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Impulse für die Zukunft 
der Weinwirtschaft

© Michael Berger, das Team Agentur für Marketing GmbH, Niedersächsischer Weinbauverband , 15. Januar 2026
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Kurze Agenda

1. Kennenlernen

2. Faszination Wein

3. Situationsanalyse der Branche

4. Situationsanalyse des Marktes

5. Tipps für unternehmerisches Handeln

6. Fragen und Antworten
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Wine in Moderation 

(WiM) und 

Don´t drink and 

drive (DDAD)

PersonalSuche 

Kellermeister

Marketing & Vertrieb 

Weingut Kloster 

Eberbach

Webshop GFGH

und 100+ Webseiten

… und heute bin ich 

für Sie da!

Womit wir uns 

aktuell befassen!

Neuverpachtung 

Weingut Stadt 

Frankfurt

… mit 20 nationalen 

WeinverkaufsEvents!
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Kurzes Kennenlernen … 

• Mein Vorname und Name ist …

• vom Weingut/Betrieb … aus …

• Ich bewirtschafte …

• Was mich an Wein fasziniert?

• Mein schönstes Weinerlebnis war … Was ist das 

„Meta-Learning“ 

dieser Übung?
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Beispiel Kaufland:

20 m Regallänge x

5 Regalböden x 

4 Regale

= 400 m Produkte x 

10 cm Produktbreite 

= 4.000 Facings

Wein ist die FMCG-

Königsdisziplin
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Branche auf der Therapiebank – Welche Diagnose?

Fokus auf Produktion 
nicht auf Markt!

Dunning-Kruger-Effekt

Eskapismus

Mangel mit 
Komplexität umzugehen

Mangel an 
strategischem Denken 

und Handeln
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Absatzanalyse Geisenheim
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Situationsanalyse

• Mehr als 50% der Winzer kennen Ihre Kunden nicht!

• Die Winzerschaft nimmt nicht an der gesellschaftlichen Diskussion teil.

• WHO, DGE und Teile der Medien betreiben Alkohol-Bashing

• Der Weinwirtschaft fehlt eine Vision, eine Strategie und ein Kümmerer.

• Das Kundenpotential nimmt stetig ab.
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Konsumenten-Reichweite für deutschen Wein

100% Konsumenten/Haushalte in Deutschland

Aktuell Das ist das Marktpotential!

Welche neuen Produkte 
brauche ich für dieses 

Marktsegment?

Das ist das aktuelle Potential 
für Ihre Produkte!
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2011 2016 2021 2031 2041 2051 2061

Phase 1
Wachstum

23.988.000 Kunden

Phase 3
Rückgang

23.891.000 Kunden

- 1.055.000

18.986.000 Kunden
- 1.358.000

Phase 2
Höhepunkt

24.946.000 Kunden

+ 958.000

Die absehbare Zukunft - 
Kundenpotential der 45-65 Jährigen

20.344.000 Kunden
- 3.547.000

15.696.000 Kunden
- 1.727.000

17.423.000 Kunden
-1.563.000

Quelle: Statistisches Bundesamt, Datenbasis 12. koordinierte Bevölkerungsvorausberechnung 31.12.2008

- 35%

Fachartikel im ddw 
2016

30er Jahre werden 
heftig!
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Generation X und Generation Y
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Quelle: Statistisches Bundesamt, Datenbasis 12. koordinierte Bevölkerungsvorausberechnung
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Strategische Optionen für die Weinwirtschaft

1. Schrumpfen 

2. Marktanteile von Wettbewerbern gewinnen

3. Bestehende Konsumenten zu mehr Konsum motivieren 

4. Neue Konsumentengruppen mit neuen Produkten erschließen

5. Auslandsmärkte erschließen

6. Innovation oder Diversifikation

7. Erlebnisse schaffen

© jamdesign - Fotolia.com
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Das Denken der Weinwirtschaft - gestern und morgen

photo of Pinot Noir by Tim Ramey.

Finanz-
planung

Verkaufs-
planung

Organisations- 
und Prozess-
entwicklung

euro

Produktions-
steuerung

Diese Folie ist 
ca. 25 Jahre 

alt!

photo of Pinot Noir by Tim Ramey.

Trauben-
Produktion

Wein-
Produktion Verkauf Gewinn / Verlust

http://www.winepros.org/aftertaste/recread.htm#tgwg
http://carol.science.uva.nl/~bobd/tvbs/payments/euro.jpg
http://www.winepros.org/aftertaste/recread.htm#tgwg
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Quelle: Newsletter Weingut Korell, Bosenheim
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Wie mache ich auf mich aufmerksam?
Durch Alleinstellungsmerkmale!

Worin 
unterscheiden 

Sie sich?
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Die Branche muss 
lauter werden!
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Wine in Moderation

Motivieren Sie Kunden …

• regel-mäßig Wein zu konsumieren

• gleich viel Wasser wie Wein trinken

• Essen und Wein kombinieren

• Wein im Freundeskreis zu genießen

• mehr über das Produkt zu lernen.

Wein moderat konsumiert bedeutet Deutsche konsumieren > 30l/Kopf und Jahr.
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Investieren Sie (auch) in den Vertrieb & Marketing!

Konsumenten

Quelle und Idee: Bevcon Consultants für Marketing und Vertrieb GmbH

FH Gastro

Selbst.
LEH

Warenhaus

C & C

FH

Gastro

FH/Gastro

Lager
LFGH

Zentrallager
LEH

Warenhaus

LEH

LFGH

FH/Gastro

Online
>10%

Handelsvertreter/Handelsagenturen (ca. 500-600)

C & C

Erzeuger / Kellereien

Alternative

Hubs

Bars/
Weinbars

Caterer

GFEH
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Danke fürs Zuhören.

Kontakt:
berger@dasteam.de oder
0171 680 77 99

mailto:berger@dasteam.de
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