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Management Summary

Die Stimmung im Weinfachhandel ist stabiler als die aktuelle
Marktlage.

Der GrofBteil der Weinfachhandler schatzt die eigene Zukunft als stabil oder leicht positiv ein,
obwohl die Nachfrage aktuell deutlich riicklaufig ist. Wachstumserwartungen bleiben die
Ausnahme. Stabilitat ersetzt Expansion als ZielgroBe. Die Diskrepanz zwischen aktueller Lage und
Zukunftseinschatzung deutet auf einen hohen Anpassungswillen bei gleichzeitig begrenzten
Handlungsspielraumen hin.

Riicklaufige Nachfrage ist das zentrale Marktrisiko.

Mehr als zwei Drittel der Betriebe berichten von sinkender Nachfrage. Der Riickgang betrifft
kleine und groBere Unternehmen gleichermalBen. UmsatzgroBe bietet keinen strukturellen Schutz.
Die Ursachen liegen weniger in kurzfristigen Markteffekten als in verdandertem Konsumverhalten,
héherem Preisbewusstsein und gesellschaftlichem Wandel.

(OCHSTHULE HEILBRONN

AKTUELLE SITUATION — RUCKLAUFIGE NACHFRAGE

Wie entwickelt sich die Nachfrage aktuell?

Untern 0 € Umsatz Unternel

nes2

= Stark steigend - Leicht steigend » Stabil = Leicht ricklaufig = Stark rucklaufig » Keine Angabe
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Preisdruck dominiert — das mittlere Preisgefiige stabilisiert den Markt.

Der Schwerpunkt des Angebots liegt klar im Preisbereich von 7 bis 12 Euro. Einstiegspreise
unterhalb dieses Segments sind kaum noch zu finden, Hochpreissegmente bleiben begrenzt.
Preisanpassungen stoBen auf Akzeptanzgrenzen.

Bildungscampus Heilbronn I_l_N

BASISINFORMATION - PREISSEGMENTE

In welchen Preissegmenten liegt der Schwerpunkt Ihres Angebots? (Endkundenpreis)

’

=Unter 7€ ~7-12€ =13-20€ =Uber20€

n=177
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Wettbewerb verscharft sich strukturell.

Onlinehandel und Lebensmitteleinzelhandel setzen den Fachhandel kontinuierlich unter
Vergleichs- und Preisdruck. Warenverfiigbarkeit spielt kaum eine Rolle. Wettbewerb entsteht vor
allem Uber Transparenz, Preisaktionen und Convenience. Die Marktstruktur wirkt dauerhaft
belastend.

Bildungscampus Hoilbronn FFN
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AKTUELLE SITUATION — HERAUSFORDERUNGEN

Was sind aktuell Ihre groften Herausforderungen? (Mehrfachnennung maglich)

Wettbewerb Onlinehandel
Kundenbindung
Personalmangel

Verfugbarkeit von Ware [Jli < o

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
n=170
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Privatkunden bleiben tragende Saule des Fachhandels.

Der Fachhandel ist klar privatkundengetrieben. Gastronomie- und Firmenkundengeschaft
stabilisieren Teilbereiche, kompensieren jedoch keine Nachfrageschwache im Endkundensegment.
Eine Verjingung der Kundschaft erkennen die meisten Betriebe nicht. Gleichzeitig steigen die
Anforderungen an Beratung, Glaubwiirdigkeit und Fachkompetenz.

Bildungscampus Heilbronn l_'_N

HOCHSCHULE HEILBRONN

BASISINFORMATION - KUNDEN

Welche Kundengruppe bedienen Sie tberwiegend? (Mehrfachnennung maglich)

i _ e

Gastronomie |

Femenkunden | Gescherke _ o

n=178
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Sortiment verschiebt sich, bleibt aber weinzentriert.

Wein bleibt das Kernsortiment. Erganzende Warengruppen wie Spirituosen, Feinkost und
insbesondere alkoholfreie Weine gewinnen an Bedeutung. Alkoholfreie Produkte verlassen den
Status eines Randthemas. Bio- und Naturweine festigen ihre Rolle, bleiben erklarungsintensiv.
Kuratierte Sortimente gewinnen gegentiber Sortimentsbreite an Relevanz.

