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FUNF STRATEGIEN FUR
WEINPRODUZENTEN

ZUSAMMENFASSUNG

Die internationalen Weinmarkte stehen unter anhaltendem strukturellem Druck.
In vielen etablierten Absatzregionen sinkt oder stagniert die Nachfrage, wah-
rend Wettbewerbsintensitat und Kostenbelastung hoch bleiben. Fiir Weinglter,
Genossenschaften und Abflller reicht es nicht mehr aus, sich auf Herkunft,
Tradition oder Produktqualitat allein zu verlassen. Entscheidend sind heute Ver-
triebskraft, strategische Klarheit und konsequente Umsetzung.

Die Ergebnisse der ProWein Business Survey mit rund 1.000 Rickmeldungen
zeigen ein eindeutiges Bild: Erfolgreiche Betriebe haben 2025 vor allem in Ver-
trieb und Marketing investiert, ihr Sortiment gezielt angepasst und Kostenstruk-
turen Uberprift. Flir 2026 planen sie eine weitere Starkung ihrer Markenaktivi-
taten, den aktiven Ausbau von Vertriebskanalen — insbesondere im Direkt- und
Online-Vertrieb — sowie zusatzliche Effizienzmafinahmen.

Aus den offenen Antworten lassen sich flinf strategische Archetypen
ableiten, die erfolgreiche Ansatze blindeln: systematische Kunden-
nahe, aktive Kanalentwicklung, Sortimentsanpassung und Innovation,

\ klare Preis- und Markenpositionierung sowie strukturelle Effizienz
\ und Fokussierung. Diese Ansatze unterscheiden sich in Umfang und
Investitionsbedarf, verfolgen jedoch ein gemeinsames Ziel: die eigene
&, ' Marktposition aktiv zu gestalten statt auf eine Erholung des Gesamt-

N 4 marktes zu hoffen.

Die zentrale Erkenntnis lautet: In einem schrumpfenden Markt entsteht Wettbe-
werbsvorteil nicht durch héhere Mengen, sondern durch starkere Marktbearbei-
tung, klare Profilierung und wirtschaftliche Disziplin. Wer Vertrieb, Sortiment
und Kostenstruktur strategisch verzahnt, erhdht seine Resilienz und sichert
langfristig Wettbewerbsfahigkeit.
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FUNF KOMPLEMENTARE STRATEGISCHE

ARCHETYPEN

Erfolgreiche Mafsnahmen 2025 und geplante Initiativen 2026 im
Weinsektor — als sich erganzende strategische Ansatze.

1. SYSTEMATISCHE KUNDENNAHE ALS

WACHSTUMSMOTOR

Kernidee

Kundenndihe als zentrales Wachstumssys-
tem etablieren — l(iber erlebbare Formate,
wiederkehrende Kontaktpunkte und ein klar
sichtbares, personliches Betriebsprofil.

Strategische Logik

1. Direkten Kundenkontakt in ein wiederhol-
bares Vertriebssystem lberfiihren — durch
Events, gastronomische Angebote und
persénliche Ansprache.

2. Kundenbindung und Kundenwert syste-
matisch steigern — durch strukturiertes
Nachfassen, gezielte Segmentierung und
verbindliche Loyalitatsinstrumente.

3. Vom rein transaktionalen Verkauf zu be-

ziehungsorientiertem Wachstum wechseln

— getragen von Authentizitat, Prédsenz und
persénlicher Sichtbarkeit des Betriebs.

£

Typische Mafsnahmen

a. Veranstaltungsformate gezielt ausbauen
— mit klarem Verkaufsfokus: Verkostun-
gen, Weinwanderungen, After-Work-For-
mate, Kellerftihrungen, Hoffeste, Pop-up-
Events.

. Hospitality konsequent als Absatzkanal
nutzen: Vinothek, Weinbar, Straufswirt-
schaft/Heckenwirtschaft, Gédstezimmer
oder Hotelkooperationen, Wohnmobil-
stellpldtze.

. Beziehungsorientierten Vertrieb systema-
tisieren: personliche Kundenbesuche und
Telefonkontakte, strukturierte Betreuung
von Fachhandel und Gastronomie, Mitar-
beiterschulungen, gemeinsame Aktionen
mit Handelspartnern.

