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Von Miinchen aus hat sich Saffer Wein zu einem Spezialisten fiir italienische Weine entwickelt,

Kundenorientierung, qualifizierte Mitarbeiter und ein familidres Verhdltnis zu seinen Wein-
lieferanten pragen das Unternehmen in vierter Generation.

Die Leidenschaft flir Wein beseelt seit vier
Generationen das Familienunternehmen
Saffer. Von einer Generation zur anderen
wurde die Liebe und das Verstandnis fur
Wein weitergegeben. Jede musste sich neu-
en Herausforderungen in Gesellschaft und
Weinbranche stellen. Ihre Wurzeln hat die
Familie in Stdtirol und so bilden noch heu-
te italienische Weine den Schwerpunkt des
Weinportfolios.

Andreas Saffer, der nach grindlicher Ausbil-
dung und Abschluss zum Diplomkaufmann
sowie seinem Studium des internationalen
Weinmarketings in Paris 1996 von seinem
Vater Paul Saffer die Leitung des Unterneh-
mens (bernommen hatte, erkannte wie
stark die Konzentration im Handel die Markt-
macht auf wenige nationale Handelskonzer-
ne verlagerte und wie notwendig daraufhin
ausgerichtete neue Vertriebsstrukturen und
Vermarktungskonzepte wurden.

Als Weinspezialist mit Schwerpunkt Italien
und dem Ziel sowohl Lebensmittel- wie Fach-
handel sowie Gastronomie zu bedienen, galt
es eine neue Vertriebsstruktur zu finden, die
allen drei Kundensegmenten gerecht wird.
Mit der Konzentration auf einen begrenzten
aber kompetenten Kreis von Lieferanten,
dem Aufbau von Exklusivmarken sowie der
Trennung des Vertriebs in die Bereiche Ein-
zelhandel, Fachhande! und Gastronomie ge-
lang es Andreas Saffer und seinem Cousin,
Vertriebsleiter Guido Grimm, in den letzten
20Jahren Ab- und Umsatz des Unterneh-
mens zu vervierfachen.

Weinkompetenz

Heute zahlt Saffer auf bundesweiter Ebene
zu einem der renommiertesten Lieferanten
fir den gehobenen bis Premiumbereich des
Weinsortiments im Einzelhandel und Waren-
hausbereich. Fir die Belieferung der Gastro-

nomie hat sich Saffer auf das Land Bayern
mit Schwerpunkt Miinchen konzentriert.

Als 1924 die Firmengriinderin Ludwina Saffer
nach dem Tod ihres aus Bayern stammenden
Mannes das heimatliche Stdtirol verlieR und
in Miinchen im Stadtteil Giesing quasi vor
den Toren der Stadt eine Gastwirtschaft und
einen Weinhandel er6ffnete, konnte sie noch
nicht ahnen, wie vielfaltig sich der Weinhan-
delin den danach folgenden 90 Jahren entwi-
ckeln wiirde, Aus dem Handel mit Stdtiroler
Weinen ist ein Dienstleistungsunternehmen
geworden, das mit Erfahrung und Kompe-
tenz seinen Kunden nicht nur Wein sondern
erfolgreiche Verkaufskonzepte und Ideen fur
ein ertragreiches Geschaft liefert. Zurecht
meint Andreas Saffer: ,Wein kdnnen viele
Firmen liefern. Doch das allein reicht nicht.
Weinhandel verlangt mehr. Jeder Jahrgang
verandert die Lage auf den Weinmarkten, es
andern sich Qualitaten und die Positionie-




Der Ursprung

Ludwina Saffer, Sudtiroler Hotelierin, tiber-
siedelt nach Miinchen. Mit dem Erlos des
Tafelsilbers, das einzige Vermogen, das sie
in den Nachkriegswirren aus ihrem Hotel
in Arco am Gardasee retten konnte, wagt

Gasthaus in Giesing. Damals am Stadtrand
von Minchen gelegen sind die Arbeiter,
die den Bahnhof errichten, ihre ersten
Kunden. In der Gastwirtschaft schenkt sie
Sudtiroler Wein aus. |
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rung der Weine. Das verlangt Expertise und
das Gespur frihzeitig Entwicklungen, Trends
und Innovationen aufzugreifen.”

