutschland und
LOHASE nfluss

LOHAS als Chance
fur das Lebens
mittel Bier

Lebensmittels a . A §aNJas in seiner Naturverwurzelung,Regionalitato o | S-A Y I (i

S1 drmddebensmittelqualitabuf positivenimagewertenberuht.

Verstarktwird der LOHAS; Einflussdurchden starkenTrenddesa Y 2 y & dz28&/ 1 Sy

der perfekt informiert, mit mobilen Medien im Laden ausgerustetimmer mehr
Transparenaund Vertrauen fordert (siehe hierzu auch die 15 Megatrendsaus dem
HandelsMonitor aufden Seiten8, 9 und 10).
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A Querschnittstrend Demographischaiandel
Bevodlkerungspyramide 2006 und Projektion 2050:

Alteraufbau in Deutschland: 2006 Alteraufbau in Deutschland: 2050

11, koordinierte Bevolkerungsvorausberechnung
Variante 1-W1

2u den Annshmen

11, koordinierte Bevolkenungsvorausberechnung
Variante 1-W1

Zuden Areubmen

Insgesamt: 82.3 Mill. Insgesamt: 68.7 Mill.
Abersgruppen (M) Aersgruppen (Ml )
65+ 163 200 65+ 229 3
064 493 61% 2064 355 5%
019 162 20% 019 104 1%
1] Altessgruppen [ Attersguppen
dndem dnden.

] Fruasn vew. Micse-
[ rp—

] Frusen. bow. Musens.
[Irp—

DerdemografischéVandelgibt negativelmpulsefur den inlandischermBierabsatz,
bietet aber Chancen fir den Heim-Service und kleine, flexible Gebinde
Conveniencé&Konsum

Die konsumtreibenden Faktoren aus den Bevolkerungsschichtenwerden
Uberproportional zurtickgehenAltersstruktur)

In den kommenden5 Jahrenwerden damit sowohlder Pro-KopfKonsumalsauch
der GesamtausstoRnter diea Y I 3 A1D@EHeBza fallen.

A Reaktionen auf die Krise: Wo sparen die Deutschen? Wo kaufen sie ein?
¢ NB y R konwzWenterm Konsumieren

Einkaufsstattenwahl der Konsumprofile 2009
Klassifiziert nach Alter und Zahl der Personen im Haushalt
" .
Lebensmittel und Getinke so 0 g FitlaNeten fuan w”‘ zn
glinstig wie moglich einkaufen 47,4% b3 s ‘ ‘
5
P
.: 4 GroBe Fachgeschifte/Fachmarkte
Seltener auswvirts essen gehen ‘ 47 9% 5
i i i
Seltener eine Kneipe, Bar ode 40,0% 1
ein Cafe besuchen % 2 ! ¥
% Discount Kaufhaus/Warenhaus
] (Lebensmittel,
32 Textil, M&bel) a
Seltener abends ausgehen ‘ 37,6% = 1 L ' geschiifte| 1 + —
20 30 40 50 60 70
Ouele: BBE RETAL EXPERTS Altersgruppe mit hchster relativer Priferenz
Weniger mit dem Auto fahren 21,9% Der deutsche Einzelhandel weist auch ohne Konjunkturkr
seit Jahren kein nennenswertes Wachstum auf. Nuickt
der demographische Wandelahmer. Er birgt Chancenif
neue Zielgruppen, die an Macht und Nachfrage gewinner
Quelle: GfK Verein, Winter 2009 Quelle: BBE media, 2009, Brauwelt 2010

Einsparmaflinahmerkonvenienter Konsumund demografischerWandel treffen und
verstarken sich gegenseitig,der Bierkonsumpro Haushaltverteilt sich auf kleinere
GebindeundlokaleEvents

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616
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A Generelle Entwicklung im Anbietermarkt: Fragmentierung, Konsolidierung,
Mittelstandsproblematik

DerAnbietermarktistimmernochsehrfragmentiert

RigorosePreiskampfeverdenaller Voraussichhachauchweiterhin die Landschaft
pragen

Positionierungsschwachem Mittelstand werden sichin den kommendenJahren

. Trends i
nochverscharfen rends im

Anbietermarkt

Der regionale und nationale Biermarkt ist weiterhin von Uberkapazitatenin der
Produktionund einemscharfenPreiswettbewerlgekennzeichnet

