Hartes Kostenmanagement ist Pflicht

Handel und Hersteller sollten im neuen Jahr aktiv neue Strategien zur Margensicherung umsetzen / Von Jerome Honerkamp

Die Lebensmittelbranche steht
2025 vor massiven Herausforde-
rungen. Sieben zentrale Trends
kénnten dazu beitragen, dass Her-
steller und Handler ihre Position
im Markt starken und ihre Zukunft
erfolgreich gestalten.

Steigende Kosten, neue Konsumen-
tenbedtirfnisse und der Druck zu
mehr Nachhaltigkeit pragen das Um-
feld von Handel und FMCG-Indus-
trie. Verbraucher verlangen Transpa-
renz, Qualitat und digitale Einkaufs-
erlebnisse, wahrend Inflation und
Rohstoffpreise die Beziehungen zwi-
schen Herstellern und Handlern be-
lasten. Um erfolgreich zu sein, miis-
sen Unternehmen nicht nur reagie-
ren, sondern aktiv strategische Maf-
nahmen ergreifen, um Chancen zu
nutzen und Risiken zu minimieren:

Kostenmanagement und Pricing:
o Steigende Rohstoff- und Energie-
kosten belasten Hersteller und Hand-
ler erheblich. Um Margen zu sichern
und faire Bedingungen zu gewahrleis-
ten, sind effiziente Kostenstrukturen
und eine starke Verhandlungsbasis
unverzichtbar. Dabei diirfen weder
die Markenstarke noch das Preisimage
beeintrachtigt werden. Optimierte
Prozesse, schlanke Sortimente und
die Nutzung von Synergien sind ent-
scheidend. Gleichzeitig schaffen E-
Commerce-Crawling und KI-gestiitzte
Preisanalysen Transparenz, wihrend
elektronische Preisschilder eine flexi-
ble und dynamische Preisgestaltung
ermoglichen.

Lieferketten und Resilienz: Lie-
oferketten bleiben anfallig fiir
Unterbrechungen, wie jiingste geopo-
litische und wirtschaftliche Krisen ge-
zeigt haben. Auch Konflikte in Jahres-
gesprachen zwischen Herstellern und
Hindlern konnen zu Versorgungseng-
passen und Out-of-Stock-Situationen
fithren. Hersteller sollten Lieferketten
diversifizieren und strategische Part-
nerschaften aufbauen. Héandler kon-
nen von dynamischen Nachschub-
strategien und optimierten Lagerbe-
stinden profitieren.

Digitale Technologien und Om-
enichannel sind entscheidend,
um Effizienz und Kundennihe zu for-
dern. Verbraucher erwarten nahtlose
Erlebnisse tiber alle Kandle hinweg,
bei denen stationare und digitale An-
gebote perfekt ineinandergreifen.
Hersteller sollten Automatisierung

und KI-gestiitzte Prognosen nutzen,
um Kosten zu senken und flexibler
auf Marktdynamiken zu reagieren.
Gleichzeitig konnen datengetriebene
Strategien die Markenprasenz stirken
und die Kundenansprache individua-
lisieren. Handler und Hersteller miis-
sen in digitale Plattformen und ver-
besserte Customer Journeys investie-
ren, um personalisierte Angebote zu
schaffen und Kundenerwartungen zu
erfiillen.

Sortiment und Agilitit: Die Fa-
¢ higkeit, schnell auf Marktveran-
derungen zu reagieren, wird fiir die
Nahrungsmittelbranche gleicherma-
Ren zum zentralen Erfolgsfaktor. Ein
KI-gestiitzter Produktinnovationspro-
zess, bei dem Handler- und Herstel-
lerdaten mit Social-Listening- und E-
Commerce-Crawling-Daten tiber Data
Stitching kombiniert werden, ermog-
licht ein 360-Grad-Kundenverstind-
nis. Dieses flieft in KI-unterstiitzte
Design-Thinking-Sprints ein, die zu
optimalen Sortimenten und Produk-
ten fiihren.

Erndhrung als  Wachstums-

emarkt: Verbraucher verlangen
zunehmend Produkte mit gesundheit-
lichem Mehrwert, wie funktionale Le-
bensmittel, die gezielte Vorteile wie
Energie, Regeneration oder Immun-
starkung bieten. Zugleich wachst die
Nachfrage nach Convenience. Fri-
sche, gesunde Produkte, die besten-
falls direkt in der Filiale zubereitet
werden, gewinnen an Bedeutung. Es

» Die Zukunft gehort Un-
ternehmen, die Mut zur
Veranderung zeigen
und Innovation for-
dern«
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gilt, gesunde und praktische Produkte
zu entwickeln, die klar kommunizier-
bare Vorteile haben.

Nachhaltigkeit und Regionalitit:

o Hersteller miissen ressourcen-
schonende Prozesse in ihre Wert-
schopfungsketten integrieren, Kreis-
laufwirtschaft umsetzen und CO:-
Emissionen senken. Hindler stehen
in der Verantwortung, glaubwiirdige
Nachhaltigkeitskonzepte zu entwi-
ckeln und regionale Produkte strate-
gisch zu vermarkten. Authentizitat,
kurze Lieferwege und lokale Wert-
schopfung stiarken das Vertrauen der
Verbraucher und die Kundenbindung.

Transparenz und nachhaltige

o Verpackungen: Verbraucher for-
dern zunehmend Transparenz tiber
die Herkunft, Verarbeitung und Ver-
packung ihrer Lebensmittel. Techno-
logien wie Blockchain ermdglichen es
Herstellern, Riickverfolgbarkeit zu
gewahrleisten und regulatorische An-
forderungen zu erfiillen. Hersteller
mussen auch in innovative Materia-
lien investieren, die Funktionalitit
und Umweltfreundlichkeit kombinie-
ren. Hindler konnen durch gezielte
Kommunikation und die strategische
Platzierung nachhaltiger Losungen
Vertrauen aufbauen, Umweltziele be-
tonen und ihre Markenwahrnehmung
starken. Iz 02-25
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