Individualflasche -
Segen oder Seuche?

Der harte Kampf um Marktanteile wird in unserer
Branche mit den unterschiedlichsten Mitteln aus-
getragen. FUr Brauereien werden nach der Bierkiste
dabei inzwischen zunehmend Individualflaschen

zur neuen Lieblingswaffe. Der Biigelverschluss hat

es vorgemacht, mit individuellen Formen und hoch-
wertigen Reliefflaschen wird inzwischen nachgezogen.
Mit Umsetzung der neuen Fertigverpackungsverord-
nung am 11. April 2009 und dem damit verbundenen
Wegfall der fir den deutschen Markt vorgeschriebenen
PackungsgréBen, ertffnet sich mit abweichenden
Inhaltsmengen eine weitere Dimension fiir das
kontrovers diskutierte Thema Individualflasche.

Wer mochte was ?

Blasen die Marketing- und Vertriebsabteilungen der
Brauereien jetzt zum Generalangriff auf NRW-, Vichy-
und Longneck-Gebinde? Kurzfristig und in der Breite
sicher nicht, schlieBlich wurden hier in den letzten
Jahren Millioneninvestitionen getétigt, die fiir Anlagen-
technik und Kisten mit komplett neuen Flaschen zu
schnell obsolet werden kénnten. Kleine Modifikationen
sind schon eher vorstellbar, gerade fiir das (im Vergleich
zu AfG immer noch schmale) Einwegsortiment sind
Bonusmengen oder Trendgebinde nicht abwegig.
SchlieBlich wird an allen Enden des Marktes um

jeden verkauften Hektoliter gerungen.

So werden mit der Individualflasche von den Brauern
wahre Wunder flr die Entwicklung der Absatzzahlen
erwartet. Tatsdchlich gibt es Beispiele, wo Bligel,
Relief und Co. mit steigenden Verkaufszahlen einher-
gehen. Und wenn das nicht der Fall sein sollte, kann
man sich damit trésten, dass die Absatzriickgange
ohne diese Flasche wohl noch schlimmer ausgefallen
wiéren. Uberpriifbar ist der Zusammenhang aber

in beiden Fallen nicht, weil aufwendige Konsumenten-
befragungen zu den Motiven |hrer Kaufentscheidung
fehlen.

Zwei wichtige Punkte scheinen bei der Entscheidung
fur Individualflaschen haufig nicht ausreichend bewer-
tet zu werden:

1. Passt die angestrebte Innovation {iberhaupt zu
meinem Produkt und meiner Marke, was erwartet
meine Zielgruppe? Mit Bligelverschluss kann die
kleine Regionalbrauerei auch noch als 50. Unter-
nehmen, das dieses Gebinde einflihrt, nette Erfolge
in Ihrem Distributionsgebiet feiern — der national
werbenden Premium-Brauerei nimmt man diesen
Anflug des traditionell Handwerklichen wohl kaum
als authentisch ab.

2. Kann ich — auch bei erfolgreicher Einfiihrung der
Individualflasche mit Absatzzuwachsen — unter
dem Strich mein Ergebnis nachhaltig verbessern?

Wenn man die hohen Sortierkosten und Verlust-
quoten beim Leergut in angemessener Héhe in
die Entscheidung einbeziehen wiirde, wird die
Antwort manchmal mit Sicherheit auch Nein sein. ‘

Ob dem
Getrankefach-
groBhandel schon
jetzt der SchweiB auf der Stirn
steht bei der Frage, ob das heute bereits

arg strapazierte Mehrwegsystem dann endgliltig

vor dem Aus steht, oder aber die Augen grofB3 werden
in freudiger Erwartung der zusétzlichen (und zukinftig
zu bezahlenden!) Aufgabe Flaschensortierung, ist noch
nicht ausgemacht. Fakt ist aber, dass ja bereits heute
die Qualitat des zu den Brauereien zurlicklaufenden
Leerguts massiv gelitten hat, sowohl unter den Folgen
verdnderter Konsumgewohnheiten, als auch aufgrund
der Individualisierung des Flaschenleerguts. Die vom
Bundesverband des Deutschen GetrénkefachgroB-
handels ver&ffentlichten Zahlen sprechen Bénde
(Quelle 1. nationale GFGH-Stichprobe Leergut mit

17 GFGH Standorten und Leergut von 12 Brauereien):

— Der Anteil Schlechtkisten (Fremd- und Fehlfla-
schen) ist im Bereich 24 x 0,33 Liter bei 62 Prozent
angekommen, bei 20/11x0,5 Liter immerhin bei
39 bzw. 42 Prozent.

- Der Fremdflaschenanteil betragt fiir 24 x 0,33 Liter
42 Prozent, fir 20/11x0,5 Liter 21 bzw. 19 Prozent.

— Regional betrachtet ist die Problematik flr die
Drittelliterflasche in NRW besonders ausgeprégt,
sowie fiir alle Gebinde in den neuen Bundeslandern.

Die daraus resultierenden Kosten sind immens.

Alleine fir die erforderliche Flaschensortierung sind
Prozesskosten von im Mittel 20 bis 25 Cent/Kiste
anzusetzen. Sofern diese Sortierung nicht im GFGH
stattfindet (was heute noch der Regelfall ist!), sind
noch zusétzliche Transporte (z. B. zum Flaschenhandel
oder zu Tauschpartnern) zu kalkulieren. Hinzu kommt
bei ladividualgebinden dann hdufig noch der erhéhte
Anteil Neuglas aufgrund hoher Verlustquoten im
(gestorten) Leergutkreislauf.

Fazit

Also eher Seuche als Segen - es bleibt der Appell

an die Vernunft der Marktpartner: Von einem intakten
Mehrwegsystem profitieren in Deutschland Hersteller
und Handel, es ist vom Verbraucher fiir Bier (und in der
Glasflasche!) weiter akzeptiert oder sogar gewiinscht.
Deshalb gilt es, den Trend zur Individualisierung der
Flasche zu stoppen und die Varianten herstellerseitig
auf ein ertragliches MaRB zu reduzieren. Der GFGH
muss seinen Beitrag Uber attraktive Losungen zur
Flaschensortierung leisten und diese den Herstellern
aktiver als bisher anbieten. Der runde Tisch zur
Rettung Mehrweg muss her — als letzter Ausweg

aus dem Leergutchaos. Sonst wird alles Einweg.
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