
Konzepte, Standorte, Digitalisierung –

alle Macht geht vom Kunden aus

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 „WIR UNTER UNS“| Heilbronn | 08.10.2018

Boris Hedde | IFH Köln GmbH

Sekt oder Selters?



2WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln 

IFH Köln | Information, Research & Consulting

Als Brancheninsider liefert das IFH Köln Analyse, Konzeption und Kontrolle zur Vorbereitung 

und Absicherung von Entscheidungen in den Zielthemen Marketing, Vertrieb und Strategie.

Mit der historischen Verbindung zum Institut für Handelsforschung an der Universität zu Köln 

(seit 1929) ist Unabhängigkeit und fundierte Methodik unsere Verpflichtung.



Wohin geht die Reise?

Standorte

Marktsicht

Kaufverhalten

Strategien 

für die 

Zukunft?

Marktsicht



4WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: HDE Deutschland. Nettoangaben vom HDE wurden vom IFH Köln auf Brutto umgerechnet. 

Brutto-Umsatz im Einzelhandel i.e.S. in Mrd. Euro 2000-2017 –

Anhaltend gute Performance im Handel

Status Quo Handel
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5WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: HDE Deutschland. Nettoangaben vom HDE wurden vom IFH Köln auf Brutto umgerechnet. 

Brutto-Umsatz Onlinehandel in Mrd. Euro 2000-2017 und Veränderung zum Vorjahr in 

Prozent – Das Online Wachstum bleibt konstant stark

Status Quo Handel
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6WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: HDE Online-Monitor 2018

Anteil der Branchen am Gesamtonlinevolumen in Prozent –

Über die Hälfte des Onlineumsatzes entfällt auf Fashion und Consumer Electronics

Status Quo Handel



7WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: HDE Online-Monitor 2018. 

Online-Veränderungsrate nach Branchen in Prozent –

Nachzügler-Branchen sind FMCG, Heimwerken, Wohnen sowie Uhren & Schmuck

Status Quo Handel
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Durchschnittliches jährliches Wachstum in Prozent 2010-2017

FMCG

Heimwerken & Garten
Wohnen & 

Einrichten

Uhren & 

Schmuck

Fashion &

Accessoires

CE/ Elektro

Hobby & 

Freizeit

Gesundheit &

Wellness

Büro & Schreibwaren



8WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH Köln nach Brancheninformationssystem. HDE.

Durchschnittliches jährliches Wachstum der Formate 2010-2017 in Prozent pro Jahr –

Kleinbetrieblicher Fachhandel unter Druck

Status Quo Handel

Kleinbetrieblicher 

Fachhandel

Supermärkte & 

Discounter

Onlinehandel

Filialisten & 

Fachmärkte

GEWINNER

durchschnittliche jährliche Wachstumsrate im Einzelhandel nach HDE

VERLIERER

Kauf- & Warenhäuser

SB-Warenhäuser

13,5
Prozent

4,7
Prozent

3,3
Prozent

-4,7
Prozent

0,02
Prozent

0,4
Prozent

2,7
Prozent
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10WEINFACHHÄNDLERTAG 2018– Boris Hedde, IFH Köln Quelle: Allensbach: ACTA 2012, Allensbach (2012); IFH Köln: Cross-Channel – Quo Vadis? (2017).

Kanalpräferenzen der Bevölkerung in Prozent –

Selektive Kanalwahl dominiert.

Konsumentenverhalten im Wandel

Begeisterter 

Online-Shopper

Traditioneller 

Handelskäufer

Selektiver 

Online-Shopper

Smart 

Consumer
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11WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH Köln: Cross-Channel – Quo Vadis? (2017).

Information und Kaufverhalten in Prozent –

Multi-Channel-Verhalten ist Alltag | Onlineinformation für stationär hochrelevant! 

Konsumentenverhalten im Wandel

45,1%

23,4%

13,8%

27,2%

20172008



Einkaufsbequemlichkeit gesucht 



13WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH Köln.