Der Grad gemeinsamgenutzter Ressourcenund Kooperationsplattformerist noch
gering

Die SandwichPositionvieler mittelgrol3erBrauereienist besondergravierend dasie
fur dasa t 2 PlatZhischa 2 R SzUdraR sind und bei tiberregionalerAusdehnung
mit den angrenzendenRegionalanbieternund den grof3en MarkenBrauereien
konkurrieren

Seit der Wiedervereinigunghat die Konsolidierungund Brauereigruppenbildung
auf nationaler und internationaler Ebenezu gravierendenAusstol3verlagerungen
geflhrt

A Trends in der deutscheBrauwelt In den letzten 5 Jahren ist die Anzahl der
Braustatten nur in der Gro3enklasse unter 5.000 hl gestiegen, aber 80% aller
Brauereien habeniicklaufigeAbsatzmengen zverkraften.

Globalisierung auf dem deutschen Biermarkt Erlauterungen AusstoBverIage
rungen zugunsten
Handelsmarken g0 iouc /Gasthausbravereien B In ausldndischer Hand: der Gruppenund
370 Bl:austéitten rr;it Ausstoh[!| /mit Ausstof unter 5.000 hl ABInBev-Gruppe mit den Brauereien Diebels, Becks, Gasthaus
zwischen 5000 und 60.000 P .
o Gilde und der Spatengruppe Brauereien
Carlsberg Gruppe mit Holsten, Libzer und
90 Brauereien Feldschlésschen Dresden
mit AusstoRR 6 groBte o . .
zwischen 60.000 | 150 seas  Bravereigruppen 49,1% der BHI mit Paulaner, Kulmbacher, Fiirstenberg,
und 500.000 hl e Hoepfner und Schmucker
B Die 6 grofiten privaten, deutsche nBrauereigruppen:
Radeberger, Bitburger, Warsteiner, Krombacher,
i Karlsberg Verbund
9 groBte Privat-
brauereien 50,1% der BHI
23,6% ) . ) ) . )
B Die 9 groRten Privatbrauereien (liber 0,5 Mio. hl)
In ausléndischer Oettinger, Veltins, Erdinger, Augustiner Briu, Badische
Hand Staatsbrauerei, Dinkelacker, Eichbaum, Privatbrauerei
Quelle: Brauwelt Nr. 4 (2010) Heinrich Reissdorf und Flensburger
Mittelst andler in der SandwickPosition Handlungszwang
Aﬁggicokfban'g/ A zahl der Unternehmen steigt nur in Gasthof
Distributionsgrad Brauereien Mittelstandler in
A N ~ ) . . - o
Natonaie und A MittelgroRe Brauereien sind zur Effizienz der_S_andvx_/_lch
\._ Braugruppen gezwungen positionmussen
R : dringend handeln
= A Grd3e Brauereien nutzen Synergfitffekte aus 9
Mittelstanqische
Brauereien A Auch gr&®e GrupperBrauereien haben in
= Deutschland Mittelstandéierausforderungen
Gasthaus
Brauereien als lokale
Platzhirsche
HI-Ausstdy/
Umsatz 7
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A Trends in GFGH/LEH/Gastronomie: Die drei klassischen Vertriebswege der

Brauereien unterliegen selbst starken Strukturveranderungen, erhéhen den

Preisdruck, aber bieten auch neusbsatzpotenziale

Getrénkefachgrddhandel (GFGH) Lebensmitteleinzelhandel (LEH)

Gastronomie

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

Starke Konzentrationsprozesse mit
wachsender Einkaufsmacht,
Entstehung von Handelsriesen

A Ausbau als Customer Service Frend A Neue ConvenieneEormate und City
erfolgreich Mérkte
A Positionierung als strategischer A Siegeszug der Discounter gebremst,

