WEINMacher Branchenbarometer

Jill

)

Wahrend stationare Laden schlieRen, bliht das Geschaft des Versandhandels. Flr Online-Bestellungen
reichen ein paar Klicks, und die Kurierdienste sind per se immun gegen Viren, genauso wie die Qutlets des

Lebensmittelhandels, die vom Lockdown profitieren. Was bringen die nachsten Monate?

Was sind Ihre generellen Erwartungen
fiir das Geschift im Jahr 2021 mit Wein,
Sekt und weinhaltigen Getrinken in
Deutschland und auf internationalem
Gebiet?

Mack: Die Logik und der versaute Start
der Impfkampagne sagen uns doch,
dass uns die Pandemie linger erhalten
bleiben wird, als wir hoffen. Insofern
wird sich kurzfristig nicht viel andern.
Der Absatz unserer Produkte wird sich
stark auf den Lebensmittelhandel, den
Fachhandel und das Online-Geschift
konzentrieren, ahnlich wie in 2020. Das
gilt fiir Deutschland genauso wie fiir die
meisten internationalen Mirkte.
Brokemper: Fiir das Jahr 2021 erwarten
wir einen stabilen bis leicht wachsenden
Konsum im Wein-, Sekt- und Spirituo-
senbereich. Derzeit gehen wir davon aus,
dass in der zweiten Jahreshilfte auch die
Nachfrage in der Gastronomie langsam
wieder anziehen wird. Umgekehrt hat
die Krise den Online-Handel deutlich
befliigelt, und das diirfte auch iiber Co-
rona hinaus so bleiben.

Auf internationaler Ebene gehen wir
im Sekt-, Wein- und Spirituosenbereich
ebenfalls von einem leichten Anstieg in
Menge und Wert aus. Die Wiederersft-
nung der Gastronomie und die Riickkehr
des Tourismus werden in der zweiten
Jahreshilfte fiir Wachstum insbesonde-
re in den mediterranen Lindern sorgen.
Schneider: Auch das Jahr 2021 bleibt
von grofRer Unsicherheit geprigt. Leider
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beschiftigt uns das Thema Corona im-
mer noch sehr, und niemand kann wirk-
lich wissen, wann wieder eine gewisse
Normalitit einkehren wird. Sicher wird
es nicht mehr wie vorher werden, und es
wird eine neue Normalitit geben.
Queisser: Prognosen sind aufgrund der
weiterhin hochdynamischen Pandemie-
entwicklung sicherlich noch schwieri-
ger zu machen als zu normalen Zeiten.
Wir schauen insgesamt zuversichtlich
und optimistisch auf das Jahr 2021. Vie-
le Menschen in Deutschland haben im
letzten Jahr die Genusskategorie Wein,
Sekt und weinhaltige Getrinke fiir sich
neu entdeckt — zu Hause, beim Kochen.
Diese Entwicklung kann fiir uns auch
eine Chance sein.

Saffer: Wir erwarten auf dem deut-
schen Markt eine konstante Entwick-
lung. Viel wird davon abhingen, wann
die Corona-bedingten Einschriankungen
wegfallen. Dann bleibt abzuwarten, ob
sich die Absatzzuwichse des Handels
wieder ganz oder nur teilweise Richtung
Gastronomie verschieben. Zudem wird
spannend zu beobachten, welcher Teil
der Einkiufe wieder in den Liden statt-
findet und welcher online bleibt.
Knickenberg: Wir haben in 2020 durch
Corona einige Millionen Euro Umsatz
verloren, aber kompensieren konnen.
Nun gehen wir davon aus, dass, wenn
die Gastronomie wieder aufmachen
kann, wir ein gesundes Wachstum ha-
ben werden.

»Ab dem 2. Quartal
rechnen wir mit
einem Wachstum
fUr die Gastrono-
mie sowie des
Duty-Free- und
Airline-Geschafts«

Dr. Andreas
Brokemper,
Sprecher der
Geschaftsfuhrung
von Henkell
Freixenet

Gibt es Geschifts- bzw. Vertriebsberei-
che, in denen Sie eine besondere Ent-
wicklung, im positiven wie negativen
Sinn, erwarten?

Mack: Die Distribution iiber den Le-
bensmitteleinzelhandel wird sich wei-
ter positiv entwickeln. Dasselbe gilt fur
Online. Der Fachhandel lduft verhalten,
da die Laufkundschaft wegen des Lock-
downs fehlt. Im Export verzeichnen wir

starke Zuwichse, vor allem in Richtung

USA und international aus unseren ita-
lienischen Kellereien heraus.
Brokemper: Das erste Halbjahr wird
weiterhin von massiven ‘Einschrinkun-
gen im AuRerhaus-Konsum gekenn-
zeichnet sein. Wihrend wir im LEH von
einer stabilen Entwicklung auf hohem
Niveau ausgehen, rechnen wir ab dem
2. Quartal mit einem Wachstum fuir die
Gastronomie sowie des Duty-Free- und
Airline-Geschifts. Unabhingig von einer
hoffentlich einsetzenden Offnung soll-
te sich der E-Commerce weiterhin posi-
tiv entwickeln.