Nützlichkeit und Nutzen: Neben Convenience-Produkten stehen vor allem Online-

Bestellungen und Click & Collect-Angebote im Fokus 

Services beim Lebensmitteleinkauf 

Services Nützlichkeit
Geplante Nutzung 

(Top-2-Box)

60,7%

54,5%

53,2%

51,6%

49,9%

48,7%

47,0%

37,9%

20,3%

11,0%

67,9%

74,0%

64,0%

58,8%

68,3%

58,4%

54,6%

56,9%

29,8%

12,8%

To go: Verzehrfertige Lebensmittel

Online-Bestellung und Lieferung

Digitale Einkaufszettel

To-Go-LEH mit reduzierter…

Click & Collect

Ready-to-cook-Produkte

LEH nach 22:00 Uhr 24/7

Liefer-Abo/-Abo-Kisten

Drohnenlieferung

Mahlzeiten aus 3D-Drucker

425 ≤ n ≤ 487

Frage: Als wie nützlich erachten Sie die folgenden neuartigen Angebote, wenn es darum geht, Zeit im Alltag einzusparen?

Welche der folgenden neuartigen Angebote zur Entlastung beim Einkauf und der Zubereitung von Lebensmitteln haben 

Sie bereits genutzt oder möchten Sie in Zukunft nutzen?

Alter: < 29 Jahre: 

73,3%

Alter: < 29 Jahre: 

66,7%



Mehrwertmodelle gefordert



15WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH Köln: Catch me if you can, Köln, 2017. 

Mehrwert beim stationären Kauf – Konsumenten haben aktuell schon ein hohes 

Anspruchsniveau; jüngere Verbraucher verschärfen das Anforderungsprofil 

Konsumentenverhalten im Wandel

79,7

78,0

74,8

68,2

65,2

63,7

58,2

52,7

51,1

45,9

40,4

Große Auswahl

Verfügbarkeit

Kein großer zeitlicher Aufwand

Verkäufer muss besser informiert sein

Positives Einkaufserlebnis

Freundliche Beratung durch Verkäufer

Kompetente Beratung durch Verkäufer

Direkte Lieferung bei Nichtverfügbarkeit

Retoure im Geschäft bei Onlinebestellung

Alternative Kaufmögl. im Online-Shop

Vorab Onlineverfügbarkeitsprüfung

Smart 

Consumer
(Abweichung in 

Prozentpunkten)

+28,6%

+24,1%

+18,0%

+13,9%



Frequenz als Herausforderung



Lösung: Den Kunden in seinen 

Bewegungsräumen abholen!

Nur noch wenige Händler sind selbst 

Besuchermagneten …

das Umfeld entscheidet. 

Neue 1A-Lagen werden von Händlern gesucht, 

Hochfrequenzstandorte wie z. B. Flughäfen oder 

Bahnhöfe gewinnen weiter an Relevanz.



Wohin geht die Reise?

Standorte

Marktsicht

Kaufverhalten

Strategien 

für die 

Zukunft?



Der Wettbewerb 

findet zwischen 

Standorten statt



20WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH: Vitale Innenstädte 2017.

Wie bewerten die Besucher die Innenstadt? 

Wie bewerten sie die Attraktivität dieser Innenstadt im Hinblick auf …

Der Wettbewerb findet zwischen den stationären Standorten statt

 58.249 ≥ n ≥ 228

Berlin

Westerstede

Berlin

Waren (Müritz)*

Leipzig

Berlin

Güstrow*

Erreichbarkeit mit ÖPNV

Erreichbarkeit mit PKW

Parkmöglichkeiten

Ladenöffnungszeiten

Verkaufsoffene Sonntage

Gastronomienagebot

Freizeitangebot

Dienstleistungangebot

Top

Durchschnitt

Worst

sehr negativsehr positiv



21WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH: Vitale Innenstädte 2017.