Partner fir Service und Logistik Wiedererstarken des klassischen,

filialisierten LEHs

Neue Marktmacht: Selb&hdige
Verbraucherndrkte im Lebensmittel
handel

A Vertikalisierungiber eigene GAM
Ketten A

v

Aktive Gestaltung des strategischen
GFGHGescliftsfelds erforderlich
(Leitverleger etc.) / Kooperationen

v

Radikale Verbesserung der
Kostenposition und Eroberung neuer
Absatzpotenziale

>

DerHandelsMonitor2012/13zeigt15 MegaTrends auf

=

p=

A

p=

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

Heim-Services gewinnen v.a. durch ¢
Alterspyramide an Attraktivit

Der klassische Gastronomiebetrieb
schrumpft wieder in seiner Bedeutur

Neue Formate wie CoffeBhops,
ThemenRestaurants gewinnen an
Bedeutung

v

Starkung der zum Teil bereits
aufgegebenen Position in der Direkt
Gastronomie und im HeinBervice

MegaTrendssind grundlegendewichtigeVeranderungendie unstber einenlangeren
Zeitraumbeeinflusserg zwischersiebenund zehnJahrenpder sogarléanger

1. ZunehmendeDynamikder Internationalisierung

Die groRenFoodHandlerwerden in den wichtigen Landermarkternvertreten sein, die
grolRenHandelsketterwerden die Welt unter sich aufteilen, kleinere Handlerkénnen
sichdurchKundennaheufdemregionalenMarkt profilieren.

2. ExtremerWettbewerb trotz Konzentration

Die Konzentrationdes Handelsin den einzelnenLandernnimmt weiter zu, aber der
Wettbewerbbleibt hart, daimmer neueKonkurrentenn denL&ndermarkeindringen

3. Vertikalisierungin immer neuenBranchen

Grenzen zwischen Herstellern und Handlern verschwimmen, immer
Konsumenten verkaufen und

Markenhersteller werden direkt an den

mehr

Handelsunternehmersichern sich Produktionsstattenfir immer mehr Produkte aus

ihrem Sortiment

4. Wandelder Betriebstypen

Groliflachenverlieren Marktanteile, kleinere Betriebstypengewinnenan Bedeutung,
Markte in CitylagegewinnenMarktanteile,Discounteibleibenvon hoherBedeutung

5. BedeutungsanstieglesOnline-Handels

Insgesamsteigtdie BedeutungdesOnlineHandelsfur Lebensmitteist dieserTrendin
Deutschlandohne grof3e Chancen - die Kundensind kaum bereit, flr zusatzliche

Dienstleistungenvie die Zustellungzubezahlen

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616
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Shoppingwird immer mehr zum FreizeiterlebnisPolarisierungvon Versorgungsund
Erlebniskauf,a [ 9gbes Gastrat ¢ die Mdglichkeiten der AulRerHausVerpflegung
gewinnen neben Shopping Centern auch in anderen Einzelhandelsformatenan
Bedeutung

6. Entertainmentund Emotion

7. VollkommeneTransparenz

Konsumentenwissen alles, mobile Gerate werden den Kaufprozessverandern, der
Kundewird tber mehr Produktwissernverfiigen,als das Verkaufspersonales herrscht
totale Preistransparenz

8. CorporateSocialResponsibility

Der Wettbewerbsvorteileiniger Pionierewird zum Standardder gesamtenBranche,
Nachhaltigkeitwird zum Erfolgsfaktor- von einer NischenStrategiezum MegaTrend,
Nachhaltigkeit als Kostentreiber steht dem Wettbewerbsvorteil und langfristigem
Erfolggegentber

9. Umbruchin der Beschaffung

Globalund lokal, zentralisiert,konzentriert,nachhaltigund mit langfristiggesicherten
Versorgungsquellenim Lebensmittelhandelwerden nationale und auch regionale
Lieferantervon Bedeutungbleiben

10. SupplyChainManagementim Fokus

Logistikleistungwird noch bedeutenderfir die Handelsperformance Effizienzdruck
wird zu einer starkerenKooperationin der Handelslogistiktihren, vertikatkooperative
Konzepten der SupplyChainzwischerHandlerund Lieferantgewinnenan Bedeutung

11. Sortimenteim Wandel

Kleiner und besser,im Lebensmittelhandelwerden die Sortimenteim Durchschnitt
kleiner, Handler werden immer starker produktbezogeneServicesin ihre Angebote
integrieren,Handelsmarkenverdenan Marktanteilgewinnen

12. TechnologisierunglesPoS

Mobile Media werden zu einer personalisierteninteraktion mit dem Kundenfihren,
wahrend er sich im Laden aufhalt, die Kunden werden diese Kommunikation
kontrollieren

