Impulsverdachtig

Sekthersteller forcieren alkoholfreie Varianten und Spezialeditionen

Sekthersteller suchen nach Differen-
zierungspotenzialen. Schaumweine
sollen nicht mehr als Standardware
von der Stange kommen. Trendsetter
sind aus Sicht der Top-Markenanbie-
ter etwa weiter Rosé-Sekte. Laut In-
formationen aus dem Hause Henkell
Freixenet ist Rosé mit 14,3 Prozent
Marktanteil hinter Weifem Sekt das
zweitstirkste Segment und zuletzt
laut IRI-Zahlen um 3,4 Prozent ge-
wachsen.

Mit Spezialprodukten wollen sich
die Kategoriefiihrer auch iibers Jahr
und weniger fokussiert auf saisonale
Hochzeiten breiter aufstellen. Trink-
anlass fiir Sekte und Schaumweine
sollen nicht mehr nur Familienfeiern,
Weihnachten oder Silvester sein.
Nach Beobachtungen von Alexander
Tacer, Geschiftsfiihrer vom Verband
Deutscher Sektkellereien, dient Rosé-

ist der Marktanteil von Rosé-
Sekten, die Subkategorie ist
2018 laut IRl um 3,4 Prozent
gewachsen.

Sekt als Grundlage fiir einen sommer-
lichen Longdrink. Die Kategorie er-
fahre somit eine Auffrischung.

Carmine Manocchio, Geschifts-
fiihrer der Concept Markengetrinke,
die seit kurzer Zeit das Sortiment der
Schlumberger AG Wien in Deutsch-
land vertreibt, sieht zudem einen
Trend zu reinsortigen Schaumweinen.
Ahnlich wie bei Wein, interessiert
sich der Endverbraucher verstirkt fiir
den Inhalt und mochte bestimmte
Rebsorten ausprobieren. ,Die Experi-
mentierfreudigkeit hat deutlich zuge-
nommen*, so Manocchio.

Auch mit alkoholfreien Varianten
sind laut Verbandsgeschiftsfiihrer Ta-
cer erweiterte Kundengruppen zu er-

reichen. Der Absatz an klassischen al-
koholfreien Sekten sowie sonstigen
alkoholfreien Schaumweinen insge-
samt ist 2018 im Vergleich zu 2017 um
tiber 10 Prozent gestiegen. Betrachtet
man nur den klassischen alkoholfrei-
en Sekt, geht er von einem Plus von
gut 8 Prozent im Vergleich zum Vor-
jahr aus. Der Absatzanteil am
Schaumweinmarkt gesamt betrigt ak-
tuell bei alkoholfreiem Sekt 3,3 Pro-
zent, nach Wert 3,1 Prozent. Bei der
Oetker-Tochter Henkell sieht man in
diesem Markt weiteres Wachstumspo-
tential, obwohl es sich um ein ergin-
zendes Geschift handelt. Allerdings
mussten alkoholfreie Sekte ge-
schmacklich und qualitativ iiberzeu-
gen, heiflt es dazu von dem Unter-
nehmen. Dies sei mit hochmodernen
Entalkoholisierungs-Anlagen  heute
besser moglich als noch vor zehn Jah-
ren. Diese verarbeiten die Grundwei-
ne deutlich schonender und kiirzer,
wodurch die urspriinglichen Inhalts-
stoffe des Weines sowie Frische und
Frucht erhalten bleiben.

Carmine Manocchio von Concept
Markengetrinke glaubt generell an
den Trend zu hoherwertigen Produk-
ten: ,,Das Bewusstsein fiir hochwerti-
gen Schaumwein steigt, weil sich der
Endverbraucher intensiver mit dem
Produkt, seiner Geschichte und der
Herstellung auseinandersetzt“, sagt
er. Das habe zur Folge, dass er bereit
ist, zu guter Qualitit und einem héhe-
rem Preis zu greifen und tatsichlich
eher Abstriche bei der Menge macht.
Dies sehe man auch an den Dosagen.
Eine positive Entwicklung sei beson-
ders bei den mit ,,Premium* assoziier-
ten Dosagen zu beobachten: ,Brut*;
,Brut extra trocken“ und ,extra tro-
cken“ kénnen durchgehend wachsen,
wihrend trocken ebenso riickliufig ist
wie halbtrocken und siif.