Eine ganz entscheidende Rolle spielt dabei
die Kompetenz und Sachkunde der Mitar-
beiter. Zahlreiche Mitarbeiter haben die
Ausbildung zum Diplom-Sommelier und die
international anerkannte WSET-Ausbildung
erfolgreich abgeschlossen. Seit 2004 unter-
halt Saffer ein eigenes Schulungszentrum, in
dem Mitarbeitern aus Handel und Gastrono-
mie Kenntnisse und Erfahrungen tber Wein
vermittelt werden.
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Den Kunden im Blick

Man kennt die Anforderungen der Kunden
genau und kann vom Einkauf Gber die Pro-
duktgestaltung bis zur Logistik und der Be-
treuung der Kunden vor Ort ausgetiiftelte
Ldsungen hieten.

Ein wichtiges Instrument bilden dabei die Ex-
klusivmarken, die nur Saffer seinen Kunden
liefern kann. Produkte, die punktgenau kon-
zipiert und geliefert werden. Zu regelrechten
Marken haben sich Prosecco Bella Aura oder
die Bertoldi-Serie entwickelt.

Lagerflache: ca. 4.000 gm am Stammsitz
plus Aufzenlager

Lagerkapazitat: iber 1 Mill. Flaschen
Durchschn. Verladungen pro Tag:

tber 100

Artikelanzahl: ca. 500 Weine plus

ca. 800 erganzende Weine aus dem
Sortiment der Muinchner Schwesterfirma
WinzerWelt

Kundenzahl: Gber 6.000 national
Mitarbeiter: 40 Festangestellte am
Minchner Firmensitz plus 40 weitere

im AuRendienst

Absatz: 8-10 Mill. Flaschen p. a.

Saffer Wein GmbH
Martin-Kollar-StraBe 11

81829 Miinchen

Tel. 089/4200-900, Fax-9015
www.saffer.de, info@saffer.de

Der Firmengriinder
Firmengriinder
Anton Saffer Uber-

. nimmt den Betrieb | Ein neuer Weinkeller wird errichtet
der Mutter und baut
das Unternehmen zu

sie einen Neustart und Gbernimmt ein | einem in der Minch- ; Verkauf von Flaschenwein im gesam-

ner Gastronomie
angesehenen Liefe-

| ranten fir Stdtiroler

| Weine aus.

| Der Weinvertrieb

| Andreas Saffer Gbernimmt von seinem Vater in
jungen Jahren das Unternehmen. Konsequent
wird der Vertrieb national ausgerichtet und
eine klare Trennung zwischen Einzelhandel

| und Fachhandel/Gastronomie vollzogen. Mit
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Die Weinkellerei
Anton Saffer (ibergibt die Leitung der
| Geschafte an seinen Sohn Paul Saffer.

| und eine Fillanlage angeschafft, und
das Unternehmen expandiert mit dem

i dem Neubau des Verwaltungsgebaudes 1989
| ten stiddeutschen Raum. Immer mehr | und der Erweiterung des Firmensitzes im Jahr
% werden Originalabfiillungen aus Italien = 2011 werden die Kapazititen abermals ausge-
| importiert. i baut. Am Unternehmensstandort werden ein
j ! Schulungszentrum und mit dem MagaziniVini
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' ein Fachgeschaft eingerichtet.
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»WIir sind Ideengeber und
Problemloser«

Guido Grimm leitet den Vertrieb und betreut die Kunden im LEH

Unser wichtigster Preisbereich mit den
hdchsten Zuwachsraten ist der mittlere

bis gehobene Preisbereich im LEH, ohne
Discount. Das bedeutet einen LVP zwischen
4,99 bis ca. 9,99 €. Dies betrifft unsere italie-
nischen sowie auch unsere dsterreichischen
Weine.

Was kennzeichnet die Strukturen des
Unternehmens in den unterschiedlichen
Vertriebskandlen?

Wir haben seit Jahren mit besten Erfahrun-
gen zwei Vertriebsstrukturen aufgebaut:
Zum einen die Handelszentralen im deut-
schen Lebensmitteleinzelhandel. Fiir die
nationale Streckenbhetreuung arbeiten wir
mit selbststéndigen Weinagenturen. In ihrer
Arbeit werden sie von unseren jeweiligen
Key Account Managern unterstitzt. Die
bayerische Gastronomie und den Fachhan-
del sowie die Warenhduser betreuen wir mit
sechs eigenen Mitarbeitern, die alle Somme-
liers bzw. Weinakademiker sind.