Präferierte Einkaufsstätten der Innenstadtbesucher –

Wo werden Produkte hauptsächlich gekauft?

Der Wettbewerb findet zwischen den stationären Standorten statt
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Lebensmittel

Drogeriewaren etc.

Bücher

Optiker

Sport / Spiel / Hobby

Büro / Schreibwaren

Wohnen / Einrichten

Telekommunikation etc.

Consumer Eletronics

Uhren / Schmuck

Schuhe / Lederwaren

Bekleidung

In Geschäften 

der Heimatstadt 

In Geschäften 

anderer Städte
Shopping Center

Fachmarkt-

zentren
Online



Stadt(ver)führung: 

Mit digitalen Services 

zu mehr Frequenz



23WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH: Vitale Innenstädte 2017.

Der stationäre Handel steht unter Berücksichtigung der Anforderungen von 

Verbrauchern weiter im Fokus

Mit digitalen Services zu mehr Frequenz

18,6
45,
5

32,
4

57,
0

35,
8

18,5
43,
7

16,8

Mein Einkaufverhalten in 

der Innenstadt wurde durch 

Online-Angebot verändert.

Wichtig, dass ich mich online 

über unsere Geschäfte deren 

Angebote informieren kann.

Wichtig, dass ich bei 

Geschäften dieser Innenstadt 

auch online bestellen kann.

Wichtig, dass ich in der 

Innenstadt kostenfrei 

W-LAN nutzen kann.

Wichtig, dass ich 

Geschäfte der Innenstadt 

auf einem lokalen Online-

Marktplatz finde.

Wichtig, dass ich online 

reservierte / bestellte Ware in 

Geschäften abholen kann.



Wohin geht die Reise?
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Blick in Markt für Wein/Schaumwein



26IFH Köln auf Basis GfK, Iri, Verbands- und Pressemeldungen. 

Marktvolumen Wein und Schaumwein in Deutschland  

Im Rahmen eines stabil wachsenden Lebensmittelmarktes 

ist Wein eines der Wachstumssegmente

+3,7%

-0,04%

Umsatzanteile Wein und Schaumwein an alkoholischen Getränken 

und Lebensmitteln u. Getränken (ohne Tabak) gesamt 2017, Angaben in Prozent 

Schaumwein

Wein Lebensmittel 

u. Getränke

Wachstumstreiber 

Lebensmittel

Chilled Food 

Feinkost 

Obst 

5.168
5.959 6.370 6.586 6.797 6.729 6.622 6.667

2.698
2.733

2.815 2.869 2.783 2.816 2.822 2.691

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

+1,8%

+5,2%
+5,1%
+3,3%

CAGR

45,2%
2017

Wein und
Schaumwe
in
Übrige
alkohol.
Getränke

39,5%
2010

5,1%

2010

Wein u. Schaumwein

Alkoholische 

Getränke

Lebensmittel u. 

Getränke (ohne Tabak)

5,4%

2017

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln 



27IFH Köln auf Basis Destatis, BSI, wafg

Umsatz und Verbraucherpreisentwicklung, Pro-Kopf-Verbräuche

Weinmarkt:  steigender Pro-Kopf-Verbrauch führt zu Mehrumsatz, aber Preissteigerung 

unterhalb Preissteigerung Lebensmittel (Index 116), Sektmarkt unter Druck

Umsatz- und Verbraucherpreise 

2017 ggü. 2010, Index 2010 = 100

129
112

Umsatz Verbraucher-
preise

99 106

Umsatz Verbraucher-
preise

Pro-Kopf-Verbrauch 2010 

und 2017, Angaben in Litern

Wein

Veränderung 

2017 ggü. 2010, 

Angaben in 

Prozent

Schaumwein Bier Spirituosen Alkoholfreie Getränke*

+2,0%

0,0%

-5,9%

0,0%

+1,9%

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln 

. *Alkoholfreie Getränke = Erfrischungsgetränke, Wässer, Fruchtsäfte- und –nektare.



