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Womit wir uns derzeit befassen ...

 Wine in Moderation ProWein 2023 und Planung 2024

« Vertriebsstrategie des grol3ten deutschen Weinguts

«  WeinEvents WeinSommer und WeinMessen in 22 Stadten (ca. 350 Betriebe)
* Personalsuche Vertrieb, Keller, Au3enwirtschaft, Betriebsleiter

« Zusammenarbeit der deutschen Weinwerbungen

« Marketing-Services fiur Weingiter, Winzergenossenschaften, Kellereien und Regionen




Fragen wir ChatGPT

Wie hat sich der deutsche Weinmarkt seit der Pandemie verdndert?

Die COVID-19-Pandemie hat den deutschen Weinmarkt auf verschiedene Arten beeinflusst. Einige dieser
Veranderungen umfassen:

1. Veranderte Einkaufsgewohnheiten: Viele Menschen haben wahrend der Pandemie mehr Zeit zu Hause
verbracht und haben ihr Einkaufsverhalten verandert. Es wurde beobachtet, dass mehr Menschen online
einkaufen und ihre Getrdnke bequem nach Hause liefern lassen.

2. Veranderter Verkauf von Wein: Der Verkauf von Wein in Restaurants, Bars und anderen gewerblichen
Einrichtungen ist wahrend der Pandemie zurtickgegangen, wéhrend der Verkauf von Wein fiir den
Heimgebrauch gestiegen ist.

3. Verdnderte Produktion: Einige Weinproduzenten haben wahrend der Pandemie Schwierigkeiten gehabt, ihre
Weine auf den Markt zu bringen, da sie aufgrund von Reisebeschrankungen und Lieferengpdssen
Schwierigkeiten hatten, ihre Weine auszuliefern.

4. Veranderte Verkaufsstrategien: Um ihre Weine zu verkaufen, haben viele Weinproduzenten innovative

Verkaufsstrategien entwickelt, wie z.B. Online-Verkdufe und direkte Lieferungen an Kunden.

Insgesamt hat die COVID-19-Pandemie den deutschen Weinmarkt beeinflusst, aber es ist noch unklar, wie sich
die langfristigen Auswirkungen auf die Branche entwickeln werden. Es wird jedoch erwartet, dass sich das
Einkaufsverhalten der Kunden weiter verdndern wird, was dazu fihren kénnte, dass mehr Menschen online

einkaufen und direkt von Weinproduzenten beziehen.
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Welche Motivation bedienen Sie?
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Welche Motivation bedienen Sie?
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Agenda des Impuls-Workshops

Blick auf den Weinmarkt & Wer kommt zur ProWein?
So gelingt der Vertrieb an Wiederverkaufer!
Wie ist das Preisangebot und die Serviceleistungen?

Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung der ProWein

a & w0 b F

Tipps aus der Praxis

Bitte stellen Sie Fragen zwischendurch!
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GFE-STUDIEN ZUR SORTIMENTSEAUFKRAFT

Online-Kaufkraft ist 2022 in sechs Sortimenten grofler als stationare Kaufkraft

(8 verdffentlicht am 29.11.2022 /7 ak

In Deutschland flieBt immer mehr Geld in den Online-Handel: 2022 ist die Online-Kaufkraft fiir gleich sechs Sortimente im landesweiten Schnitt héher als die stationdre Kaufkraft. Das zeigt die neue GfK-Studie zur
Sortimentskaufkraft 2022.

ProWein will zuriick in die Zukunft

3. Februar 2023

Millésime Bio venzeld'\net mehr als10000 Besucher -

Grofte Biowein-Messe der Welt

WEIN, HANDEL

Erholung des Welt-Weinmarkts abgesagt

@ 01.02.23
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Empfehlungen

« Studie unter:
https://www.prowein.de/de/Media_News/Presse/Pressemeldungen/

* Nehmen Sie an der Veranstaltung am 02.03. in tell
Praxistag: Die Okonomische Nachhaltigkeit von Weingitern in der Krise
Wann? 02. Marz 2023 von 10:00 -16:00 Uhr
Wo? Campus der Hochschule Geisenheim

* Nehmen Sie an der Bilanzanalyse von Geisenheim teil!
 Nehmen Sie an der Absatzanalyse von Geisenheim teil!