Ahnliches bestitigt auch Aldi Siid
auf LZ-Anfrage. Es gebe eine wach-
sende Nachfrage nach Schaumweinen
aus dem hoéheren Preissegment. ,Bei
jiingeren Zielgruppen stellen wir eine
erhohte Nachfrage nach héherpreisi-
gen, internationalen Schaumweinen
fest, heilt es. Dies seien etwa Pro-
secco Spumante aus Italien oder
Crémant aus Frankreich. wh/Iz 10-19
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Piccolo neu entdeckt

Rotkdppchen-Mumm startet eine Kleinflaschen-Offensive und will damit die Wertschopfung in dem
aktionsgetriebenen Segment Sekt und Schaumweine steigern. | Wolfgang Hubert

eutsche sind mit einem Sekt-
Dkonsum von jahrlich dreiein-

halb Litern nach Angaben des
Verbands Deutscher Sektkellereien
weltweit nach wie vor international
spitze. Dennoch weisen die Absatzzah-
len der alkoholischen Prickler aktuell
nach unten. Das soll sich 4ndern. Zu-
mindest will Marktfilhrer Rotkapp-
chen-Mumm Sektkellereien mit weni-
ger deutlich mehr erreichen. Wie Mar-
ketingdirektorin Cathrin Duppel an-
kiindigt, wird es kiinftig ,eine neue po-
tenzialstarke Sortimentserginzung* ge-
ben. Rotkippchen will mit 0,2-Liter-
Flaschen vom Einsteiger- bis zum Pre-
miumsegment fiir mehr Prisenz sor-
gen. Die Palette reicht vom Rotkipp-
chen Flaschengirung Riesling in der
Geschenkpackung tiber Rotkidppchen
Rubin Halbtrocken bis zu Alkoholfrei
Rosé sowie den Zweitmarken Mumm
Rosé Dry, Jules Mumm Rosé Dry oder
MM Extra Rosé.

Die Wiederentdeckung des Piccolo
oder eingedeutscht Pikkolo, im Ubri-
gen seit den 1930er-Jahre eine ge-
schiitzte Wort-Bildmarke der Wiesba-
dener Sektkellerei Henkell, kommt
nicht von ungefihr: Wiahrend deutsche
Sekte im 0,75-Liter-GroRgebinde mit
3,89 Euro (Literpreis: 5,19 Euro) im
Regal stehen, kommt die handliche
Kleinflasche, begehrt bei Singlehaus-
halten oder auch fiir den sommetlichen
Bellini-Cocktail gedacht, locker auf
einen Literpreis von 6,45 Euro und
mehr.

Mehr Marge, bessere Wertschop-
fung — ein fiir Hersteller wie Handler
wichtiger Aspekt. Jorg Wagner etwa,
Edeka-Héandler aus Coburg, verzeich-

net dank eines auf 70 Sorten erweiter-

ten Kleinflaschensortiments bei Sekt
nicht nur einen steigenden Mengenab-
satz, ihn iiberzeugt vor allem die bes-
sere Marge: ,Bei herkommlichen
Sektflaschen liuft immer mehr Akti-
onsware, bei immer schwicherer Mar-
ge“, sagt er. Wahrend die Margen bei
den 0,75-Liter-Flaschen normalerwei-
se um die 10 bis 15 Prozent liegen, ist
bei den kleinen Varianten 25 Prozent
und mehr Spanne zu erzielen.

Daher hat Wagner sein Angebot
ausgeweitet zu Preisen zwischen
1,19 Euro und fiir Champagner sogar
9,99 Euro. Auf mehrfachen Kunden-

wunsch von Singles und Pirchen bie-
tet er seit Kurzem zudem 0,375-Liter-
Flaschen an.

