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B 100 Jahre MCS-Partner Utz

Im Jahr 1914 grundete Martin Utz in
Ochsenhausen bei Ulm ein Kolonialwa-
ren- und Tabakgeschaft. Heute, 100 Jahre
spater, beliefert das Unternehmen mehr
als 900 Kunden aus dem Nahversorgungs-
und Convenience-Bereich mit einem kom-
pletten Sortiment. Was als kleiner Laden in
Ochsenhausen begann, ist zu einem mit-
telstandischen Unternehmen mit Gber 100
Mitarbeitern herangewachsen. Wir haben
den heutigen Inhaber und Geschaftsfih-
rer Rainer Utz zu der Vergangenheit, aber
vor allem auch Uber die Chancen und
Plane fir die Zukunft befragt.

Herr Utz - wie fiihlt man sich mit
einhundert Jahren? Machen sich die
ersten Zipperlein bemerkbar?

Mitnichten, ganz im Gegenteil! Die Firma
Utz ist kerngesund und vital. Wir sind sehr
gut aufgestellt, die Umsatzentwicklung
stimmt, wir haben tolle Kunden und zu-
verlassige Geschaftspartner und haben
uns furs neue Jahrhundert viel vorgenom-
men. Personlich habe ich das halbe Jahr-
hundert zwar auch schon Uberschritten,
aber mir macht die Aufgabe nach wie vor
grofSe Freude und wir alle sind mit Begeis-
terung jeden Tag dabei, einen guten Job
zu machen.
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Was waren die groflten Unterneh-
merischen Herausforderungen?

Es waren vor allem die Veranderungen
im Markt, die wir immer sehr geschickt
und sehr erfolgreich genitzt haben,
und die uns alles abverlangt haben. Ho-
her personlicher Einsatz, eine schnelle
Reaktion in den Sortimenten und in der
Logistik, und unsere Mitarbeiter haben
hier immer voll mitgezogen. Dann hatte
ich immer wieder eine gluckliche Hand
und habe gute Mitarbeiter gewinnen
konnen.

Eine weitere wichtige Weichenstellung
war der Einstieg ins Convenience-Ge-
schaft im Jahr 1997. Die Grofshandels-
kette SUGRO wurde an Lekkerland ver-
kauft und das war die Geburtsstunde
der MCS.

Die wichtigste Entscheidung der letzten
10 Jahre war aber der Neubau unseres
Logistikzentrums. Die Entscheidung war
alles andere als leicht. Aber sie war ab-
solut richtig. Und sie kam auch gerade
noch zum richtigen Zeitpunkt. 2005
sind wir im Neubau eingezogen und be-
reits im darauffolgenden Jahr konnten
wir den Umsatz um fast 30 % steigern;
in den letzten 10 Jahren hat sich der
Umsatz um Uber 70 % erhoht.
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Welche Rolle spielten die Mitarbeiter
in der Unternehmensgeschichte?

Unsere Mitarbeiter sind das Herz und
die Seele des Unternehmens. Wir kon-
nen heute auf 100 Jahre erfolgreiche
Firmengeschichte  zurtickblicken und
sind gemeinsam stolz auf unser Unter-
nehmen und das, was wir heute sind.
Der Strukturwandel in unserer Branche
war die letzten Jahrzehnte doch enorm.
Aber ich bin in erster Linie auch dankbar.
Dankbar dafur, dass uns es gelungen ist,
das Unternehmen so gut zu entwickeln.
Dankbar dafir, dass unsere Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter den Struktur-
wandel immer positiv mitgetragen und
auch mitgestaltet haben. Ich bin mir sehr
wohl bewusst, dass wir heute nicht da
waren, wo wir sind, wenn wir keine so
tolle Mannschaft hatten. Und darauf
sind wir eigentlich richtig stolz!

Was wiirde der Unternehmensgriin-
der heute zum Unternehmen sagen?

Ich weils noch aus Erzahlungen, dass
mein Grof3vater selbst Kaffee gerdstet
hat und Wein und Essig von Hand in Fla-
schen abgefullt hat. Das ist fur uns noch
vorstellbar. Ich kann mir aber beim be-
sten Willen nicht vorstellen, dass mein
Grofsvater die heutigen Ablaufe im
Internet-Zeitalter noch nachvollziehen
konnte. Sicherlich ware er aber wohl
stolz auf die Entwicklung, die seine klei-
ne Firma genommen hat.

Sie haben 1997 mit dem Beitritt zur
MCS den Schritt in den Convenience-
Markt gewagt. Damals war diese
Entscheidung fiir eine ,traditionelle
LebensmittelgroBhandlung” sicher
nicht einfach. Dennoch haben Sie
sich schnell etabliert und heute ist
die Firma Utz in ihrem Liefergebiet
eine anerkannte Grof3e, wenn es um
die Tankstellen oder Kioskbeliefe-
rung geht. Wie haben Sie das neue
Geschiaftsfeld so schnell entwickeln
konnen?