13. CRMgoesSaocial

Handler werden CRMmit Hilfe von Communitiesdurch SocialMedia umsetzen,die
Loyalitdtder Kundenwird abnehmen

14. Personalmangement

GutesPersonalwird zum Engpassind zum kostbarenGut, in Europawird 2040 ein
Drittel der Bevolkerungiber 60 Jahrealt sein, Ausweitungder Aus und Weiterbildung
stehenim Fokus

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616



~1 Exxent ~
B Consulting lSSue

-

Senioren Migranten, aber auch eine neue Mitte pragen das Bild. Deutschland
schrumpftund wird deutlich &lter, immer mehr KundenhabenMigrationshintergrundg
diea y Sal#Si stebtdiir Mehrwert zumgiinstigenPreis

15. Herausforderungen durch neue Zielgruppen

Quelle:HandelsMonito2012/13,dfv

A Neue Kraft im Handel: SEH (Selbstandiger Einzelhgndel

Die Handelslandschaft ist permanenten gesamtwirtschaftlichen Entwicklungen
unterworfen. BeigenauerenmHinseherkannmanim Moment die Auswirkungeinesseit
langerem anhaltenden Trends erkennen den erheblichen Anstieg bei der Anzahl
selbstandigerEinzelhéndletin der Kategoriea + S ND NJ dzOK SNXY NNJ G S

DieseEntwicklungging schleichendn den letzten 5 Jahrenvonstatten und zeichnete
sichbishernicht klar ab. Am deutlichstenwurde diesbei Reweim Zugeder Einstellung
von HLminimalund der dabeiteilweisenUmwandlungin private Betriebesichtbar

Um diese neuen Potenziale nutzen zu kdnnen, missen SEHUnternehmer anders
betreut werden Jetztist diese Gruppe mehr oder weniger still und unbemerkt auf
Uber 1.000 Selbststandigeangewachsen

DasProfil der SEHbestimmt dasAnforderungskonzepfir den BraueretVertrieb:
A straff organisiert

A experimentierfreudigind offen

A flexibel,dain der Entscheidungelativunabhéangig

Quelle:BrauweltBrevier 2010
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3. Kostendruck, Handlungszwang und Erfolgsfaktoren

A Das Kostenmodellder Brauereien gerat zunehmendunter Druck, dies
bringt die eigene Wertschopfung sowie die Supply Chain in akuten
Handlungszwang

Die Problemtreiber auf Seitender Einkaufskostensind die steigendenRohstoft
und Energiekostendie hohe Volatilitat der Markte und die sich verscharfende
Trinkwasserknappheit

Einrelativ hoher Gemeinkostenblockn den BereichenVerwaltung und Vertrieb
erhoht den BreakEvenund reduziert die Flexibilitat, um auf Absatzschwankungen
reagieren zu konnen in den vergangenenlO Jahrenhat eine Steigerungder
Personalkosterum etwa 30%die flexible Anpassungsfahigkesgin Absatzriickgange
undkleinereMengenzusatzlichverringert.

Die Uberkapazitatenhaben zwei negative Auswirkungenauf die Kostensituation 60-70% fur

der Brauereien zum einen entstehenDegressionsverlusteind die Abflllungenzu Logistik, Vertrieb,
. . s . . s el g und Verwaltung;

Grenzkostensind fast nicht mehr moglich, zum anderen st die Flexibilitat fir Herstellkosten mit

kleinere Abfullmengenundkleinere Gebindeeingeschrankt geringem Anteil

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

Die Vertriebskostenwerden von der intensiven Absatzkanalbetreuungund den
hohen Marketing- und Werbeaufwendungen fir regionale und nationale
Biermarkengetrieben

Die zunehmendeKomplexitatund Vielfalt der Vertriebskanaleund Absatzrouten ;gﬂfﬁ%S;iZCh'an
verstarktdas Kostenproblemweiter: Die Logistik und Vertriebskostenzusammen Eﬁifienzhebe,
stellenalleinbiszu40%der Gesamtkosterdar.