=» Sie erhalten interessante Insights um Ihre Geschéfts- und Konditionenpolitik
weiterzuentwickeln!




Wer kommt zur ProWein?

Aussteller gesamt 5.726
Aussteller Deutschland 701
Aussteller Ausland 5.025
Anzahl Aussteller-Lander 62

Besucherdaten aus der Registrierung:

Besucher gesamt 38.002
Aus Europa 85%
- Deutschland 38%
- Sonstiges Europa 47%
Aus Aulier Europa 15%
- Asien 9%
- Amenka 8%
- Awstralien/Ozeanien 0,7%
- Afrika 1.2%
Anzahl Besucher-Lander 145

2019: 6.900 Aussteller, 61.500 Besucher
2022: 5.700 Austeller, 38.000 Besucher (62% Ausland,38% Inland, d.h. ca. 14.000)
2023: >6.000 Austeller, 50.000 Besucher erwartet

{Mehrfachnennungen moglich)
Meuheiten/Trends sehen
Metworking

bestehende Lieferanten/
Geschéaftspartner besuchen
neue Lieferanten finden

neue Geschafispartner finden
bestimmte Produkte im
Ausstelllungsangebot verkosten
Viorbereitung/ Durchfihrung von
Kaufentscheidungen

31%
28%

28%
28%
26%

22%

14%

(Mehrfachnennungen moglich)
[talienische Weine
Deutsche Weine
Franzosische Weine
Spanische Weine
Osterreichische Weine
Portugiesische Weine
Sudafrikanische Weine
Argentinische Weine

T o ————

49%
47%
47%
43%
23%
21%
16%
16%
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Besucher, Besuchsmotive, differenzierte Ansprache

Fachgeschaft fur Wein,

Sekt, Spirituosen 18%
Sonstiger Einzelhandel 11%
Import, Export 12%
Grofthandel fur Wein,

Sekt, Spirituosen 9%
Sonstiger Grol3-/AuRenhandel 4%
Restaurant, Gaststatte,

Café, Bar 11%
Hotellerie 5%
Sonstige Gastronomie 2%
Sonstige Dienstleistungen 6%

Verarbeitendes Gewerbe
(Weinbau, Produktion und
Zubehor) 12%

Sonstiges 3%

Fachhandler » Marge, WKZ, Marke/Potential,
Content fur Kommunikation, Eventbeteiligung,
Flexibilitat, ...

Import, Export » Marke, Erfahrung in der
Abwicklung, Zuverlassigkeit, Service in
Landessprache, Prasenz vor Ort,
Preiswurdigkeit, Stories zu Menschen, Betrieb,
Produkt, ...

GroRhandel » Preis/Marge, Marke,
Lieferfahigkeit, Logistik, ...

Restaurant » Preis, Schulung, Events, ...

Hotellerie » Preis, Handhabung, Haltbarkeit,
Bezugsmenge, ...

Quelle: Auswertung 2017



Beispiel LGCF/Weinkellerel Hechtsheim
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Agenda des Impuls-Workshops

Blick auf den Weinmarkt & Wer kommt zur ProWein?
So gelingt der Vertrieb an Wiederverkaufer!
Wie ist das Preisangebot und die Serviceleistungen?

Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung der ProWein

a & w0 b F

Tipps aus der Praxis

Bitte stellen Sie Fragen zwischendurch!




Fragen wir ChatGPT

E Wie gewinne ich neue Weinfachhdndler auf der Prowein?

Um neue Weinfachhdndler auf der ProWein zu gewinnen, empfehle ich folgende Schritte:

1. Vorbereitung: Forschen Sie Ihre Zielgruppe und identifizieren Sie potenzielle Weinfachhandler. Erstellen Sie eine
Liste mit ihren Namen, Kontaktdaten und Informationen iber ihre Geschaftspraktiken.

2. Standdesign: Stellen Sie sicher, dass lhr Stand ansprechend und einladend ist, um potenzielle Weinfachhandler
anzuziehen. Verwenden Sie hochwertige Grafiken und Prasentationsmaterialien, um Ihre Marke und Produkte

Zu prasentieren.

w

Networking: Nutzen Sie die Gelegenheit, um mit potenziellen Weinfachhandlern in Kontakt zu treten. Sprechen

Sie sie an, stellen Sie sich und Ihr Unternehmen vor und bieten Sie an, ihnen Ihre Produkte zu zeigen.