LEH 

gesamt

28IFH Köln auf Basis GfK, Iri, Information Resources.

Distribution Wein 2005, 2010-2017 nach Formaten, Angaben in Prozent

LEH-Formate gewinnen (wieder), Discounter wichtigster Vertriebsweg für Wein

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln

Supermarkt

Discount

SB-Warenhaus

Drogeriemarkt

11,2% 13,1% 11,8% 10,6% 10,3% 10,2% 10,7% 10,7% 10,9%

34,3% 27,7% 31,0% 33,6% 37,6% 36,5% 37,8% 37,8% 39,6%

16,3%
19,6% 17,6% 15,9% 12,7% 13,9% 13,7% 13,7% 12,4%

10,6% 13,6% 13,8% 14,0% 14,0% 14,7% 15,5% 15,5% 15,5%

18,8% 18,1% 18,3% 18,6% 18,6% 17,7% 15,7% 15,7% 14,9%

8,5% 7,3% 7,0% 6,8% 6,4% 6,4% 6,3% 6,3% 6,3%

2005 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Kaufhaus, Tankstellen,
Kiokse

Winzer

Fachhandel einschl. GAM

Drogeriemarkt

SB-Warenhaus

Discount

Supermarkt

Fachhandel

Winzer

Kaufhaus, Kiosk, 

Tankstelle

*Werte unter 1% nicht ausgewiesen.

63,3%

62,6%61,0%

62,2%



29IFH Köln 2011, 2015 und 2018, GfK Consumer Scan.  

Warum LEH? Konsumenten wollen One-Stop-Shopping

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln

Ich suche gern 

Lebensmittelhändler 

auf, bei denen ich 

meinen gesamten 

Einkauf auf einmal 

erledigen kann.

Wenn ein 

Lebensmittelhändler 

keine ausreichend 

große Auswahl 

anbietet, kaufe ich dort 

nicht ein. 

2018: 

84,5 %
2015: 

75,5 %

2011: 

77,6 %

2018: 

42,2 % 2015: 

42,0 %

2011: 

40,4 %

Durchschnittliche Anzahl Haushalts-

einkäufe pro Jahr ist rückläufig

230

227

222

216

2014 2015 2016 2017



… und zwar Vollsortiment und Discount

Der Handel in der Uptrading-Spirale



Der Handel in der Uptrading-Spirale

Erprobung neuer Konzepte 



Wein als Profilierungssortiment für Ambiente und Image – auch im Discount

Handel reagiert auf den Verbraucherwunsch



33IFH Köln.

Umsatzanteil Wein online und Lebensmittel online, 2011-2017

Umsatzanteil Online bei Wein höher als bei Lebensmitteln gesamt

WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln

0,3% 0,4% 0,4% 0,5% 0,6%
0,8% 0,9%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 P

1,9%
2,3%

2,7%

3,5%
4,1%

4,8%

5,6%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 P

Onlineanteil am Gesamtmarkt Wein/Schaumwein Onlineanteil am Gesamtmarkt Lebensmittel, 

Wein, Delikatessen

Anteile der Online-Vertriebswege, Angaben in Prozent 

14,8% 14,8% 13,5% 11,6% 9,7% 9,1% 8,9%

41,3% 46,2% 44,3%
40,1% 38,7% 39,2% 37,3%

26,5%
23,9% 24,8%

29,2% 30,4% 30,3% 34,0%

17,4% 15,1% 17,4% 19,1% 21,3% 21,5% 19,9%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 P

Katalogversender Online 

(inkl. Teleshopping online)

Internet-Pure-Player

Stationäre Händler Online

Hersteller Online



34Lidl, Real, Edeka. 

Praxisbeispiel – Onlinehandel EDEKA

Wein ist „Einstiegssortiment“ des LEH in den Onlinehandel mit Lebensmitteln



35Aldi Süd. 

Praxisbeispiel – Aldi Süd

… und bietet neue Wege der Abgrenzung online ...