. Kundenbindung aktiv steuern: segmen-
tierte Newsletter, Treueprogramme,
Reaktivierungsangebote, Gutscheine und
thematische Vorteilspakete.
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2. AKTIVE KANALENTWICKLUNG UND

MARKTAUSBAU

Kernidee

1. Absatzwege gezielt diversifizieren, um
Abhdngigkeiten von einzelnen Kunden,
Mdrkten oder Vertriebsschienen zu redu-
Zieren.

2. Export- und B2B-Geschdift als strukturier-
te Vertriebswege aufbauen — mit klarer
Marktfokussierung, konsequentem Nach-
fassen und professioneller Logistik.

3. Online-Vertrieb und Handelslistungen als
aktiv zu entwickelnde Kandile verstehen
— nicht als blofse Préisenz, sondern als
strategisch gesteuerte Absatzwege.

Typische Mafsnhahmen

¥ Export als systematisch gesteuerter
Vertriebsweg: gezielte Ansprache von Im-
porteuren, Priorisierung von Zielmdrkten,
verbindliche Follow-up-Routinen.

¥ Handel und Ausschreibungen: klar posi-
tionierte Einstiegsangebote, professionelle
Listungsvorbereitung, Aktivierung am
Point of Sale, wo sinnvoll.

¥ Ausbau der B2B-Fdhigkeit: handelsspezi-
fische Sortimente, strukturierte Grofs-
handels-Bestelloptionen (z. B. eigener
B2B-Shop-Bereich), verldissliche Logistik
und Fulfilment-Prozesse.

¥ Online als paralleler Absatzweg: Opti-
mierung der Nutzerfreundlichkeit des
Webshops, gezielter Einsatz von Perfor-
mance-Marketing mit klarer Wirtschaft-
lichkeitspriifung, Nutzung ausgewdbhlter
Plattformen zur Sichtbarkeit.

3. SORTIMENTSANPASSUNG UND
INNOVATION

Kernidee

1. Das Sortiment konsequent an verdnderte
Konsumanléisse anpassen — einschliefs-
lich alkoholarmer und alkoholfreier An-
gebote sowie RTD-Formate.

2. Einstiegs- und umsatzstarke Segmente
gezielt stérken und Premium dort aus-
bauen, wo es markenlogisch und glaub-
wiirdig ist.

3. Verpackung und Ausstattung strategisch
nutzen, um Orientierung zu erleichtern,
Nachhaltigkeit sichtbar zu machen und
Regalwirkung zu erhéhen.

Typische Mafsnahmen

¥ Einfiihrung alkoholfreier oder alkohol-
reduzierter Linien, alkoholfreier Seccos
sowie ausgewdhlter ergéinzender Produkte
aufserhalb des klassischen Weinportfolios,
sofern strategisch sinnvoll.

¥ Entwicklung von RTD-Formaten und Wein-
mischgetriinken (z. B. Schorle) fiir neue
Konsumanlésse und jiingere Zielgruppen.

¥ Uberarbeitung von Verpackung und Etikett:
Relaunches, leichtere Flaschen, nachhal-
tigere Materialien, klarere und versténd-
lichere Wiedererkennbarkeit am Regal.

¥ Konsequente Portfoliosteuerung: umsatz-
starke Produkte ausbauen, langsam dre-
hende Artikel reduzieren, Premium selektiv
und markenkonform weiterentwickeln.
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4. PREIS- UND MARKENPROFIL SCHARFEN

Kernidee

1. Zentrale Preispunkte konsequent ab-
sichern und sprunghafte oder wider-
spriichliche Positionswechsel in sensiblen
Segmenten vermeiden.

2. Pauschale Rabattierungen durch gezielte,
wertorientierte Aktionen und Biindelange-
bote ersetzen.

3. Markenkommunikation schdérfen — ver-
sténdlich, authentisch und klar differen-

Zlert,

Typische Mafsnhahmen

¥ Preisdisziplin wahren:
strategisch wichtige Preislagen stabil
halten und irritierende Preisspriinge im
Einstiegssegment vermeiden.