Schneider: Sicher wird im Jahr 2021 der
Onlinehandel noch einmal einen weite-
ren Schub erhalten und wird in Zukunft
an Bedeutung weiter gewinnen. Der Le-
bensmittelhandel inklusive Discount
wird weiter sehr wichtig bleiben, zumal
dieser Vertriebsweg nicht von Corona-
bedingten Schliefungen betroffen war,
ist und bleiben wird.

Queisser: Der E-Commerce hat im letz-
ten Jahr besonders im Bereich Wein ei-
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nen massiven Aufschwung erlebt. Dieser
Trend wird sich fortsetzen. Wir sehen
das deutlich an der tollen Entwicklung
unseres digitalen Ludwig-von-KapfF-An-
gebots. Digital gewinnt. Die Menschen
schitzen eine groRe Angebotsvielfalt,
einfache Bestellprozesse und den per-
fekten Service der schnellen Direktlie-
ferung. Kaum vorhersehbar ist aktu-
ell natiirlich die Entwicklung der Gast-
ronomie. Doch die Menschen werden
ganz sicher sehr schnell wieder den
Restaurantbesuch mit Freunden oder
den Abend in der Lieblingsbar geniefen
wollen.

Saffer: Mit der Erdffnung der Gastro-
nomie wird dieser Bereich (der derzeit
um ca. 90% eingebrochen ist) wieder ge-
winnen. Der LEH wird mit Wiederersff-
nung der Gastronomie wieder Absitze
abgeben.

Knickenberg: Der Onlinehandel hat
sich sehr positiv entwickelt vor allem im
Segment 15 bis 30 Euro. Aber auch der
Weinfacheinzelhandel ist positiv.

Wie beurteilen Sie die Lage ihrer Abneh-
mer?

Mack: Im Lebensmitteleinzelhandel ist
sie offensichtlich sehr gut. Dasselbe gilt
fiir den Online-Handel. Fachhindler hal-
ten sich bei leeren Innenstidten mit viel
Engagement iiber Wasser. Die Situation
von Gastronomen, Hoteliers, Caterern
und Grofdveranstaltern kann man nur
bedauern. Was diesen Unternehmern
widerfihrt, bzw. »widerfahren wird« ist
desastros und traurig.

Brokemper: Der Lebensmitteleinzel-
handel hat das Krisenjahr sehr gut iiber-
standen, und so sehen wir den Handel
nach einem starken Jahr 2020 auch wei-
terhin gut aufgestellt. Die Gastronomie
musste wihrenddessen ohnmichtig den
Lockdown ertragen und steht mit dem
Riicken zur Wand. Hier ist die Politik
gefragt, um mit finanziellen Hilfen die
Zeit des »Berufsverbots« zu iiberbrii-
cken und - sobald méglich — eine Off
nungsperspektive zu bieten. Gewinner
der Branche ist sicher der E-Commerce,
der auch weiterhin tiberdurchschnittli-
che Wachstumsraten aufweisen wird.
Schneider: Kommt darauf an, in wel-
chem Bereich diese sind. Gastrono-
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»Die Situation von
Gastronomen,
Hoteliers, Caterern
und GrofRveranstal-
tern kann man nur
bedauern«

Christoph Mack,
Vorstands-
vorsitzender

Mack & Schuhle AG

»Mit der Eroffnung
der Gastronomie
wird dieser Bereich
(der derzeitum ca.
90% eingebrochen
ist) wieder
gewinnen«

Andreas Saffer,
Geschéftsfihrender
Gesellschafter
Saffer Wein GmbH
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»Auch das Jahr 2021
bleibt von groRer
Unsicherheit
gepragt«

Dirk Schneider,
Geschaftsfuhrer

Schenk Deutsch-
land GmbH

mie und Fachhandel leiden sehr, und
sehr wahrscheinlich werden einige die
schwierige momentane Zeit nicht tiber-
leben - leider!

Queisser: Der LEH ist unser wichtigs-
ter Partner. Hier haben die Konzentrati-
on auf wenige Player und die Corona-be-
dingten SchlieRungen der Gastronomie
wesentlich zur sehr guten Entwicklung
des LEH beigetragen. Parallel zeigt sich
aber auch, dass professionelle Direct-to-
Consumer-Angebote fiir die Verbrau-
cher die Angebotsvielfalt erhshen und
gut ankommen.

