VERANSTALTUNG

issen und Marktkenntnis

GEDIG setzt aut Trainingskonzept

Aus- und Weiterbildung

Vor dem Hintergrund eines sich weiter zuspitzenden Verdrangungs-
Wettbewerbs und einer ,Geiz ist geil“-Mentalitdt beim Endver-
braucher hat sich die stiddeutsche Einkaufskooperation GEDIG

fur ihre Gesellschafter und deren Getrdnkeabholmarkt-Mitarbeiter
entschieden, in Aus- und Weiterbildung zu investieren. Die ersten
beiden Seminare zum Thema ,,Mineralwasser” fanden im November

2005 in Stuttgart statt.

ie Idee, Mitarbeiter zu schulen,
D ist nicht neu. Doch an der Um-

setzung haperte es im Getranke-
abholmarktbereich (GAM) bisweilen.
Grund: Zum einen fehlten entsprechende
Angebote. Zum anderen herrscht aus
Kostengrtinden in vielen GAM-Markten
der Sparzwang vor. Mit teilweise fatalen
Folgen: Im GAM-Bereich sinken vieler-
orts nicht nur die Umsatze, sondern es
halten auch immer mehr Billigangebote
Einzug. Statt in Qualitat und Personal zu
investieren und sich so vom konkurrie-
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renden Discount und Lebensmitteleinzel-
handel mit ,geschultem Personal* abzu-
setzen, werden viele GAM-Markte von
ein bis zwei Billigkraften mehr schlecht
als recht  betreut” und als Low-Cost-
Markte betrieben.

DaB Erfolg auch anders aussehen
kann, beweisen erfolgreiche GAM-Kon-
zepte findiger GetrankefachgroBhand-
ler. Nicht jeder ist jedoch in der Lage,
als Betreiber alles selbst umzusetzen,
ist auf Unterstitzung und Hilfe an-

Das Trainingskonzept beinhaltete vor allem die Aus- und
Weiterbildung fiir GEDIG-Mitarbeiter, die im Verkauf tatig sind.
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gewiesen. Und Angebote entsprechend
zugeschnittener Schulungen zu finden,
sind rar.

Das hat auch die Einkaufskooperation
GEDIG, Getranke-Experte in Stdwest-
deutschland, die vor dem Hintergrund
der Strategie ,Kooperation der Koopera-
tionen“ seit 2001 ihre Zusammenarbeit
mit dem Getranke Ring stetig weiter aus-
gebaut hat, erkannt. Zwischen Gedig-
Geschaftsfiuhrer Udo Minz und Dipl.-
Ing. Udo H. Bodenberger als selbstan-
diger Marketing- & Vertriebsmanager,
wurde Anfang 2005 die Idee geboren,
ein Konzept der Mitarbeiterschulung zu
entwickeln und die Umsetzung unter
Einbindung von Verbanden/Lieferanten
zu betreiben. Mit dieser Strategie konnen
nicht nur die Seminarteilnehmerkosten
gering gehalten werden, sondern auch
den Lernwilligen praxisnah Verkaufs-
konzepte und Ideen vorgefuhrt werden.
Ein sinnvolles Angebot, das die Gedig
speziell ihren 80 GetrankefachgroB-
handlern mit rund 155 Getrankefach-
markten zukommen liel3.

Die ersten beiden Seminare zum
Thema ,Mineralwasser” fanden am 9. und
16. November 2005 unter der Leitung
von U. Bodenberger in Stuttgart statt.
Das Trainingskonzept beinhaltete vor
allem die Aus- und Weiterbildung far
Gedig-Mitarbeiter, die im Verkauf tatig
sind.

