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D
er Onlinehandel boomt.
Immer öfter wollen Kun­
den ihre Einkäufe nicht
mehr nach Hause tragen,
sondern sich die Ware bis
vor dieHaustür liefern las­

sen. Verglichen mit 2010 büssten die
grössten Schweizer Einkaufszentren ver­
gangenes Jahr rund eine halbe Milliarde
Franken Umsatz ein. Der Onlinehandel
ist nicht der einzige Grunddafür, aber ein
wichtiger Treiber.
Überträgt man die Entwicklung des

Einkaufsverhaltens auf denGrosshandel,
kann der Schluss nur lauten: Die klassi­
schen Abholgrossmärkte wie CCA und
Prodega verlieren Kunden an Beliefe­
rungsgrosshändler. «Diesen Schluss kann
man aber so nicht ziehen», widerspricht
Philipp Dautzenberg, Vorsitzender der
Geschäftsleitung von Prodega/Growa/
Transgourmet. Es sei zwar richtig, dass
der Abholgrosshandel stagniere und der
Belieferungsgrosshandel wachse. «In
Zahlenmachen wir innerhalb der Trans­
gourmet­Gruppe aber immer noch drei­
mal so viel Umsatz im Abhol­ wie im Be­
lieferungsgrosshandel.»
Die Entwicklung der beiden Ge­

schäftsmodelle habe sowieso nurmargi­
nal mit einem veränderten Einkaufsver­
halten der Kundschaft zu tun – denn die
Kundensegmente von Abhol­ und Belie­
ferungsgrosshandel überschnitten sich
kaum. Dautzenberg: «Kleine und mitt­
lere Restaurationsbetriebe, die ihr Sorti­
ment selbst bestimmen können oder In­
novationen suchen, setzen bei unsmeist
auf die Variante Cash and Carry; Ketten
undGrossbetriebewie Spitäler oder Kan­
tinen müssen oft nur schon wegen der
benötigten Warenmengen auf Bill and
Delivery zurückgreifen.» Und weil die
Umsätze vonRestaurationsbetrieben seit
längerer Zeit rückläufig sind,wie die Zah­
len des Branchenverbands Gastrosuisse
zeigen, wirkt sich dies eben negativ auf
die Umsätze der Abholgrossmärkte aus.
Die Tendenz zu Zusammenschlüssen

und die immer stärker auftretenden Re­
staurationsketten wiederum schlagen
sich positiv auf das Geschäft der Beliefe­
rungs­Grosshändler nieder.
Welche Warenmengen Belieferungs­

grosshändler innerhalb kürzester Zeit
umschlagen und an die Kunden bringen
müssen, zeigt ein Besuch bei derMigros­
Tochter Saviva in Regensdorf. Nach dem
Coop­Unternehmen Transgourmet ist
Saviva der zweite grosse Player im
Schweizer Belieferungsgrosshandel. «Pro
Tagwerden hier rund 250TonnenWaren
und etwa 1500 Bestellungen verarbei­
tet», sagt PeterMollenkopf, Leiter Logis­
tik. In der soeben fertig modernisierten
25000m2 grossen Anlagemit ihren ver­
schiedenen Kühlzonen werden auf der
einen Seite die Waren angeliefert und
über einen Code registriert. Etwa 8000
Artikel lassen sich hier lagern, auchwenn

die meisten natürlich nicht lange liegen­
bleiben. Ist der Code registriert, kanndas
Produkt jederzeit nachverfolgt werden.
Eine Kunst für sich ist die Disposition

undKommissionierung – die Zusammen­
stellung undVerteilung – derWaren. «Oft
werden Produkte nicht palettenweise be­
stellt», sagt Mollenkopf, «deshalb müs­
sen die Lieferungen so zusammenge­
stellt und gepacktwerden, dass dieWege
der Lageristen möglichst kurz sind und
die Bestellungmöglichst kundenfreund­
lich gepackt ist.» Zum herkömmlichen
Umschlagsvolumenhinzu kommt ein so­
genanntes Crossdocking­Volumen: Pro­
dukte, die angeliefert, sofort auf die Be­
stellungen verteilt und ohne Lager­
umweg auf die Reise geschickt werden.
Alle Bestellungenwerden schliesslich am
anderen Ende der Anlage verladen. Für
die sogenannte letzteMeile von der Zen­
trale Regensdorf oder den fünf weiteren
Verteilplattformen zum Kunden stehen
190 Lastwagen zur Verfügung.
Neben den zwei grossen Playern

Transgourmet und Saviva gibt es er­
staunlich viele mittlere und kleine Be­
triebe im Belieferungsrosshandel. «Wir
sind weit davon entfernt, dass am
Schluss nur noch zwei Grosshändler den
Kuchen unter sich aufteilen», ist Saviva­
Chef André Hüsler überzeugt. Es werde
zwar vor allembei denmittelgrossen Be­
trieben zu einer gewissen Konzentration
kommen. «Kleinbetriebe, die sich spezia­
lisieren oder eineMarktnische besetzen,
werden aber immer eine Chance haben»,
sagt er.
Trotzdem müssen Prozesse ständig

optimiert und neue Ansätze gefunden
werden, umkonkurrenzfähig zu bleiben.
So eröffnete Saviva mit Saviva Health
Services kürzlich einen neuen und auf
den ersten Blick ungewöhnlichen Ge­
schäftsbereich für medizinisches Ver­
brauchsmaterial. «Wir haben einen gros­
senKundenstammvonSpitälernundHei­
men», erklärt Hüsler, «und für siewollen
wir jetzt zumVollsortimenter werden.»