Flexibilitat, schnelle Entscheidungen,
Kundenorientierung. Das sind zwar pla-
kative Schlagworte, aber letztlich sind

es diese Parameter, die uns die letzten
15 Jahre stetes Wachstum in diesem Seg-
ment beschert haben. Der Convenience-
Markt verlangt ganz offensichtlich nach
einem starken Wettbewerber und im
Verbund der MCS bedienen wir diesen
Markt hochst effizient. Anfangs war es
insbesondere in den Sortimenten, in der
Kundenansprache und in der Logjistik eine
grolse Herausforderung. Aber vor allem
unsere Mitarbeiter haben hier sehr grof3en
Einsatzwillen bewiesen, und die gelebte
Kundennahe macht auch vielleicht den
Unterschied zum Wettbewerb aus.

Sie sind sehr aktiv in der Belieferung
von Nahversorger-Geschaften. Was
macht Sie, im Vergleich zum Wettbe-
werb, dabei so erfolgreich?

Ohne Nahversorger sind die landlichen
Regionen Uber kurz oder lang nicht mehr
attraktiv. Nahversorgung hat Zukunft und
Nahversorgung braucht Zukunft. Dabei
geht es aber nicht nur um die Lieferung
von Waren, es geht darum, Konzepte zu
bieten, die wettbewerbsfahig sind. Und
genau das entwickeln wir. Von der ersten
Idee bis hin zu regelmalSigen Belieferung
—alles aus einer Hand. Und das macht den
Unterschied aus. Und wir machen das mit
grof3er Begeisterung. Kundennahe ent-
steht nur durch das personliche Gesprach
und das pflegen unsere Mitarbeiter
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taglich, und deshalb wissen wir, was die
Kunden brauchen und kdénnen unseren
Service dann genau darauf abstimmen.

Was sind lhre Ziele fiir die Zukunft
des Unternehmens?

Die Herausforderungen fir die Zukunft
werden nicht weniger. Die Ausbildung
von Nachwuchskraften und die Ubertra-
gung von Verantwortung ist eine stete

Aufgabe und Herausforderung. Aktuell
investieren wir gerade in neue Lager-
verwaltungs- und Steuerungs-Systeme,
in Tourenplanungssoftware und in neue
IT-Technologie. Der technologische
Wandel halt uns stets auf Trab und for-
dert uns auch finanziell. Letztlich geht es
uns aber immer darum, die Leistungen
flr unsere Kunden zu optimieren. Daran
arbeiten wir tagtaglich!
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Bl Neue Produkte

KitKat Chunky Double Caramel

Mit halb und halb sind Sie bald doppelt er-
folgreich. Kitkat Chunky Double Caramel
besteht aus einer Halfte mit knackigen Kara-
mell-Stiickchen und die andere Halfte mit
herrlich cremiger Karamell-Fiillung.

KitKat Chunky Double Caramel
GTIN 3800020430774

5 Gum Glare

Der neue ,5 GUM Glare” stimuliert die
Sinne mit dem intensiven Geschmack von
Heidelbeeren und Acai-Beeren zusammen
mit dem Aroma des Granatapfels. Ein must-
have in Ihrem
Shop, ganz
besonders,
wenn Ju-
gendliche zu
lhrer Klientel
gehoren.

5 Gum Glare
GTIN 42247555

N.A.! Riegel

N.Al' Fruit & Nuts Riegel bestehen aus
knackigen Haselnlssen, Mandeln und Kir-
biskernen kombiniert mit leckeren Friichten.
N.A! Fruit & Nuts sind 100% naturlicher Ge-
nuss ohne kunstliche Zusatzstoffe und ohne
Zusatz von Zucker oder Glukosesirup.

gu“

W RNTEX
- FRUIT“
o
s M3
N.A.! Riegel
GTIN 3609200002295
GTIN 3609200002288
neu neu neu
-..fiir Sie! -.fiir Sie! -.fiir Sie!

B Ready-to-Drink - Wachstumssegment
im Convenience-Markt

Ein Dauerbrenner in jeder Bar sind Mix-
getranke auf der Basis von Spirituosen.
Doch langst sind diese beliebten Getranke
nicht mehr nur in Bars zu erhalten. Die ferti-
gen Premixes in der Dose haben langst den
Siegeszug durch die Convenience-Shops
angetreten. Im Folgenden kommen Exper-
ten der flhrenden Hersteller im Ready-to-
Drink-Markt zu Wort. Sie bekommen inte-
ressante Anregungen flr Ihr Shopgeschaft
und zu dem gesetzeskonformen Umgang
mit den Premixes.