Ziel: Kompetente Mitarbeiter helfen
Spannen sichern und tragen zur Star-
kung von Marken bei. Das Gesamt-Kon-
zept ist dabei offen gestaltet und geht
auf Anregungen der Teilnehmer(innen)
und Markterfordernisse flexibel ein.
Jeweils Uber 20 Teilnehmer nahmen an
den Tagesveranstaltungen teil, bildeten
so eine effektive Lerngruppe. Fur die
identisch durchgefuihrten Fachseminare
konnten auf Anhieb die wichtigsten zehn
Lieferpartner fiir eine unterstiitzende Ein-
bindung mit Ausstellung gewonnen wer-
den; ebenso wie der Verband Deutscher
Mineralbrunnen flir die Schirmherrschaft.
An den gut besuchten Stéanden herrschte
in den Pausen reger Erfahrungsaus-
tausch und es gab sogar Neuheiten zu
bewundern.



Alles Wasser oder was?

Referent Franz R6B aus Fleischwangen,
seit 1996 Leiter Vertrieb Imnauer Fursten-
quellen, stellte seinen Vortrag unter den
Schwerpunkt ,Alles Wasser oder was?“
Er verwies beispielsweise darauf, daB3
etwa 71 Prozent der Erdoberflache mit
Wasser bedeckt seien, doch nur 0,3 Pro-
zent des gesamten Wasservorkommens
uns als Trinkwasser zur Verfligung stin-
den. Mehr als 97 Prozent seien Salz-
wasser und rund 2 Milliarden Menschen
hatten keinen Zugang zu sauberem
Wasser.

Neben der Bedeutung des Wassers
allgemein und dem Wasserkreislauf (Ent-
stehung von Mineralwasser), erlauterte
er die Definition der Wasserarten. Er
erklarte die Unterschiede von Leitungs-
wasser, Tafelwasser, Quellwasser, Natur-
liches Mineralwasser und Nattrliches
Heilwasser.

Auch brachte er den Teilnehmern
die Begriffe Amtliche Anerkennung, den
Inhalt auf den Etiketten, Behandlungs-
verfahren, Haltbarkeit (i.d.R zwei Jahre,
bei Glasflaschen bis mindestens finf
Jahre) und die Mineral- und Tafel-
wasserverordnung naher. In 25 Jahren
droht nach seiner und der Einschéatzung
von Experten weltweit ernster Wasser-
mangel. Der Bedarf an Frischwasser-

Dipl.-Ing. Udo Bodenberger,
selbstandiger Marketing & Vertriebs-
manager Gedig, leitete durch das
Fachseminar Mineralwasser zur Schulung
und Weiterbildung in Stuttgart.

Ressourcen werde im Jahre 2025 um
rund 40 Prozent hoher liegen als noch
1995. Wassermangel werde zu einem
ernsten Thema der nachsten Jahre.
Eine Chance fur gute Mineralwésser.

+Wissen, was drin steckt!” galt es fur
RoOB zu vermitteln. Dazu gehdérte auch

die Frage, ob und wann ein Wasser Still/
Medium oder Klassisch ist und was
Kohlensaure bewirkt.

Ernahrungsphysiologische
Aspekte

Dipl.oec.troph. Birgit Becke, Praxis fur
Ernahrungs- und Diatberatung (www.
becke-ernaehrung.de) und Mitautorin
des im Oktober 1999 erschienenen
Organisations- und Formularhandbuchs
zur Qualitatssicherung in der Ernahrungs-
therapie und -beratung, behandelte
das Thema ,Ernahrungsphysiologische
Aspekte des Mineralwassers®.

Natirliche Mineral- (MW) und Heil-
wasser (HW) gehoéren nach ihren Aus-
sagen seit Jahrzehnten zu den wichtig-
sten Getranken der Menschen. Schon
vor ca. 2000 Jahren hatten die Rémer,
die germanisches Gebiet besetzten,
gewuBt, den Wohlgeschmack und die
,heilende” Wirkung der hiesigen Wasser
zu schatzen. Den Geschmack sowie die
praventiven und therapeutischen Effekte
verdankten die Mineral- und Heilwasser
schlieBlich ihrem Gehalt an anorga-
nischen Verbindungen, den Mineral-
stoffen. Sie liegen in ionisierter, geloster
Form im Wasser vor und sind leicht
resorbierbar.
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