4. Produktprisentation: Uberzeugen Sie die Weinfachhéndler von den Vorteilen Ihrer Produkte und demonstrieren
Sie ihre Qualitat und Einzigartigkeit.

5. Nachbereitung: Verfolgen Sie die Kontakte, die Sie auf der Prowein geknlpft haben, und arbeiten Sie eng mit

potenziellen Weinfachhdndlern zusammen, um sicherzustellen, dass Sie ihnen ein attraktives Angebot machen

kénnen.

Beachten Sie, dass Geduld und Durchhaltevermdgen bei der Gewinnung neuer Weinfachhandler auf der ProwWein
entscheidend sind. Es kann einige Zeit dauern, bis Sie erfolgreich sind, aber mit harter Arbeit und Kontinuitat

kénnen Sie langfristig Erfolg haben.
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Vorakquise Bestands- und Neukunden

» Vorakquise bedeutet Wissen aufbauen und in Kontakt kommen

» Bestandskunden

Fruhzeitige Einladung (jetzt) und Themen-Setting (Interesse wecken)
Bedarfsermittlung (Was ist ihm wichtig? Was sind seine Prioritaten? Fragen stellen!)
Kontaktplanung bis ProWein — idealerweise fur ein ganzes Jahr (Vereinbarung mit WV)

Reminder vereinbaren

» Neukunden (Ganzjahresaufgabe)
Wen hatten Sie gerne als Kunde?
Recherche zum Kunden

Netzwerk auf Kontakte Uberprifen
Kontakt warm oder kalt aufbauen
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Markt und Absatzweise von Wiederverkaufern

| | |
Warenhaus Online Warenhaus
>10%
° FH/Gastro LEH
FH Gastro Gastro Alternative
FH/Gastro C&C
LEH
FH Zentrallager
Lager LEH
cec LFGH LFGH
Hubs

Handelsvertreter/Handelsagenturen (ca. 500-600)

Erzeuger / Kellereien
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Kennen Sie die Meinungsbildner im Handel?

Die wichtigsten Fachhandler der Stadte

« Die Newcomer im Fachhandel der Stadte

« Die namhaftesten Gastronomen der Stadte Suchen Sie Kontakt zu
Medien, nehmen Sie
* Die einkaufsberechtigten Sommeliers an Verkostungen teil!

 Die Einkaufer der Ketten und Konzern
 Die Redakteure und freien Journalisten
« Die Werber der Regionen und Organisationen

 Die Berater von Unternehmen der Weinwirtschaft

» Legen Sie sich ein Who-is-Who der Branche an!




Veranstalter von Wettbewerben

Dienstleister Lieferanten

Weinkommissiondre

Schulen
Ministerium
Landwirtschaftskammer Verwaltung
Weinkontrolleure
Funktionare
Verbande Multiplikatoren

Politiker

Weinwerbungen

Stakeholder
Weinwirtschaft

Journalisten
Medien Blogger
Verlage

Sommelier

Kollegen

Endkunden

Wiederverkaufer

Eventveranstalter

» Bauen Sie sich Ihr Netzwerk auf!

Einkaufer LEH
Weinfachhandler
Gastronomen

Importeure
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So gelingt der Vertrieb an Wiederverkaufer!

 Laden Sie aktiv ein. Beziehen Sie sich inhaltlich auf die Punkte, die im Interesse der
Besucher sind.

* Verabreden Sie sich mit wichtigen Kunden zum Mittag- oder Abendessen.

« Stellen Sie Fragen! Bauen Sie Wissen um die Gesprachspartner auf.

« Uben Sie lhre Prasentation.
— Vorstellung des Weinguts mit Elevator Pitch.
— Vorstellung der Weine mit Stilbeschreibung und Kaufmotiv.
— Machen Sie sich Notizen.

* Vereinbaren Sie ein konkretes Follow up und wie es danach weitergent.
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Welche Fragen stellt sich ein Wiederverkaufer?