Zwei Spezialisten aus der Getranke-Indu-
strie beantworten vier Fragen zu dem Seg-
ment Ready-to-Drink:

B Mirja Kloss, Marketing Director
Brown-Forman Deutschland

B Matthias Knoll, Marketing Director
Bacardi DACH/Nordics

Wie sehen Sie die weitere Entwick-
lung des Ready-to-Drink-Sortiments
im Convenience-Markt? Erwarten Sie
weitere Umsatzzuwachse?

Mirja Kloss: Jack Daniel’s & Cola und Jack
Daniel's & Ginger sind mit einem Markt-
anteil von Uber 42% im LEH, Uber 72% bei
Cash & Carry und knapp 60% im Tankstel-
lensegment eine feste Gréf3e in den drei Ab-
satzkanalen. Mit fast 2 Millionen Euro mehr
Umsatz zum Vorjahr zeigen sie das grofste
Wachstum innerhalb der Premix-Kategorie.
Das jlngste Produkt im Segment Premix-
Longdrinks aus unserem Haus, der Klassi-
ker aus Mexiko el Jimador Margarita, wur-
de nach einer umfangreichen Testphase
in Tankstellen, Kiosken und im Conven-

ience-Markt eingeftihrt und wird weiter
aufgebaut. Der Umsatz von el Jimador
Margarita im Tankstellen-Segment hat sich
im Zeitraum Februar bis Mai 2014 zum
Vorjahr vervierfacht. Dies zeigt, wie starke
Marken in den richtigen Formaten zum
Umsatzwachstum beitragen kénnen. El Ji-
mador Margarita hat als Premix-Longdrink
in der Dose fur Tequila ein neues Markt-
segment erdffnet.

Premixes auf Spirituosenbasis sind zur Zeit
eines der am starksten wachsende Markt-
segmente im Bereich Spirituose mit einem
Wachstum von Uber 21% zum Vorjahr.
Der Bereich Tankstelle wachst um mehr
als 12%.

Matthias Knoll: Das Segment der
Spirituosen-Mixgetranke ~ wachst  hier
im Vergleich zum Vorjahr weiter sehr
dynamisch mit knapp 10%. Treiber sind
die Spirituosen-Mix Getranke mit Cola.
Auf dem Markt gibt es aber auch generell
eine deutlich zunehmende Wettbewerbs-
intensitat mit vielen Neuprodukten.

Die Rum-Kategorie stellt eines der stark-
sten Wachstumssegmente im Spiritu-
osenbereich dar, vor allem mit braunem
Rum als absatzstarken Produkten. Trend-
treiber sind die dunklen ,spiced spirits”
wie der wurzig-weiche und rauchige
BACARDI OakHeart.

Fir die gesamte RTD-Kategorie erwarten
wir auch in den nachsten drei Jahren wei-
teres Wachstum und werden mit weiteren
Innovationen den Markt bedienen; und
zwar nicht nur im Segment Rum sondern
auch mit beliebten Longdrink-Varianten
weiterer Spirituosenkategorien.

Welche Kern-Zielgruppen greifen zu
lhren Produkten?

Mirja Kloss: Am beliebtesten sind Premix-
Longdrinks bei Konsumenten im Alter von
18 bis 29 Jahre, gefolgt von den 30- bis
39-Jahrigen. Wahrend bei den 18- bis
29-Jahrigen der Konsum bei aushausigen
Anldssen wie Grillfesten oder Festivals
Uberwiegt, sind besonders Konsumenten
ab 30 Jahren bereit, sich Longdrinks als
Convenience Produkte fir zu Hause zu lei-
sten statt selbst zu mischen.



Matthias Knoll: Unser Ready-to-Drink-
Sortiment spricht vor allem junge Erwach-
sene an und flhrt sie an das Rum-Segment
heran — wahrend die weibliche Zielgruppe
eher zu BACARDI RAZZ & UP greift, trifft
BACARD|I OakHeart & Cola besonders
den Geschmackstrend junger, mannlicher
Erwachsener. Unser Klassiker ,BACARDI &
Cola” ist bei Mannern und Frauen gleicher-
mafSen beliebt.
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Konnen Sie unseren Kunden Tipps
zum Umgang mit dem Jugendschutz
geben?

Mirja Kloss: Als Mitglied im Bundesver-
band der deutschen Spirituosenindustrie
und -Hersteller (BSI) unterstlitzen wir die
Malinahmen des Arbeitskreis Alkohol &
Verantwortung, der das Wissen um den
verantwortungsbewussten Umgang mit
Alkohol vorantreibt. Zum Beispiel hat der
BSI die Schulungsinitiative www.schuju.de
eingeflhrt. Sie soll Mitarbeiter in Handel
und Tankstellen unterstiitzen und moti-
vieren, das Jugendschutzgesetz (besser)
umzusetzen. Die Initiative beinhaltet u.a.
Informationsmaterial flr jede Branche
sowie Unterrichtsmaterialien fir Online-
Trainingskurse mit Test und Zertifikat.