ImmermehrRestaurants lassen sich ihreWarenbis vordieTür
liefern.Die klassischenAbholgrossmärkte stagnieren.
VonErikBrühlmann

Mehrliefern–das
gilterstrecht
imGrosshandel

Eine Kunst für sich: Kommissionierung vonWaren imAuslieferungslager von Saviva. (Regensdorf, 22. Mai 2017)

Hansueli Loosli

Der Aargauer Hansueli Loosli (61) hat
ursprünglich eine kaufmännische
Lehre bei Volg absolviert und bildete
sich danach in Rechnungslegung und
Controlling weiter. Er steht seit einem
Vierteljahrhundert in Diensten des
Basler Detailhändlers Coop. Zwischen
1997 und 2011 war er Konzernchef des
grössten Schweizer Detailhändlers.
Seit sechs Jahren ist er Präsident
der Coop-Gruppe. 2009 wurde Loosli
zudem in den Verwaltungsrat der
Swisscom gewählt, seit 2011 präsidiert
er den Telekomanbieter. (knu.)

25 JahreCoop

Weshalb wird die Logistik teurer?
Der Staat sammelt gerne Steuern im

Strassenverkehr ein. Verstopfte Stras­
sen,Wartezeiten usw. sind Argumente
für höhere Abgaben. Das trifft alle inter­
nationalen Player. Diese haben zudem
einen grossen Nachteil: Siemüssen
bis zur Schweizer Grenze eine grosse
Distanz überwinden, wir nicht, wir
haben dieWare vor Ort.Wenn immer
mehr Kunden Same­Day­Delivery oder
punktgenaue Zustellungenwünschen,
dann habenwir einen riesigen Vorteil.

Der Punkt ist doch: Das Sortiment ist
klein, bei Amazon gibt es hingegen alles.
Genau deshalb wird die Zahl der Arti­

kel erhöht und das Sortiment rasch aus­
geweitet. Undwir bieten auch kleinen
Händlern eine Plattform. Das ist unsere
Chance:Wir sind hier, wir sind schnell.

Amazon und Co. haben den Schweizer
Detailhandel durchgerüttelt. ZumGuten
oder Schlechten?
Die beiden sind digitale Vorreiter,

sind neueWege gegangen und haben
uns herausgefordert.Wir haben aller­
dings auch schon vor gut 15 Jahren
Online­Shops lanciert. Wir waren damit
auch ziemlich früh – 2001 habenwir
Coop@home lanciert, danachMicro­
spot, aber unser Angebot war, wie bei
Amazon der damals auch nur Bücher
angeboten hat, noch dünn.

Mit Transgourmet gehört ein europäi-
scher Grosshändler ins Coop-Portfolio.
Wie unterscheidet sich diese Logistik von
jener eines Supermarktes?
Verspätet sich ein Coop­Lastwagen

um eine halbe Stunde, geht die Filiale
deswegen nicht unter. Beliefernwirmit
Transgourmet hingegen ein Restaurant
eine halbe Stunde zu spät, dann haben
wir ein Problem.

Restaurants bestellen sehr kurzfristig.
In Deutschland bestellen dieWirte

Fisch bis abends um 18 Uhrmit Liefe­
rung amnächsten Tag. DieWarewird in
der Nacht von der zentralen Plattform in
die Region transportiert dortmit ande­
rerWare zusammen fertig kommissio­
niert und den Gastrobetrieben geliefert.
Vor 9 Uhr ist der Fisch beimKunden.
Anders wiederum ist es bei Alters­
heimen oder Spitälern. Die haben eine
gewisse Regelmässigkeit. Stattdessen
sind dort andere Themen relevant.

Welche?
Wir unterstützen heute budgetorien­

tierte Verpflegung. Das Altersheim oder
das Spital gibt vor, welches Budget sie
proMahlzeit zur Verfügung haben und
wie viele Kalorien dasMenu haben darf.
Wir erledigen dann dieMenuplanung
und liefern dieWaren.

Hält der Trend zur Belieferung anstelle
der Abholung im Grosshandel an?
Ja, die Abholung stagniert in ganz

Europa. Auch gibt esmehr filialisierte
Gastrobetriebe. Der «Ochsen» und der
«Löwen», viele von denen sind am
Aussterben. Der Trend geht in Richtung
organisierte Gastronomie.

Das heisst?
Der Convenience­Bereich imDetail­

handel ist heute in der Schweiz einMil­
liardenmarkt. Noch vor 15 Jahrenwar er
faktisch inexistent. International ist
Convenience erst amKommen.

Wo sehen Sie noch Potenzial?
Wir werden zunehmend auch Ver­

pflegungsbetriebemit Convenience­
Produkten, wie zumBeispiel mit
geschnittenen Salaten, zugeschnit­
tenemFleisch usw. beliefern. Denn es
wird hier immerweniger Köche geben.
Ichweiss von Betrieben, welche die
Küchen in der Fläche reduzieren und
immermehr Convenience­Produkte
verwenden.

Auch Spitäler schätzen den Service und
lassen sich Verbrauchsmaterial liefern.
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