Bildungscampus Heilbronn FF-N

HOCHSCHULE HEILBRONN

BASISINFORMATION - SORTIMENT
Welche Artikel fuhren Sie hauptsachlich? (Mehrfachnennung méglich)
Wwein | o
Schaumwein / Sekt/ Champagner
Biowein |
Spiituosen | :
Alkohoffreier Wein / Schaumwein |
Andere Artikel 2 B. Feinkost, Accessoirs [
Naturwein | -

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%
n=178
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HOCHSCHULE HEILBRONN

AKTUELLE SITUATION - TRENDS
Welche Trends beobachten Sie derzeit besonders? (Mehrfachnennung maglich)

Erlebnis & Verkostungen

Regionale Weine [ 2: o

Bio- & Naturweine 7— 200%

Premiumisierung 7— 190%
Online-Einkauf 7— 19.0%

0% 10%  20%  30%  40%  50%  60%  70%
n=172
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Personliche Formate sichern Frequenz.

Personliche Beratung ist das wichtigste Angebotsformat. Tastings und Events fungieren als
zentrale Frequenz- und Bindungsinstrumente. Zufriedenere Betriebe nutzen diese Formate
deutlich haufiger.

Bildungscampus Heilbronn '. l. N

HOCHSCHULE HEILERONN

BASISINFORMATION - ANGEBOTSFORMATE

Mit welchen Angebotsformaten arbeiten Sie uberwiegend? (Mehrfachnennung méglich)

RegelmaBige Verkostungen / Tastings

Regelmatige Everts (2 8. Themenabende) | - -
onine vercaot | N - -

0% 20% 40% 60% 80% 100%

n=175
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Marketing wirkt als Differenzierungsfaktor, nicht als
Wachstumstreiber.

Newsletter, Social Media und Veranstaltungsformate dominieren die Marketingpraxis. Klassische
Printwerbung verliert weiter an Bedeutung. Aktive Kundenkommunikation korreliert mit héherer
Zufriedenheit. Marketing stabilisiert Sichtbarkeit, ersetzt jedoch keine strukturelle Nachfrage.

Bildungscampus Heilbronn l- l-N

HOCHSCHULE HEILBRONN

AKTUELLE SITUATION — MARKETINGKANALE

Welche Marketingkanale nutzen Sie aktiv? (Mehrfachnennung méglich)

Tastings R ¢ o
Events 9.0%
Social Media | 67 0%
Newsletter - | ;7 0%
Online-Shop | ¢ 0%
Kiassische (P Werbung oy
2. B. Katalog, Briefpost, Anzeigen -
Online Anzeigen/ Banner/ .
Suchmaschinen-Werbung.. IS 220%
Kundenbrie! | 2 0
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%  80%

n=174
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Digitalisierung ist anerkannt, aber operativ begrenzt.

Die Mehrheit der Fachhandler stuft Digitalisierung als geschaftsrelevant ein. Der professionelle
Onlineauftritt gilt als Mindeststandard. Zeitmangel, Kosten und fehlendes Know-how bremsen die
Umsetzung. Ablehnung spielt kaum eine Rolle. Digitalisierung bleibt ein operatives Pflichtfeld,
kein Differenzierungshebel.

Bildungseampus Heilbeann l_I_N
AKTUELLE SITUATION - DIGITALISIERUNG

Wie wichtig ist Digitalisierung in Ihrem Geschaftserfolg?

Untern kleiner 1“ry|io€ Umsatz Unférnehmen gré

n=56

33.0%

€ Umsatz
n=85
= Sefw wichtig - Wichtig = Teilsttells » Unwichtig = Sehr unwichtig = Sehrwichtig - Wichtig = Teilsfeils = Unwichtig = Sehr unwichtig
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Zukunftsfahigkeit erfordert klare Positionierung.

Ohne Profil sinken die Erfolgschancen deutlich. Spezialisierung, Beratungsleistung und
Erlebnisorientierung gelten als zentrale Zukunftsfaktoren. Ein Detail: Zusatzleistungen wie
Lieferung oder Verpackung missen wirtschaftlich tragfahig werden.