Damit werden die Kostenbereicheaus Logistik, Vertrieb und Verwaltung mit
einem Gesamtanteilvon 60-70% zu den entscheidendenOptimierungsfeldern
und erfordern  spezielle Effizienzsteigerungsprogramme Aus der
Prozessperspektivenird der Auftragsdurchlaufin seiner Querschnittsfunktion
zumprimaren Effizienzhebelind Erfolgsfaktor

A DasWertschépfungsmodell

Wertschdpfungskette des Unternehmens (Hersteller und Handel)

Marken- = Distribu-
Unterneh- Fersonal- Prodult- Sourcing/ und -
mens-Leitbild/ } entwick- ) entwick- ) OMZEPY ) geschaf. Frodule ) Kunden- yon . Konsam- )R-
Strategie lung lung ﬁn;" fung n entwick- G"“'E P gisti
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A Das Kostenmodell

s NeaNeals N B al

Kostenmodell und Treiber in der operativen Prozesskette

Rohstoffe :  Volatile Mérkte, nachhaltige Kontrakte, Knappheit, Qualitdtsanforderungen
Produktion : Auslastung, Automatisierung, Flexibilitat

Abfiillung  :  LosgréRen, Reinigung, Gebinde, Produktunterschiede (Mix-Getranke)
Logistik i+ Mehrstufigkeiten, Vielfalt, Absatzkanal-Komplexitdt, Retro-Kreisldufe
Vertrieb i Kundenanforderung, Strukturverdnderungen im Handel

Marketing : Differenzierungszwang, Werbebudget, Medienkosten

Verwaltung : Personalkosten, Komplexitét

A Kostenstrukturenvon Fassund Flaschenbier

Rohstoff und Produktionskostenmachenzusammereinenrelativ geringenAnteil

der Hersteltkostenaus(ca 20%.

Logistikkostenim weiteren Sinneerreichenmittlerweile einen Gesamtanteilvon
biszu25% wennalle Prozesseauflogistikaffinelnhalteeinbezogerwerden

DasGebindespezifischeErgebniglesFassbiergerat

Treiber in der
operativen
Prozesskette

FASS FLASCHE
Bezeichnung Wer Wer

Preisbasis 100,80
Gesamtkosten 85,00
Produktkosten, davon 28,50
Rohstoffe 6,00
Fertigung 10,00
Abfiillung 8,00
Gebinde und Aufmachung 1,50
Expedition und Verladung 3,00
Transport und Depotkosten 8,50
Kundeneinzelkosten 15,00
Kosten der Verkaufsabteilung 8,00
Kosten Werbung (Marketing) 9,00
T

100,0
33,5

6,9
11,7
9,4
18
Si5
10,0
17,6
9,4
10,6

18,8

100,0

28,3
5,9
99
7,9
15
2,9
8,4
14,9
759
8,9

15,9

72,80
70,30
35,00
6,00
10,00
12,50
3,50
3,00
5,50
1,50
3,50
9,00

16,00

100,0

49,8
8,5
14,2
17,8
4,9
4,2
7,8
2,1
4,9
12,8

22,7

100,0

48,1
8,2
13,7
17,2
4,8
4,1
7,6
2,9
4,8
12,4

21,9

Quelle: Erfolgsfaktoren in mittedischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie, Unternehmenastieg Weihenstephan GmbH, 2004
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A Kostenstrukturenim GebindeVergleich Der Preiskampfin der Gastronomienimmt
dem leicht ricklaufigem Fassbier zunehmend seine Vorteilsposition im