« Kenne ich den Betrieb? Kenne ich den Betriebsleiter*in?

*  Wie bekannt ist der Betrieb? Welche Platzierungen hat er?
*  Welche Besonderheiten bietet der Betrieb?

*  Wie ist die Marge?

*  Wie steht des Qualitat in Bezug zu meinem Sortiment?

«  Wie sieht das Produkt im Regal aus?

+  Welchem Kunden wird der Wein gefallen?

* Wen liste ich daftr aus?

» Neu: Wer stellt sich auch die Frage nach der Nachhaltigkeit!

» Wie kbnnen Weinguter diese Fragen auf einfache Art beantworten?
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Fragen an Wiederverkaufer

1. Wonach suchen Sie gezielt auf der Prowein?

2. Wie alt ist Inr Unternehmen? Was ist Ihr Konzept? Wo liegt Ihr Geschaft/Unternehmen?

3. Gehdren Sie einer Kooperation an?

4. Welche Kunden/Zielgruppen haben Sie? (Privatkunden, Firmen, Gastronomie, Hotelerie, Caterer, ...)

5.  Wie grol3 ist Ihr Sortiment? Welche Sortimentsschwerpunkte haben Sie? In welcher Preisspanne liegt
Ihr Sortiment?

6. Welche Produkte verkaufen sich bei Ihnen am besten?

7. Welche Produzenten sind bei Ihnen gelistet? Nach welcher Kriterien wahlen Sie Ihre Lieferanten aus?

8. Welche Aktionen fiihren Sie durch? Wie werben Sie fur Ihr Unternehmen?

9. Welche Social Media-Kanale bespielen Sie? Welchen Content wiinschen Sie von Ihren Lieferanten?

10. Welche Entdeckungen haben Sie bereits auf der ProWein gemacht? ...........
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Agenda des Impuls-Workshops

Blick auf den Weinmarkt & Wer kommt zur ProWein?
So gelingt der Vertrieb an Wiederverkaufer!
Wie ist das Preisangebot und die Serviceleistungen?

Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung der ProWein

a & w0 b F

Tipps aus der Praxis

Bitte stellen Sie Fragen zwischendurch!




Kalkulation alkoholfreier Wein fur LEH (Beispiel 2021)

Kalkulation Alkoholfrei

EVP 5,99 € 6,99 €
MwsSt. 0,96 € 1,12 €
Nettopreis 5,03 € 5,87 €
Handelsmarge brutto 1,51 € 1,76 €
Sales Preis 3,52 € 4,11 €
Vertriebskosten 0,28 € 0,33 €
Lager, Versand, Admin 0,30 € 0,30 €
Griiner Punkt 0,03 € 0,03 €
Promobudget 0,35 € 0,35 €
Weinwerbung 0,20 € 0,20 €
Zielkosten Produktion 2,39 € 2,93 €

Trautwein Jung
Produktionskosten 2,13 € 2,18 €
Abfillung 0,20 € 0,23 €
Austattung, Karton 0,20 € 0,20 €
Flasche, Verschluss 0,28 € 0,28 €
Produktionsverlust 0,13 € 0,13 €
Entalkoholisierung 0,17 € 0,19 €
Rohware Basis 1,50 1,15 € 1,15 €
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Marge ist alles!

Das kaufentscheidende Kriterium fur Wiederverkaufer ist die Marge!

*  Wenn Ihr Bekanntheitsgrad hoch ist, reduziert das die Marge.
 Wenn Ihre Image sehr gut ist, reduziert das die Marge.
 Wenn der UVP hoch ist, reduziert das die Marge.

« Kein Handler méchte Vergleichbarkeit im Sortiment.
- Trend zu Eigenmarke hat deutlich zugenommen.
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Serviceleistungen fur Wiederverkaufer

*  Weinexpertisen (Print oder Video) » kreativ in Wort und Stil
« Einladung ins Weingut

« Listungsproben ftr FH/Gastro

« VKF-Aktionen bei FH/Gastro

« Dekorationshilfen

« Mitarbeiterschulungen vor Ort

*  Werbekostenzuschuss fir Produkteinfiihrung oder
Zweitplatzierung
* Veranstaltungen mit Kunden des Handlers
— beim Handler

— auf dem Weingut Je groRer der Auftrag
« desto besser der Service
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Prozessqualitat Probenbestellung fur ProWein

Habe beil 9 Betrieben 1-4 Proben Wein bestellt mit Vorlauf 1 Woche.
Habe von 6 Betrieben eine schriftliche Antwort erhalten.
Ein Betrieb hat mir einen Tracking Code geschickt.