Was sind die zukiinftigen Herausforde-
rungen fiir Saffer Wein?

Ich sehe uns auch zukilnftig immer mehr in
der Rolle des Ideengebers, Problemlgsers
und professionellen Beraters flr unsere
GroBkunden mit noch mehr Flexibilitat und
Schnelligkeit.

In welchen Vertriebskanalen konnte sich
das Unternehmen in den letzten Jahren
am starksten entwickeln?
Uberdurchschnittlich sind wir die letzten
Jahre in beiden Kanalen gewachsen, jedoch
haben wir einen deutlich htheren Umsatz-
anteil im Bereich Lebensmitteleinzelhandel
zu verzeichnen, Im Handel und im Wa-
renhausbereich arbeiten wir seit mehr als
einem Jahrzehnt flachendeckend national,
im Bereich der Gastronomie haben wir uns
bewusst auf das Land Bayern mit Schwer-
punkt Minchen konzentriert. Das Gesamt-
unternehmen ist innerhalb der letzten

20 Jahre um deutlich mehr als das 4-fache
bis zum heutigen Tag gewachsen.

Welches sind die aktuell wichtigsten
Preisbereiche in denen Saffer Wein
erfolgreich ist?
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»Saffer Wein ist
Dienstleister fiir
den Handel«

Andreas Saffer: »Unser Leistungsspektrum hat
sich vom blofien Importeur zum serviceorientf€rten

Komplettanhieter gewandelt«

Was ist die Antriebsfeder, sich tagtéaglich
den Herausforderungen zu stellen, die
Markt und Unternehmen verlangen?
Unser Antrieb ist die Marktfiihrerschaft im
Vertrieb italienischer Weine auf dem deut-
schen Markt. Was uns Freude bereitet, ist
die Entdeckung eines Weines mit Potenzial
und seine erfolgreiche Einflhrung bei den
Kunden. Durch unsere Arbeit bekommt der
Verbraucher besondere Weine auch von
kleineren Erzeugern, die ansonsten nicht
den Weg in die Regale des Lebensmittelhan-
dels gefunden hatten. Die positive Riickmel-
dung ist Bestatigung flr unsere Arbeit.

Wie wiirden Sie die derzeitige Position
des Unternehmens beschreiben?

In dem von uns bearbeiteten Marktsegment
nehmen wir eine flihrende Rolle ein. Wir
konzentrieren uns auf wenige Erzeugerlan-
der und ausgesuchte Kundenstrukturen und
streben die Marktfilhrerschaft an. Unsere
Fahigkeit, schnell und individuell auf spezi-
elle Kundenwunsche eingehen zu kénnen,
verschafft uns einen Vorsprung.

Was sind fiir Ihr Unternehmen momen-
tan die groBten Herausforderungen?
In der nunmehr 90-jahrigen Geschich-

te unseres Unternehmens hat jede Zeit
neue Herausforderungen gebracht. Meine

UrgroBmutter musste sich als aus Italien
kommende, alleinstehende Frau ihren Platz
in der Miinchner Gastronomie erkampfen.
Mein Grolevater begann Wein zunéchst

in kleine Fasser, spater in Flaschen abzu-
flllen. Mein Vater musste sich nach den
Weinskandalen der 80er-Jahre aufgrund der
steigenden Nachfrage nach Originalabftl-
lungen auf den Import von Flaschenweinen
konzentrieren.

Auch in meiner bereits 20-jahrigen Zeit

fur das Unternehmen gab es immer neue
Herausforderungen: Durch das vereinigte
Europa und die Wahrungsunion sind klas-
sische Aufgaben wie die Importabwicklung
oder das Ausgleichen des Wahrungsrisikos
weggefallen. Dafiir hat sich die Struktur
unserer Kunden stark gedndert. Viele Han-
delsgruppen sind im Laufe der letzten Jahre
vom Markt verschwunden. Entsprechend
hat sich unser Leistungsspektrum vom
bloRen Importeur zum serviceorientierten
Komplettanbieter gewandelt. Leistungsfa-
hige Preise und beste Logistik sind heute
selbstverstandlich, Beratung, Service,
Innovationsgeist und vor allem Kundennahe
machen den Unterschied.