Deckungsbeitrag

Anteile in % der
Gesamtkosten

Produktkosten

Anteile in % der
Gesamtkosten

7,8
2,
4,9

Produktkosten Kostenanteile
Gebindespezifisch
Transport und Depotkosten
Kundeneinzelkosten Transport und Depotkosten
Kundeneinzelkosten
. Kosten der Verkaufsabteilung
Kosten der Verkaufsabteilung
Kosten Werbung (Marketing)
Kosten Werbung (Marketing)
Allgemeine Betriebsund Allgemeine Betriebsund 22,7
Verwaltungskosten Verwaltungskosten
Quelle: Erfolgsfaktoren in mitteltdischen Unternehmen der Deutschen Brauindustrie
A Der Kostenblock Logistik/Auftragsdurchlauf aus T8&esamtPerspektive: 25% der
BraueretGesamtkosten
LogistikGesamtkosten in der Gesamtanteil BrauereKosten LogistikAnteil insg. 2527%
Wertschipfungskette (Anteil 10%4100%)
FASS FLASCHE FASS FLASCHE
Transport 100%
+ 10,0% 7,8% . 2 10% 7,8%
Lager (Depot)
+ 50% -
) Logistikkosten
Gebinde und Aufmachung 1,8% 4,9% Dy owm 2,5% Unter
+ 100% TCGPerspektive
Expedition/Verladung 3,5% 4,2% . } 3,5% 4,2%
+ 25%
Abfiillung 9,4% 17,8% @ ) 2,3% 4,5%
+ 100%
Auftragsabwicklung/Verkaufsabteilung 9,4% 4,9% . } 9,4% 4,9%
+ 15%
Verwaltungskosten 18,8% 22, 7% @ } 2,8% 3,4%
TCO = Total Cost of Ownership
13
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Wesentliche Erfolgsfaktoren der Brauereien zur Verbesserungder Kostenr und
Ergebnissituation (aus empirischer Forschung zu Erfolgsfaktoren und eigenen
Recherchen)

>

A EffizienteLogistik & Vertriebsprozessel, eanOffice

A Ein implementiertes, angewendetes und aussagefdhigesKennzahlensystem
(Benchmarking)
A Konsequent&undenorientierung KundenbindunginnovativesVarketing
A Produktqualitat (wobeideutschesBiergenerellvon hoher Qualitétist) Erfolgsfaktoren fur
Kostensenkung und
A Kooperationsbereitschaftind aktivesBeziehungsmanagement Umsatzsteigerung

Vorausschauended-acility Management, moderne Fertigungstechnologienund
vorbeugenddnstandhaltung

p>>

Aufgeschlossenheit gegentber Neuem und  Marktumfeldanderungen
(AnderungsbereitschaftFlexibilitat/Innovation)

p>>

WahrgenommenedgPreisleistungsverhaltnisiurchdie Kunden(Preiskampiosition)

>

Langfristige (WachstumgStrategie und klare (Marken)Positionierung inkl.
systematischePortfolioanalyse

>

Klare Botschaft an den Verbraucher,Authentizitdt im Auftreten, Traditions und
Wertebewusstsein

p>)

Imagepflegeund -Verbesserungoeeinflussendas LebensmittelBier und auch das
Unternehmenin seinersozialenVerantwortung(Familie Gesundheifx).

14

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616



~1 Exxent ~
B Consulting lSS’l/LQ

4. EffizienzProgramme und Operationdtcellenceg ein Uberblick
A Die 5 ESIProgramme greifen an den wichtigsten Stellhebeln und
SNXYI 3t AOKSY RAS SNF2NRSNI AOKSa®2NDSNBA I

Effizienzsteigerungsprogramm
ESP{V

I. Kundenbetreuung und II. Sourcing und IIl. Auftragsdurchlauf, IV. Verwaltung, Support V. Produktion und
Marktbearbeitung Einkaufsorganisation Logistik und Supply Chai und IT Abfillung

A ZielgrupperSchirfung A SourcingStrategie A Auftragsdurchlauf A Lean Office A Ansteuerung Brawnd
A Vertriebseffizienz Best Value Sourcing Management (ADM) A Leistungsreduzierung Abfllprozess
R i . A Logistik thaft A 4
A KundenProzess gmétrugnéangg?sngatz.  -ogisik gesamina Umfanganpassung A Skliggr‘]g der Personal

Orientierung . PEE R A é‘Kre'StSYSteT\fv . Vermeidung Blind p
A A Kooperationsarétze esamtverantwortung Leistung A Flexibilisierung der
A KundenrWert-Analyse ] . A :
A _ v Einkaufsgemeinschaft A Entkoppelung A Effiziente Produktionsprozesse Ste"he_b(_:'\lsysmm
A svi?gcéﬁtéolgser Strategische A Durchgingige Kosten Leistungserstellung A Flexible Arbeitszeit der Effizienz
A gels Partnerschatten Transparenz Effiziente Modelle steigerungs
A \L/Jvrgrsétélilﬁggu?]:ggpestlgere VerbandServices A SLA-Konzepte Prozessorgan.lsatllon A Wirkungsgrade rogramme
. A Stellhebel (Lastenhefte) Strukturorganisation Gesamtproduktion und
A Innovatives Marketing Einfihrung Commodity A Routings Betriebsmitteleinsatz Einzelabteilungen
A Neupositionierung im Management A Bulk/PackedOptimierung/ IT-Unterstitzung A Operative Planung mit