Was war die beste Reaktion?

Lieber Herr Berger,
vielen lieben Dank fur Ihre Mail, die ich stellvertretend von Herr ..... beantworte.
Selbstverstandlich senden wir Ihnen die Proben zur gewlinschten Lieferadresse.

Diese verlassen heute noch unser Weingut per Post und sollten in 2-3 Werktagen, bei Frau Dr. Hammer
ankommen.

Anbei sende ich Ihnen wie gewtinscht die Rechnung zu.
Bei Fragen oder Anmerkungen stehen wir selbstverstandlich jeder Zeit zur Verfligung.
Mit freundlichen Grif3en
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Agenda des Impuls-Workshops

Blick auf den Weinmarkt & Wer kommt zur ProWein?
So gelingt der Vertrieb an Wiederverkaufer!
Wie ist das Preisangebot und die Serviceleistungen?

Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung der ProWein

a & w0 b F

Tipps aus der Praxis

Bitte stellen Sie Fragen zwischendurch!
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Checkliste vor der Messe

Messe-Ziele sind schriftlich formuliert und Belohnung ist geplant
Zentrale Aussagen zum Betrieb sind schriftlich formuliert

Infomaterial Gber Betrieb / Produkte fiir Wiederverkaufer und dessen Kunde sind
vorbereitet (» Positionierung!)

Mehrstufige Messekommunikation ist geplant (» PR, Anschreiben, Anrufe)
Unterkunft in der Nahe ist gebucht

Was verursacht gute Stimmung bei mir? Mithehmen!

Fragen an Gesprachspartner sind schriftlich formuliert
Gesprachstermine mit bisherigen Wiederverkaufern sind vereinbart
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Weinguts-Elevator-Pitch

* Ein Weinguts-Elevator Pitch ist eine kurze Aussage zu inrem Betrieb (ca. 30 Sekunden), die
dem Zuhorer im Gedachtnis bleibt.

« 1.Woflr stehen wir? » Werte

2. Was kdnnen wir besonders gut? » USP, Persdnlichkeit

3. Welches Feedback erhalten wir von Kunden? » aktives Zuhoren

4. \Welche Metapher fallt mir ein, die ich gerne verwenden wurde? » Hobby, Leidenschaft

» Seien Sie merk-wirdig!
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Werte und Emotionen
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Werte — was uns wichtig ist!

Abenteuerlust
Abgrenzung
Abwechslung
Achtsamkeit
Achtung
Aktualitat
Akzeptanz
Anerkennung
Anspruch
Anstand
Aufklarung
Aufmerksamkeit
Ausdauer
Austausch
Authentizitat
Asthetik
Balance
Begeisterung
Beharrlichkeit
Berechenbarkeit
Bequemlichkeit
Beruf
Bescheidenheit
Bestandigkeit
Bewegung
Bildung
Chancenorientierung
Dankbarkeit
Demut
Dienstbereitschaft
Dienen
Diplomatie
Distanz halten

Diskretion
Disziplin
Durchsetzungsvermdégen
Dynamik
Effektivitat
Effizienz

Ehre

Ehrgeiz
Ehrlichkeit
Einfachheit
Emotionalitat
Empathie
Energie
Engagement
Entscheiden
Entspannung
Erfolg
Ergebnisorientierung
Erkenntlichkeit
Erotik

Etikette
ExKklusivitat
Experimentierfreude
Fairness
Familie
Faszination
Fitness

Fleil
Flexibilitat
Fortschritt
Freiheit
Freizeit

Freude

Freundlichkeit
Freundschaft
Frieden

Fuhrung
Firsorge
Geborgenheit
Geduld
Gehorsam
Gelassenheit
Geld
Genauigkeit/Prézision
Genuss
Gerechtigkeit
Gestaltungsfreiheit
Gesundheit
Gewinnen
Glaube
Glaubwiurdigkeit
Gleichheit
GroRmut
GroRzugigkeit
Harmonie
Herausforderung
Hilfe geben/Helfen
Hingabe
Hoflichkeit
Humanismus
Humor
Idealismus
Identitat
Information
Innovation
Integritat