Welche Ziele strebt Saffer Wein an?
Wir werden uns weiterhin auf unsere
Kernkompetenzen stiitzen und diese weiter

ausbauen. Nur wer sich auf wenige Bereiche
konzentriert, kann in diesem Segment

den entscheidenden Schritt voraus sein.
Die Anforderungen des Marktes bezlglich
Warenbeschaffung, Logistik, EDV, Quali-
tatssicherung und mehr werden immer
anspruchsvoller. Der Kunde erwartet von
uns immer schnellere Reaktionszeiten.
Dieser Aufgabe wollen wir uns weiter mit
Freude stellen, denn in zehn Jahren steht ja
der ndchste runde Geburtstag vor der Tir.

Aushildung ist Andreas Saffer wichtig:
Geisenheimer Studenten wiahrend einer
Weinprobe
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Partnerschaft mit Leben erfiillt

Tenuta Roveglia

»Qualitat vor Quan-
titdt« ist die Devise
5> von Onologe Cesare
N Ferrari und Paolo
A h‘lﬁ& . Fabiani, Direktor der
beriihmten Tenuta Roveglia, die zusammen mit
der Familie die Geschicke des Weinguts am sudli-
chen Gardasee-Ufer leiten. Aus Uber 55-jahrigen
Reben wird einer der groBen und vielfach ausge-
zeichneten Weine des Weinguts, der Lugana DOC
Superiore Catullo, selektiert.

Cantine Spinelli

Seit Generationen
ist die Familie Spi-
nelli in den Abruz-
zen ansassig und
: betreibt dort Land-
wirtschaft und Weinbau. Durch den Neubau einer
hochmodernen Kellerei und die Kooperation mit
Saffer auf dem deutschen Markt hat sich das Fa-
milienunternehmen endgtiltig als wichtige GroRe
in der Region etabliert. Insgesamt 15 Weine flir
den LEH sowie den Fachhandel und die Gastro-
nomie finden sich im Saffer-Weinsortiment.

Tenuta Angoris

Die Geschichte dieses Weinguts im Friaul reicht
nahezu 400 Jahre zurlick und ist seit dieser Zeit
mit der Familie Locatelli verbunden. Familientra-
dition wird bei Saffer wie auf der Tenuta Angoris
groR geschrieben. Das Potenzial ist grof, und
eine erste Linie fiir den gehobenen Einzelhandel
konnte erfolgreich platziert werden.

Cantine Volpi
Frihzeitig wurde bei Saffer die Nachfrage
. nach Bioweinen erkannt und genau dar-
auf hat sich die Cantine Volpi im Piemont
nahe der Provinzhauptstadt Alessandria
spezialisiert. Carlo Volpi und sein Team
<%l bieten Bioweine auf hochstem Niveau -
im Piemont gehort die Cantine Yolpi zu ei-
ner der ersten Adressen. Die Weine der Li-
nie TerrAmore mit insgesamt sechs Sorten
sind fester Bestandteil in vielen Regalen.

Cantine Scrimaglio

Schon seit Langem ist
das Familienweingut
Scrimaglio mit dem
Haus Saffer Wein eng
verbunden. Im Laufe
der Jahre entwickelte sich aus der Geschaftshe-
ziehung eine regelrechte Freundschaft. Aus der
Toplage von Nizza Monferrato der Localida di

/

Bricco erzeugt Scrimaglio einen Top-Barbera, der
unter dem Namen Acsé Jahr flr Jahr das Publi-
kum begeistert.

Muri Gries

Auch dieses Weingut ist
mit dem Haus Saffer seit
Langem freundschaftlich
verbunden. Seniorchef
Paul Saffer absolvierte
Anfang der 1950er Jahre ein Praktikum im Kios-
terweingut Muri, in dem bis heute die Mdnche
Uber den Anbau der Reben und die Qualitat der
Weine wachen. Auch Andreas Saffer schatzt Wei-
ne und Weingut, umso mehr als hier in Sudtirol
die Wurzeln seiner Vorfahren liegen. Seine be-
sondere Liebe gilt dem Lagrein, der im Lagrein
Abtei Riserva seine hochste Qualitat entfaltet.