Matthias Knoll: Es ist wichtig, dass die
gesetzlichen Vorschriften in jedem Be-
trieb allen Mitarbeitern bekannt sind.
Geschaftsflhrer sollten dem Verkaufs- und
Servicepersonal beim Jugendschutz ganz
eindeutige Vorgaben machen und ihnen
den Rucken starken. Wer Alkohol verkauft,
der sollte auch auf eventuell schwierige
Diskussionen mit Kunden vorbereitet sein.
Es gehort auch dazu, deutlich ,Nein” zu
sagen beziehungsweise auf die Vorlage

eines Ausweises zu bestehen, wenn Ju-
gendliche versuchen, Alkohol zu kaufen.
Bacardi Deutschland unterstitzt die
Praventionskampagne ,Schulungsinitiative
Jugendschutz, kurz SchuJu” des Industrie-
verbandes BSI, welche Schulungsmaterial
fur Verkaufspersonal von Handel, Gastro-
nomie und Tankstellen bereitstellt. Unter
www.schuju.de gibt es kompakte Mate-
rialien mit ganz konkreten Hinweisen zur
Einhaltung des Jugendschutzes und zum
Umgang mit Kunden in schwierigen Situ-
ationen. Zudem besteht die Maglichkeit,
kostenlos ein 15-mindtiges Onlinetraining
zu absolvieren und mit Zertifikat abzu-
schlieRen. Vor allem flr kleinere und mitt-
lere Betriebe ist das ein guter Weg, um die
Einhaltung des Jugendschutzes voranzu-
bringen.

Sind Ready-to-Drink-Mixes noch ein
Trend oder gehéren sie ins Standard-
Sortiment eines jeden Convenience-
Shops?

Mirja Kloss: Ready-to-Drink-Mixes blei-
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ben, wie das Marktwachstum und die Inno-
vationsdichte zeigen, ein Trend und schlie-
Ben neben Premixes auf Spirituosenbasis
auch das Wein-, Sekt- und Biermixsegment
ein. Bar-Klassiker wie Jack Daniel’s & Cola,
in der Dose konvenient und in verlasslicher
Qualitat gemixt, darf im Standardsortiment
eines jeden Convenience-Shops nicht feh-
len. Neue, nach erfolgreicher Markttestung
und auf Langlebigkeit ausgerichtete Premi-
xes wie el Jimador Margarita, beleben den
Trend und 6ffnen ihn zum Beispiel flir neue
Kategorien wie Tequila.

Matthias Knoll: RTD ist mittlerweile eine
etablierte Kategorie, die spezielle Konsum-
anlasse und -bedurfnisse abdeckt, die auch
in Zukunft weiter relevant sein werden.

Mentos!45]MihtLten Kaugummi:

Die|Erfolgs-Offensive des Jahres

e Top Ausdauer: lang anhaltender
45 Minuten Frische-Effekt*

¢ Top Team: Kooperation mit
dem BVB fiir sehr hohe
Bekanntheitswerte

*Test unabh. Labor, Italien 2012, www.mentos.de
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BARTELS - LANGNESS

LHG
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20.-21.09.2014
Utz GmbH & Co.KG

Mehrzweckhalle
GartenstraRe 30
88437 Maselheim

Veranstalter
Utz GmbH & Co.KG

27.-28.09.2014

Peter Cames GmbH &
Co. KG

Euromoda Business Center Atrium
5. Etage

Anton-Kux-StralSe 2

41460 Neuss

Veranstalter
Peter Cames GmbH & Co.KG

04. -05.10.2014

Bartels-Langness Handelsgesell-
schaft mbH & Co.KG

Holstenhallen Neuminster
Justus-von-Liebig-Str. 2-4
24537 Neumdunster

Veranstalter
Bartels-Langness Handelsgesell-
schaft mbH & Co.KG

11.-12.10.2014

LHG Lebensmittelhandelsgesell-
schaft mbH & Co.KG

Mehrzweckhalle
Weilse Muhle 1
97230 Estenfeld

Veranstalter
LHG Lebensmittelhandelsgesell-
schaft mbH & Co.KG

Hier kommt
die volle Power!
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Impressum:

Marketing und Convenience-Shop
System GmbH

Hanns-Martin-Schleyer Strale 2

D-77656 Offenburg

Tel. 0781/616-716 - Fax 07 81/6 16-87 77
mail@mcs.eu
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