36Aldi Süd. 

Praxisbeispiel – Aldi Süd

… und bietet neue Wege der Abgrenzung online und vermittelt gleichzeitig ein Gefühl 

von Lifestyle und Genuss.



Was tun im Weinfachhandel?

Alle Macht geht vom Kunden/Besucher aus …

Strategie für mehr 

Begeisterung?
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König „Kunde“ im Digitalzeitalter bedienen: 

Mehrwertmodelle stehen im Fokus



39Future Forum – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: Zeit Online. 

Branchenübergreifende Mehrwerte

Mehrwertmodelle im Fokus

Wir müssen den Kunden etwas Neues 

bieten, das über den reinen Verkauf und die 

Beratung hinausgeht



40WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: Herrenbude. 

Sehr persönliche Beratung und Kundenbindung beim Herrenausstatter in Köln. 

Mehrwertmodelle im Fokus



41

Emotionalität & Impressionen als Impuls!



42WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln Quelle: IFH Köln.

Wo ist das Einkaufserlebnis auf Größten? 

Das Einkaufserlebnis ist stationär am Größten!

Emotionalität als Impuls

46

40

14

…im Online-Shop 

Online & Offline gleich

…im Ladengeschäft



43Quelle: Das Kochhaus. 

Das Kochhaus bietet stetig neue Impulse und macht Verbraucher neugierig 

und erhöht die Chance der Wiederkehr

Emotionalität als Impuls



44Quelle: www.39einhalb.de

39einhalb schafft exklusive Möglichkeiten für Verbraucher und hebt auf diese Weise 

seinen Stellenwert und Einkaufsbereitschaft

Emotionalität als Impuls



45Quelle: Puppenkönig Bonn.

Puppenkönig verbindet Tradition & Innovation 

Emotionalität als Impuls



Grenzen verschwimmen und 

führen zu neuen Konzepten



47Quelle: Edeka.

Gastronomie gewinnt an Bedeutung

Grenzen verschwimmen



48Quelle: Bonobos.

Ladengeschäft ausschließlich für Anprobe und Styling-Beratung 

Grenzen verschwimmen



49Quelle: Decathlon.

Kleinere Läden in Innenstadtnähe stellen digitale Services in den Vordergrund.

Grenzen verschwimmen



50Quelle: Location Insider. 

Ausgewöhnliche Konzepte generieren durch ihren Event-Charakter Frequenz

Grenzen verschwimmen



51Quelle: IKEA.

Digitalisierung nutzen: Bsp. Room Scanning ermöglicht virtuelle Raumgestaltung

Grenzen verschwimmen
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Fazit: Erfolgshebel nutzen

Frequenzsicherung, 

Umsatzsteigerung,

Kundenbindung

Zufriedenheit, Loyalität und Weiterempfehlung

Ziele

Erfolgsgrößen

Erfolgshebel

Convenience:

Geschwindigkeit

Auswahl 

Verfügbarkeit

Information

Prozesstransparenz 

und -effizienz

Erlebnis:

Inspiration 

Involvierung (emotional)

Service (Problemlösung)  

Atmosphäre (Ambiente)

Personal (Kompetenz, 

Freundlichkeit)

… das Leben 

einfacher

machen!

… das Leben 

schöner

machen!



53WEINFACHHÄNDLERTAG 2018 – Boris Hedde, IFH Köln

Key Facts

Brutalstmögliche Kundenorientierung als 

Maxime im Zeitalter der Digitalisierung.

Kunden kanalübergreifend dort abholen, 

wo sie sich räumlich und inhaltlich befinden.

Erfolg hat, wer für seine Kunden 

Convenience und/oder Erlebnis bietet!



www.ifhkoeln.de

IFH Köln GmbH

Dürener Str. 401 b

50858 Köln

+49 (0) 221 943607-10

Boris Hedde

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit…

Geschäftsführer

0221 94 36 07 10

b.hedde@ifhkoeln.de