Laut Henkell-Unternehmensspre-
cher Jan Rock hat die Kleinflasche ge-
nerell im Schaumweinmarkt eine nicht
unwesentliche Bedeutung. 2018 kam
das Kleingebinde im Lebensmittelhan-
del, bei Getrinkeabholmirkten und
Cash + Carry-Markte auf einen sum-
mierten Marktanteil von tiber 11 Pro-
zent. Auch er geht von einer wachsen-
den Bedeutung der 0,2-Liter- oder der
eher seltenen 0,375- Liter-Flaschen fiir
den Haushaltskonsum aus. Auch fiir
den AuRerhaus-Verkauf, so seine Uber-
zeugung, seien diese Grofen ,ein coo-
les Convenience-Produkt“. Anlisslich
der ProWein will Henkell zudem mit
einer Séhnlein Pink Ice Edition in der
Dose das bisherige Kleinflaschensorti-
ment der Marken Henkell, Freixenet,
Fiirst von Metternich und S6hnlein er-
ganzen.

Das Spiel mit unterschiedlichen Ge-
bindevarianten ist etwas, was in ande-
ren Warengruppen lingst Standard ist,
um sowohl aus der Preisvergleichbar-
keit wie dem Sog stindiger Preisaktio-
nen mit Bestseller-Produkten herauszu-
kommen. Hier war im Sektmarkt auch
nach Angaben von Alexander Tacer,
Geschiftsfiihrer des Verbands Deut-
scher Sektkellereien ,seit Jahren nur
wenig Bewegung im Markt“. Rot-
kdppchen-Mumm-Managerin Dup-
pel will deshalb offensiv bislang un-
genutzte Potenziale ihres Hauses
erschliefen. Thr Fokus richtet
sich vor allem auf die junge
Zielgruppe sowie vornehmlich
weibliche Konsumenten.

Kleinflaschen bieten
generell die Moglichkeit,
neue Verwendergrup-
pen  anzusprechen,
glaubt auch Tina Ing-
wersen-Matthiesen,
Geschiftsfiihrerin
von Borco Mar-
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kenimport, die Champagne Lanson ver-
treibt. Aus ihrer Sicht eignen sich klei-
nen Gebindegrofen viel besser fiir
Events. Zudem sei es mit den kleinen
Varianten einfacher, sich an eine Marke
und einen Geschmack heranzutasten.
JKonsumenten erwarten generell indi-
viduelle und situationsgerechte Pro-
duktgrofen, sagt sie.
Einsichten wie.diese sind ganz im
Sinne des Handels. ,Wir sind mit dem
Absatz im Bereich der Kleinflaschen
und Dosen insgesamt sehr zufrie-
den und sehen auch weiterhin
einen Bedarf an diesen Produkt-
grofen", heift es auf LZ-Anfrage
von Aldi Siid. Bei dem Miilhei-
mer Discountunternehmen hat
man sowohl Single- und Se-
niorenhaushalte als auch
Konsumenten im Blick, die
alkoholische Getrinke be-
wusster und damit in kleine-
ren Mengen genieflen wol-
len. Kleinere Verpackungs-
grofen wiirden sich zudem
als Mitbringsel oder fiir den
Einsatz in der Kiiche oder
zum Mixen eignen. Edekaner
Wagner sieht gleichfalls den
Trend zur Dose und zu Ready
to-Drink. Auch wenn Glasfla-
schen in seinem Sektsortiment
deutlich iiberwiegen, Glas und
Dose sprechen unterschiedli-
che Zielgruppen an und seien
fiir den Handel gleicherma-
Ren interessant: ,Dosen sind
einfach trendy, die Glasfla-
che ist oldschool“, so sein
Restimee. Aufriisten wird
auferdem die Migros-
Tochter Tegut. Sie will
eigenen Angaben zu-
folge verstarkt Conve-
nience-Groflen  in
0,2-Liter- und 0,25-
Liter-Gebinde als
Ready-to-Drink-
Varianten in Glas
oder Dose an-
bieten. Iz 10-19

FOTO: STUDIO TREEDOTS/ISTOCK