Casa Vinicola Sartori

Die Weinkellerei der Fa-
milie Sartori zahlt zu den
renommiertesten Erzeu-
gerbetrieben des Veneto.
Der heutige Firmenchef,
Andrea Sartori, verkor-
pert eine der groRen Personlichkeiten des italie-
nischen Weinbaus und hat seinem Unternehmen
und der Branche vielfache Impulse gegeben.
Sartori mit seinen eigenen Weinbergen und der
Verbindung zu regionalen Genossenschaften ist
fir Saffer Wein Garant fir beste Weine aus dem
Valpolicella wie dem gesamten Veneto.

Cavit

Wie mit vielen anderen Lieferan-
ten auch verbindet Saffer Wein
mit dem Hause Cavit eine jahr-
zehntelange und erfolgreiche
Zusammenarbeit. Obwohl einer
der groBten und leistungsfahigs-
ten Weinerzeuger Italiens steht .
Cavit fur Top-Weinqualitaten und Premiumpro-
dukte. Ihren Ausdruck findet die hohe Qualitats-
orientierung in der Linie Mastri Vernacoli, die seit
Langem einen wichtigen Platz im Sortiment von
Saffer Wein einnimmt. Jingste Entwicklung ist
ein trocken ausgebauter Moscato Gialla, der seit
seiner Einflihrung im Sommer 2014 bereits gute
Erfolge im Einzelhandel erzielte,

Cantine Settesoli

Eine einmalige Stellung innerhalb
der Weinwelt Siziliens nimmt die Ge-
nossenschaftskellerei Settesoli ein.
Sieben Sonnen, so der Name, steht
fiir die Weine aus den wichtigsten
Regionen und Rebsorten Siziliens.
Auf dem deutschen Markt gehoren
die Weine Settesolis zu den erfolg-
reichsten Weinen im deutschen Ein-
zelhandel.

Le Contesse
Friihzeitig ~ erkann-
te Saffer Wein den
Prosecco-Trend und !
fand mit Le Contesse \

einen erstklassigen v.{@’ ¥
Familienbetrieb, der auf kompromisslose Pro-
duktqualitat setzt. So wird der Most im Herbst
geklhlt eingelagert und mit eigens selektierten
Hefen vergoren. Die Prosecchi von Le Contesse
brillieren mit feinen Fruchtaromen und unver-
gleichlicher Frische und machen Markenpro-
dukte wie Prosecco Bertoldi oder Prosecco Bella
Auro Oro zu prickelnden Verfiihrungen.

Weingut Pleil
b Schon Paul Saffer pflegte gute
Beziehungen zum Weingut
Pleil, dessen Seniorchef lange
Jahre Prasident des Oster-
reichischen Weinbauverban-
des war. Andreas Saffer und
Christian Pleil setzen die freundschaftliche und
erfolgreiche Zusammenarbeit fort, die ihre Vater
begonnen hatten. Pleils Weine vertreibt Saffer
heute an die Gastronomie und den Fachhandel.

Weingut Miinzenrieder

Konzentrierte Weine mit re-
gionaltypischer Note sind die
Stdrke der Weine von Johann
und Johannes Munzenrieder
vom gleichnamigen Wein-
gut am Neusiedler See. Ge-
meinsam mit Saffer wurden
im Rahmen eines Projektes
2012 zwei korperreiche Rotweine fur den deut-
schen Markt aus der Taufe gehoben, ein Zweigelt
und ein Heideboden Reserve. Minzenrieder
steuerte den Wein bei, Saffer das Etikett. Von
Beginn an ein Erfolg im deutschen Einzelhandel.

Weingut Robert Aigner

Einer der leistungsfahigsten Partner
ist seit Jahrzehnten die Weinkellerei
Aigner. ,Drei Junge Wilde", Weine
aus den drei typischen Rebsorten
Osterreichs - Griiner Veltliner, Blauer
Zweigelt und Blaufrankisch - ist das
jingste Ergebnis der erfolgreichen
Kooperation zwischen Saffer Wein
und dem Gumpoldskirchner Wein-
gut Aigner, die auf Anhieb zu einem
Erfolg in den Regalen des deutschen
Einzelhandels wurden.

Saffer-Hausmesse

Samstag, 22. November 2014
® 10-18 Uhr
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