NutzenModell des Einsatz Sourcing Gebindeeinsatz OPL/APL-Synchr®

Endkunden Instrumente A

>

. A SourcingStrategie LDLs/ Einrichtung A5
ServiceKooperationen ContractingMethoden — gpeditionen (= Auftragsleitstand)

Outsourcing A Einsatz Pooling

Unternehmen

p=

1) BFL = Buy for less; BB = Buy Better; CB = Consume BettSelbBetter 3) OPL= Operative Planung 4) ALS= Auftragsleitstand
2) SLA = Service Level Agreements APL= Absatzplanung

A Orchestrierung: Im gesamten Zielsystem der Brauerei missen alle
Erfolgsfaktoren durch die ESPs unterstltzt werden, eine gute
Abstimmung aller Malinahmen ist erforderlich.

Ertragskraft

Image des Wettbewerbs- Produktqualitat 919
Produkts/Lebens Differenzierung Unterstiitzung Houseof

S et . ) senvceQualy m Excellence als
51 ourcingsiirke im Kundenrihe . % .
% Beschaffungsmarkt B,\r‘:aeadkrE o Zielund
3 Trendréhe eEEe g Koordinations
o S i = .
g equenzierung S instrument

=}

Transparenz/
-Kontrolle

iger
ven
Flexibilisierung @
Schnelligkeit/ Kosten
Flexibi n den
Operations

" Distributions- und
Markenstarke Vertriebsstirke

ESP 11l

Auftragsdurchlauf,
Logistik und
Supply Chain

ESP | ESP Il

Kundenbetreuung/ Sourcing und
Marktbearbeitung Einkaufsorganisation

ESP IV ESP V

Verwaltung, Support Produktion und
und IT Abfiillung

House of Excellence

15

exxentconsulting_fooeand-beverage_issue_effiziedrauerein_151616



~1 Exxent ~
B Consulting lSSue

-

A OperationalExcellencéasiertauf einemzweistufigenVeranderungsprozess

DergezielteEinsatavon Stellhebelnzur spurbarenund nachhaltigenverbesserung
der Kosten, Preis und Absatzposition
DiekontinuierlicheWeiterentwicklungmit dem Zielder lernendenOrganisation
Die operativen Stellhebelwerden in EffizienzProgrammenindividuell angepasstund Stellhebel und
umgesetzt Effizienz
steigerungs
Kosten heute programme
) Hebel
Produktion . Tbel Kosten zukiinftig
und Abfiillung ESP - @
Logistik ESP | Hebel |
- Kundenbetreuung | Hebel |
Logistik LA ESP | Hebel
Bestande/Mawi L, Sourcing Pmﬁf;iﬂn —— Produktion
Vertrieh FKE Wertanalyss Preisoptimierung ESP und Abfiillung
TS CRM B} Verwaltung/IT
erpackung Prozasss E-I.II'II:IIE|I.II'I§ Glattung Logistik
SDM/SRM
) Frozess LEH-AD ' SMED Lean Office -
SR tavout AD-Effizienz E:a s:iflmm Flexibilisienng SAP  ERP Vertrieb
HoL/spediteure fAM Near Sharing o Tervice Marketing
Verwaltung
-y - . - . Verwaltung
KVP und Prozess-Management in der Wertschopfungskette
SLA: Service Level Agreements SMED: Single Minute Exchangeof Dies KVP: Kontinuierlicher TMS: TransportManagement
FKE: Frachtkosteneffizienz OPL:  OperativePlanung Verbessenngsprozess System
LOL: Logistischer Diensteister ALS:  Auftragsleitstand LEH-AD: Lebensmittel-Einzelhandel Aukandienst  ERP: Enterprise Resource Planning

ExxentKVRSystem Nachhaltige Effizienzsteigerungals Top Down ¢ Bottom Up ¢
Prozessunter gleichzeitigerEinbeziehungder unternehmerischenZielvorgabenund

der Basis

Exxent KViSystem
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