> Intelligente Promotions statt fldchende-
ckender Rabatte: Paketangebote, Mindest-
bestellwerte (z. B. versandkostenfrei ab
...), gezielt gesteuerte Aktionen.

> Klare Positionierung und Differenzierung:
Markenkern herausarbeiten, Kommuni-
kation vereinfachen, (iberhoht oder elitér
wirkende Botschaften vermeiden.

¥ Konstante Qualitdt in den volumenstarken

Segmenten sichern und Authentizitét sowie

die Glaubwilirdigkeit als Familienbetrieb

aktiv kommunizieren.

5. EFFIZIENZ UND STRUKTURELLE

ANPASSUNG

Kernidee

1. Die Kostenbasis gezielt neu ausrichten —
durch Mechanisierung, Automatisierung
und konsequente Prozessoptimierung.

2. Produktionskapazitéten realistisch an tat-
sdchlich vermarktbare Mengen anpassen.

3. Ressourcen auf rentable Produkte und
Mdrkte konzentrieren und strukturelle In-
effizienzen abbauen.

Typische Mafsnahmen

¥ Mechanisierung und Automatisierung im
Weinberg, im Keller und in der Logistik;
Uberarbeitung von Abldufen zur Steigerung
der Produktivitdt.

¥ Kostenmanagement als kontinuierlichen
Prozess etablieren: Optimierung von Ein-
kauf, Energie- und Verpackungseinsatz,
Verschlankung interner Strukturen.

¥ Produktions- und Fldchenanpassung: Fo-
kus auf Weine, die profitabel in der Flasche
vermarktet werden kénnen; Verpachtung
oder Reduzierung unwirtschaftlicher
Lagen.

> Selektives Outsourcing von Dienstleistun-
gen, wenn externe Anbieter kosteneffizien-
ter arbeiten als eigene Kapazitéiten.
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STRATEGISCHE IMPLIKATIONEN

Die flinf Archetypen verdeutlichen einen tiefgreifenden Strukturwandel im
Weinsektor. Die Betriebe rechnen nicht mehr mit einer rein zyklischen Markt-
erholung, sondern stellen sich auf dauerhaft veranderte Rahmenbedingungen
ein. Der Fokus verschiebt sich vom Mengenwachstum hin zu Margenstabilitat
und konsequenter Marktorientierung.

Diversifikation ersetzt Abhangigkeit. Ob durch Exportausbau, Direktvertrieb

und Hospitality oder den Online-Vertrieb — Betriebe streuen ihre Absatzrisiken
gezielt iber mehrere Kanale. Gleichzeitig zeigt sich im Sortiment eine pragmati-
sche Offenheit gegentiber neuen Formaten und zuganglichen Preislagen, um die
Kategorie fur bestehende und neue Zielgruppen attraktiv zu halten.

Kostenmanagement ist nicht mehr nur defensiv motiviert. Effizienzmafsnahmen
dienen zunehmend der strategischen Fokussierung und schaffen finanziellen
Spielraum fir Investitionen in Marke, Vertrieb und Marktbearbeitung.

Die Marktstruktur durfte sich weiter polarisieren: Betriebe, die Vertriebs-
kompetenz, Sortimentsklarheit und operative Disziplin systematisch
verbinden, werden Marktanteile ausbauen. Wer hingegen auf eine
Rickkehr friherer Nachfragevolumina setzt, riskiert schleichenden
Bedeutungsverlust.

KERNAUSSAGEN FUR ENTSCHEIDERINNEN
UND ENTSCHEIDER

1. Vertriebskompetenz ist heute ebenso ent- 4. Klare und disziplinierte Positionierung
scheidend wie Produktionskompetenz. ist erfolgreicher als ungerichtete Rabatt-
2. Direkte Kundenbeziehungen erhdhen politik.
die Widerstandsfdhigkeit in riickldufigen 5. Effizienz schafft strategischen Handlungs-
Mdirkten. spielraum — sie sollte Wachstum ermég-
3. Sortimentsflexibilitét ist zentral, um lber lichen, nicht nur Verluste begrenzen.
unterschiedliche Konsumanldsse und 6. In einem schrumpfenden Markt entschei-
Preislagen hinweg relevant zu bleiben. det strategischer Fokus stdrker (iber das

Uberleben als reine BetriebsgréRe.