Saffer: LEH sehr stabil. In der Gast-
ronomie wird es nach dem Wegfall der
Subventionen (Kurzarbeitergeld etc.) zu
zahlreichen Schliefungen aber auch zu
Neuersffnungen kommen.
Knickenberg: In der Gastronomie
gibt es kein einheitliches Bild. Hier ha-
ben wir Kunden, die sich bereits inten-
siv auf die Wiederersffnung vorberei-
ten, andere haben ein sehr starkes »au-
Rer-Haus«-Geschift und einige wenige
werden nicht mehr aufmachen. Aber wir
haben keinen kompletten Uberblick. Im
Weinfacheinzelhandel geht es denen gut,
die bereits in der Zeit vor Corona aktiv
waren.

Greift die vielbeschworene gegenseitige
Riicksichtnahme in Pandemie-Zeiten?
Wie laufen die Verhandlungen in unsi-
cheren Zeiten?

Mack: Vielleicht hitte die Pandemie
diesbeziiglich eine Chance sein kon-
nen. Am Anfang hatte man das Gefiihl,
es konnte sich etwas tun. Das sehe ich
heute nicht mehr. Die Hoffnung bleibt
vielleicht, dass wir zumindest erkennen
welche katastrophaleni Auswirkungen
unsere iiberbordende Biirokratie, pa-
ralysierte Behorden, die Angst der Po-
litik vor mutigen Entscheidungen und
das vollige Fehlen von Pragmatismus
haben.

Brokemper: Gemeinsam teilen alle
Marktteilnehmer bestmdglich die He-
rausforderungen, die sich aus der Not-
wendigkeit des nichtpersonlichen Kon-
takts ergeben. Inhaltlich gilt es zum
uberwiegenden Teil, die gleichen The-
men wie auch in Corona-freien Zeiten
Zu meistern.
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Schneider: Viele Einkiufer sind im
Homeoffice, und auch wenn die At-
mosphire daher teilweise eine andere
als im Biiro ist — leichter geworden ist
es nicht.
Queisser: Unabhingig von der Pande-
mie sind wir davon iiberzeugt und agie-
ren entsprechend, dass bei Verhandlun-
gen eine Begegnung auf Augenhdhe,
gegenseitiger Respekt und Fairness ent-
scheidend fiir den zukiinftigen Erfolg al-
ler Branchenteilnehmer sind.
Saffer: Wir, wie auch die meisten Kolle-
genfirmen, waren mit unseren Kunden
sehr grofziigig. Waren wurden zurtick-
genommen, Darlehen wurden gestundet.
Die Gespriche mit verschiedenen
Kunden des LEH haben eher noch an
Hirte zugelegt.
Knickenberg: Grofdtenteils ja, aber
nicht immer.

Wann rechnen Sie mit einer Normalisie-
rung des Alltags und der Geschifte im
In- wie im Ausland?

Mack: Wenn geniigend Menschen ge-
impft sind — und zwar weltweit, aber
auch in Deutschland.

Brokemper: Je nach Entwicklung des
Impfgeschehens sehen wir eine schritt-
weise Normalisierung des Alltags in der
zweiten Jahreshilfte. Ab 2023 rechnen
wir sowohl national als auch internatio-
nal mit einem Schaumweinkonsum wie-
der auf Vorkrisenniveau.

Schneider: Schwierige Frage. Ich hof-
fe, dass es nach Ostern wieder norma-
ler wird.

Queisser: Das ist momentan nicht seri-
6s zu beantworten. Die Entwicklung ist
hochdynamisch, zu viele Faktoren sind
hier mitentscheidend. Wir sind jedoch
auf unterschiedlichste Szenarien sehr
gut vorbereitet.

Saffer: Es wird sicher in den nichsten
Monaten zu stufenweisen Erleichterun-
gen kommen. Eine Normalisierung wird
es meines Erachtens erst geben, wenn
die Impfquote entsprechend hoch ist.
Knickenberg: Wir gehen davon aus,
dass es nicht wieder zu einer Normali-
sierung wie vor Corona kommen wird.
Dieses sehen wir aber durchaus positiv,
da nicht alle Verinderungen in dieser
Zeit negativ sind.
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Konnen Sie den Ausfall der jihrlichen
Weinmessen und Veranstaltungen kom-
pensieren?

Mack: Ja! So interessant Messen sind
und so gut wie es tut, sich mit Men-
schen zu treffen und auszutauschen
— Kommunikation heute und morgen
wird deutlich weniger Massenversamm-
lungen benétigen.

