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Deutsche kaufen seit 2004 mehr Wein als Bier

Durchschnittspreis in D liegt bei €2,11 pro Flasche

Gesamter Weinmarkt in D beträgt in etwa €6 Mrd.

Der Hawesko Fokus liegt bei > €4 pro Flasche

Dieser Anteil beträgt in etwa 18% oder €1 Mrd.

Aufteilung nach Vertriebswegen in D gliedert sich:

30% FH/LEH/C&C

28% Restaurants

20% Discounter

15% Winzerbezug

7% Versandhandel

1. Weinmarkt Deutschland



Die Discounter setzten den restlichen Markt unter enormen Druck

Kundenanforderungen werden immer vielfältiger und z.T. exotischer

Versandhandel und Einzelhandel konkurriert um die besten Kunden

(Web-)Shops haben lieber ein breites als ein konzentriertes Angebot

Viele unterschätzen den Aufwand im Fullfillment. EK/VK ist wichtiger!

Durch Internationalisierung dreht sich die Weinwelt immer schneller

Lange Lieferzeiten und mangelnde Verfügbarkeit sind große Ärgernisse

Zahlungsausfälle häufen sich in Zeiten einer schlechten Konjunktur

2. Marktumfeld Weinhandel



3. Segmente Hawesko AG

Stationärhandel Fach/Großhandel Versandhandel
Jacques‘ Weindepot Wein Wolf Gruppe Hawesko/Tesdorpf

Umsatz €100Mio €90Mio

Zielgruppe Spitzenrestaurants kultivierte Genießer
Wiederverkäufer anspruchsvolle Weine
Fach- und Einzelhandel Firmen: Präsenteservice

Marktsegment gehobene Prämiumweine durchschn. €4 bis €7 pro Fl.
mit Bandbreiten zwischen von €4,- bis €1.000,-

Wettbewerb Marktführer Marktführer

Spektrum je ca. 4.500 Artikel Schaumwein, Rotwein, Weißwein,
Präsente, alles rund um den gehobenen Weingenuss



Zunehmende Erreichbarkeit ist die Herausforderung im B2B und B2C

Das Angebot an spezialisierten Logistikimmobilien ist derzeit knapp

Die Branche rechnet mit einer weiteren Verteuerung des Transports

Mehr als die Hälfte der Kosten eines DC sind Personalkosten

Der Trend geht weiter mehr zu manuell betriebenen Verteilzentren

Outsourcing kann sich lohnen – ist im Versandhandel umstritten

Energiekosten, Umweltauflagen, Regulierungen nehmen ständig zu

Logistik erfährt im Handel weiter einen spürbaren Bedeutungszuwachs

Spezialisierung, Deregulierung und Konzentration auf Kernkompetenzen

4. Marktumfeld Logistik



Vollautomatisches Hochregallager (HRL) mit 22.500 Palettenplätzen

Konventionelles Schmalganglager (SGL) mit 6.500 Palettenplätzen

Jährlich 850.000 Lieferungen mit 2,5 Mio. Versandeinheiten

Jahresumschlag von 18Mio Einheiten 95% KEP, 5% Stückgut

Mitarbeiteranzahl im Schnitt 135 in Spitzen mehr als 200

60% Original- und 40% Mischgebinde in der Kommissionierung

bis zu 1.000.000 Einheiten als „Build to Stock“ im Präsentgeschäft

bis zu 1.500.000 Kartons als „Build to Order“ im Normalgeschäft

durchschnittliche Auslastung HRL/SGL liegt im Jahresmittel bei 65%!

5. Ausgangslage IWL



6. Produktanforderungen

Fach/Großhandel Versandhandel

Immanenz selten, wertvoll, zerbrechlich, sensibel, hohes Image,
hoher Anteil Exklusivitäten teilweise unwiederbringlich

Logistikkosten geringer höher

Retouren geringer höher

Behandlung temperatur-, lichtempfindlich, diebstahlgefährdet

ØVerkaufspreis €4,- / Flasche €7,- / Flasche

Besonderheiten Accessoires Präsente

Beschaffung Direktimporte Verkäufermarkt

naturgemäß hohe Deckung bei den Produktanforderungen



7. Kundenanforderungen

Fach/Großhandel Versandhandel

Struktur B2B B2C

Vernetzung EDI mit LEH EDI mit Frachtführern

Saisonalität Veranstaltungen Weihnachtsgeschäft

Kontakt Außendienst/Agenturen Callcenter / ATM

Lieferzeiten 48h Standard 24h bei Internet

Bezahlung Nachnahme/Vorkasse Bonitätsprüfungen

Transport Stückgut KEP

Zustellung Fußgängerzonen Letzter Kilometer
Zentrallager bei LEH

teilweise ergänzende Kundenanforderungen



8. Strukturdaten

Fach/Großhandel Versandhandel

Fullfillment extern intern

Auftragstruktur 100.000 Lieferungen 850.000 Lieferungen
1,5mio Pickeinheiten 2,5mio Versandeinheiten
12Mio EH Durchsatz 18Mio EH Durchsatz

Transportstruktur 95% Stückgut 95% KEP

Lagersystem 10.000 Palettenplätze 22.000 Palettenplätze

Artikelstruktur je 4.500 Artikel (Schaum)wein, Accessoires, Präsente

Kommissionierung 95% Originalgebinde 40% Anbruchgebinde

Kundenstruktur 12.000 B2B Kunden 300.000 B2C Kunden

EDV System Eigenprogrammierung HELAS / SAP



9. Komplementärnutzen

Fach/Großhandel
24h Service zu > 90%

günstigere Paketpreise

Sendungsverfolgung

Callcenter Betreuung

geringere Lagerkosten

Versandhandel
Chargenverwaltung

günstigere Stückgutpreise

Nachnahmesendungen

Personalausgleich in Spitzen

geringere Handlingkosten

durchgängiges Lagerverwaltungssystem

einheitliches Qualitätskennzahlensystem

Synergien in der Beschaffungslogistik

gemeinsame Retourenstelle / Kundenzentrum

6stellige Einsparung durch Nutzung Eigenimmobilie



Insgesamt 9.000 Artikel in Fachböden und auf 30.000 Palettenplätzen

Separates Retourenlager und Kundenzentrum für Abholer/Lagerverkauf

Jährlich 1.000.000 Lieferungen mit 4.000.000 Pick-/Versandeinheiten

Jahresumschlag von 30Mio Einheiten 60% KEP und 40% Stückgut

Mitarbeiteranzahl im Schnitt 160 in Spitzen nicht mehr als 250 

80% Original- und 20% Mischgebinde in der Kommissionierung

bis zu 1,0mio Einheiten als „Build to Stock“ im Präsentgeschäft

bis zu 3,0mio Kartons als „Build to Order“ im Normalgeschäft

durchschnittliche Auslastung HRL/SGL liegt im Jahresmittel bei 85%!

10. Ergebnis / Fazit