Intelligenz

Kampf

Klarheit
Kollegialitat
Komfort
Kommunikation
Kompetenz
Kompromissféhigkeit
Kongruenz
Konkurrenzfahigkeit
Konsens
Konsequenz
Konstanz
Kontinuitat
Kontrolle
Kdrperbewusstsein
Kraft

Kreativitat
Kundenorientierung
Kunst Kultur
Leidenschaft
Leistungsfahigkeit
Lernen

Liebe

Loyalitat

Lust

Luxus

Macht

Manieren
Marktfiihrerschaft
Menschlichkeit
Mitdenken
Mitgefiinl

MuRe

Mobilitat

Mode

Moral

Musik

Mut
Nachhaltigkeit
Nachsicht
Nachstenliebe
Natur
Neugierde
Offenheit
Optimismus
Ordnung
Originalitat
Partnerschaft
Perfektion
Personliche Entwicklung
Perspektive
Pflichtbewusstsein
Phantasie
Prestige
Privatsphére
Profit
Plinktlichkeit
Qualitat
Rationalitat
Realitatssinn
Religion
Respekt
Risikobereitschaft
Riicksichtnahme
Ruhe

Ruhm
Sachverstand
Sauberkeit
Schnelligkeit

Schonheit
Selbstachtung
Selbstbestimmung
Selbstandigkeit
Selbstdisziplin
Selbstmotivation
Selbstverantwortung
Selbstwert
Seriositét
Service
Sexualitat
Sicherheit
Sinnhaftigkeit
Sinnlichkeit
Solidaritat
Sorgfalt
Sparsamkeit
SpaR
Spiritualitét
Stabilitat

Stérke

Stil

Stille
Strebsamkeit
Struktur

System

Tatkraft
Teamgeist

Tiefe

Toleranz
Tradition
Transparenz
Treue
Umgénglichkeit
Unabhéngigkeit
Unbekiimmertheit
Unterhaltung
Unterstutzung

Verénderung
Verantwortung
Verbesserung
Vergntgen
VerhéltnismaBigkeit
Verstandnis
Vertrauen
Vertrautheit
Vitalitat
Wachstum
Wahrheit
Wertschatzu
Wetthewerb
Wissen
Wirksamkeit
Wohlstand
Zielstrebigkeit
Zugehorigkeit
Zuriickhaltung
Zusammenarbeit
Zusammenhalt
Zuverlassigkeit
ZweckmaRigkeit

Quelle:
EQDynamics, Minchen
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Beispiel

Beispiel zur Inspiration:

« 1. Woflr stehen wir? » Service, Individualitat, Vertrauen

2. Was kdnnen wir besonders gut? » Geniel3en

3. Welches Feedback erhalten wir von Kunden? » Sie schaffen Lebenserinnerungen
4. Welche Metapher fallt mir ein, die ich gerne verwenden wirde? » Restaurant

« All diese Punkte werden nun in Satze gekleidet, die ,merk-wurdig” sein sollen.

« ,Unser Weingut XY ist wie ein Lieblingsrestaurant. Ich liebe gutes Essen, tolle Weine
und einen aufmerksamen Service - das ist meine Passion. Meine Fachhandler haben
meist ganz unterschiedliche Geschmacker und Vorlieben. Welche das sind, finde ich
sehr gerne heraus. Dann wird gemeinsam das Menu besprochen. Wenn wir zusammen
arbeiten, wollen wir fir die Endkunden Genusserinnerungen schaffen, von denen diese
noch lange schwarmen. Haben Sie Lust mit uns gemeinsam Kundenevents
durchzufiihren?”
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Beispiel

Beispiel zur Inspiration:

« 1. Wofiur stehen wir? » Tradition, Riesling, Nachhaltigkeit

« 2. Was kdnnen wir besonders gut? » Haltung waren, Standards halten

» 3. Welches Feedback erhalten wir von Kunden? » Verlasslicher Partner

* 4. \Welche Metapher fallt mir ein, die ich gerne verwenden wurde? » Fluss

Lsdnser Weingut XY ist wie der Rhein an dem wir unseren Riesling anbauen. Er fliel3t
solange es uns gibt, konstant in seiner Geschwindigkeit, mal mit mehr, mal mit weniger
Wasser, mal in Bahnen und mal wild. Genau so mdchten wir unsere Rieslinge
produzieren. Der Fluss inspiriert uns, jeden Tag mit konstanter Kraft das Beste zu
leisten und die Natur so zu nehmen wie sie ist. Wenn Sie solch einen Partner suchen,
sollten wir uns unterhalten.”
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Checkliste wahrend der Messe

Kleidung (Dress-Code) entsprechend der gewlnschten Wirkung (konservativ,
traditionell, chic, modern, abgedreht, ...)

Gute & bequeme Schuhe

Jedes Gesprach mit einem Lacheln beginnen

Den Augenkontakt suchen

Den Gesprachspartner mit seinem Namen ansprechen, Namensschild tragen
Vorbereitete Fragen stellen (» Lassen Sie Inre Weine beurteilen.)

Dem Gesprachspartner eine Ruckkoppelung geben

Gesprachs-Protokolle ausfillen

Kunden zum Messe-Essen einladen

Fragen Sie, ob Sie den Besuch in Ihren Netzwerken posten dtrfen!

w
~



Produkte inszenieren

» Gute Expertisen
— Konsumanlasse formulieren
— Verwendungsempfehlung mit Rezept
» Testimonials zu Produkten sprechen lassen (sachlich bis witzig)
— Winzerin, Oma, Opa, Mitarbeiter
— Kunden, andere WV, Journalisten
» Die Story zur Person zum Betrieb zum Produkt

» Produktvideos
— BtB
— BtC




Messeprotokolle

* Helfen erinnern!
sy Otorsag O « Besser lUuckenhaft ausgefillt, als gar nicht.

Prowein Messebericht ®

Varfasser: O AB Oco O EF a m}
[
6] @
Besucher: O Kunde ..
o s e —  Visitenkarte anhelfen!
Name, Firma O Medienvertreter
Funktion O Privatperson

Adrassa

o « Aktiv nachfragen und Kontaktdaten mit
CI— e it st s Smartphone synchronisieren!

O 22er Riesling trocken

0 22Zer WeiBburgunder trocken
O 22er Miiller-Thurgau halbtrecken [ J
O 2ler Merlot

O 22er Grauburgunder trocken

O Brand

O Traubenkernsl

@
Ergebnis 0 Aufirag
O Angebo
asu




Do’s und Don’ts am Messestand
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T e —————

Don’ts am Messestand — was man vermeiden sollte!

Telefonieren, Handyklingeln, Handyspiele

Gelangweilt wirken oder gahnen

Essen, am Stand Pause machen -> besser aul3erhalb

wild gestikulieren

Kunden stehen lassen und ignorieren

Unordnung am Stand, Jacken herumliegen lassen, schlechte Organisation
Du-Sprache (es sei denn es passt zum Konzept)

Negative Hygiene der Standbetreiber (Fingernagel, Schmutz, Popel, ...)
Ricken zudrehen

Messestand leer zuricklassen

ZU spat kommen

X ¥ X X X X X X X X X X

‘
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T —————

Wenn
erledigt
ankreuzen

o)

© O O O

o

Checkliste nach der Messe

Belohnung fur gute Messeteilnahme
Protokolle sind nachgearbeitet
Betreuungsmuster sind festgelegt
Mehrstufige Nacharbeit beginnt

Auswertung der Messe ( » Gesprache nach Anzahl und Qualitéat,
Besucherinteresse, Interesse an Neuigkeiten, Verhaltnis der Besucherarten, ...)

Checkliste fur Verbesserung 2024 ist anlegt



Einladung in einer Pause:
Halle 1 Stand CO7
Deutsche Weinakademie & Wine in Moderation

Viel Erfolg bel der ProWein 2023!

Wenn Sie Fragen haben: berger@dasteam.de oder 06132 509500