Brokemper: Es ist fiir uns als Branche
und auch als Anbieter sehr bedauerlich,
dass Messen und (Grofk-) Veranstaltun-
gen auch in diesem Jahr zunichst ausfal-
len miissen. Im Inland lisst sich ein sol-
cher Ausfall eher kompensieren, da wir
mit unseren Geschiftspartnern im stin-
digen digitalen oder personlichem Aus-
tausch sind. Im internationalen Geschift
hingegen, insbesondere dort, wo wir kei-
ne eigenen Tochtergesellschaften haben,
fehlen solche Veranstaltungen. Sprach-
liche und kulturelle Unterschiede stel-
len in persénlichen Begegnungen kein
Problem dar, sind tiber digitale Forma-
te aber deutlich schwieriger handhabbar.
Schneider: Natiirlich ist dies schwie-
rig, aber wir horen ja deshalb nicht auf,
neue Weine und Ideen zu entwickeln,
die dann auch vorgestellt werden sol-
len und miissen. Gezwungenermafien
sind wir daher alle gefordert, neue Pri-
sentationsarten zu entwickeln. Das tun
wir auch, und dies kann auch ganz span-
nend sein.

Queisser: Wir kénnen temporir den
Ausfall wichtiger Weinmessen wie der
ProWein sicherlich kompensieren. Un-
ser Kerngeschift ist davon nicht beein-
flusst, schliellich sind wir kontinuier-
lich im Austausch mit unseren Kun-
den. Dennoch: personliche Treffen und
Begegnungen, geplante und — manch-
mal sogar noch wichtiger — zufillige
Gespriche sind langfristig nicht ersetz-
bar. Wir alle sind letztendlich in einer
unvergleichlichen, sehr eng vernetzten
Genussbranche titig. Wir pflegen viele
internationale Verbindungen und iiber
Jahre gewachsene Beziehungen. Wein-
messen und Veranstaltungen sind auch
in der Zukunft fiir eine professionelle
Unternehmensentwicklung essenziell.
Saffer: Weinmessen sind fiir ein oder
zwei Jahre sicher zu ersetzen. Gerade
mit den Bestandskunden ist der Kon-

»Weinmessen und
Veranstaltungen
sind auch in der Zu-
kunft fir eine
professionelle
Unternehmensent-
wicklung essen-
ziell«

Christof Queisser,
Sprecher der
Geschaftsfuhrung
Rotkappchen-
Mumm
Sektkellereien

»Wir gehen davon
aus, dass es nicht
wieder zu einer
Normalisierung wie
vor Corona
kommen wird«

Rudolf Knickenberg,
Geschaftsfuhrer
Schlumberger
Vertriebsgesell-
schaft mbH & Co KG
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takt und das Alltagsgeschift fiir eine be-
stimmte Zeit machbar. Allerdings ist der
personliche Kontakt auf Dauer nicht zu
ersetzen. Gerade im Bereich Neukun-
denakquise und bei der Vorstellung neu-
er Produkte sind Messen und Veranstal-
tungen enorm wichtig.

Knickenberg: Ja, im Bereich Umsatz.
Aber es ersetzt nicht die Weinmessen.

Bieten digitale Formate einen adiquaten
Ersatz (s. auch Artikel S. 30)?
Mack: Die Dinge konnen nicht eins
zu eins verglichen werden. Die Forma-
te sind anders; somit verliert das Wort
»adiquat« hier etwas an Kraft. Digitale
Kommunikation ist funktional und sehr
effizient. Daher fiir schnelle und kurze
Wege extrem gut geeignet. Da sie iiber-
all und jederzeit einsetzbar ist, bringt
sie Menschen auch schnell und durch-
aus intensiv zusammen. Allerdings
wird sie das »Mensch zu Mensch, das
Miteinander und Beieinander nicht
ersetzen.
Brokemper: Wihrend der Krisenzeit
bieten digitale Formate die einzige Mog-
lichkeit mit Partnern und Handelspart-
nern in Kontakt zu bleiben und auch
neue Geschifte zu generieren, sie sind
jedoch kein adiquater Ersatz. Nach einer
so langen Periode, fern von jeglichem
personlichen Kontakt, sehnen wir uns
nach dem direkten zwischenmenschli-
chen Austausch zuriick.
Queisser: Digitale Formate kénnen in
bestimmten Situationen, zu ausgewihl-
ten Themen ein Ersatz sein. Aber sie
sind kein adiquater Ersatz. Werden wir
in Zukunft noch so viel reisen wie in der
Vergangenheit? Muss ich wirklich fiir
jedes Gesprich direkt vor Ort sein? Ich
denke, hier werden wir Verinderungen
unserer Arbeitsweise erleben und inten-
siver die digitalen Moglichkeiten nutzen.
Saffer: Videokonferenzen funktionie-
ren bei Bestandskunden, um das Tages-
geschift am Laufen zu halten. Sie kén-
nen aber keinesfalls das persénliche
Gesprich ersetzen. Auch Online-Verkos-
tungen sind kein wirklicher Ersatz.
Knickenberg: Nein, aber es ist ein per-
fektes Tool, um eine andere Kundschaft
anzusprechen.

DIE FRAGEN STELLTE HERMANN PILZ
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