Bildungscampus Heilbronn

FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFTSAUSSICHT — ALLGEMEINE PROGNOSEN FUR
DEN WEINFACHHANDEL

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:
Personliche Beratung ist der grolte e Lok
Wettbewerbsvorteil des Weinfachhandels = i
Der klassische Weinfachhandel steht g 2 04
unter zunehmendem wirtschaftlichen Druck = 1"
Ohne klare Positionierung wird es far o -
Weinfachhandler kiinftig schwer zu bestehen 5'0’" *
Der Weinfachhandel wird auch in Zukunft a
eine wichtige Rolle im Weinmarkt spielen 13.0% ZI%

Kleine, spezialisierte Handler werden
langfristig erfolgreicher sein als groke 25.0% .
Anbieter

T T 1
0% 20% 40% 60% 80% 100%

n=169 = Stimme voll und ganz zu Stimme eher zu Teilsiteils Stimme eher nicht zu = 1Stimme Uberhaupt nicht zu
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HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFTSAUSSICHT — KONSUMENTEN &
NACHFRAGEENTWICKLUNG

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

Preisbewusstsein der Kunden nimmt weiter zu. 8.0%
Kunden erwarten heute mehr Wissen und Storytelling als friher 7.0%

Kunden sind zunehmend experimentierfreudig bei neuen Weinen 18.0% IM%

1.0%

1.0%

und Regionen.

Nachhaltigkeit wird for Kaufentscheidungen immer wichtiger. 22.0% I2,n%

Die Kundschaft im Weinfachhandel wird jinger. 29.0% ls,n%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

n=169 = Stimme voll und ganz zu Stimme eher zu Teilsiteils Stimme eher nicht zu = Stimme Uberhaupt nicht zu
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HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFTSAUSSICHT - WETTBEWERB & MARKTUMFELD

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

Kooperationen §. B. mit Winzern oder anderen Héndlern werden )%
- wwchtiger il
Exklusive Produkte sind entscheidend fir die Zukunftsfahigkeit 38.0% 9.0% fb.o%

des Fachhandels
Preisaktionen groBer Handler verscharfen den Wettbewerb
11,0%
deutlich
Der Onlinehandel st_g\rt eine ernsthafte Bedrohung flir den T g 0%
stationdren Weinfachhandel dar . .
Fachhandler kdnnen sich erfolgreich vom Lebensmittelhandel

T T T T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

1.0%

n=170 = Stimme voll und ganz zu Stimme eher zu Teilslteils Stimme eher nichtzu = Stimme Uberhaupt nicht zu
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ZUKUNFTSAUSSICHT — SORTIMENT & PRODUKTTRENDS

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

Ein klar kuratiertes Sortiment ist wichtiger als eine groke Auswahl 4,0'/I,0%

Alkoholfreie und alkoholreduzierte Weine werden an Relevanz . B0
gewinnen g
Bio- und Naturweine werden kunftig einen festen Platz im o
o 0%
Kermnsortiment haben BRTS el :

Regionale Weine gewinnen gegeniber internationalen Weinen an 0%
Bedeutung o 19,0% 0%
Premium- und Hochpreissegmente entwickeln sich besser als .
y, o
Einstiegssortimente s o 0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

n=170 = Stimme voll und ganz zu Stimme eher zu Teilsiteils Stimme eher nichtzu = Stimme Gberhaupt nicht zu
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HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFTSAUSSICHT — VERTRIEB & DIGITALISIERUNG

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

Der personliche Kontakt wird auch in einer digitalen Zukunft .

-
Bt
)

T T T T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Ein professioneller Online-Auftritt ist fur Weinfachhandler
unverzichtbar

2.
Digitale Tools (CRM, Warenwirtschaft, Newsletter) steigern den 0%
Geschaftserfolg splirbar ’

Online-Shops und station&rer Handel missen stéarker miteinander
verzahnt werden

Social Media wird kiinftig ein zentraler Vertriebskanal far
Weinfachhandler sein

n=169 = Stimme vollund ganz zu = Stimme eher zu Teilskeils Stimme eher nichtzu = Stimme Uberhaupt nichtzu
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ZUKUNFTSAUSSICHT - DIE ROLLE DES
WEINFACHHANDELS

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

— Z-D{E:U%
3,‘”Iz’n%
Zusafzliche, oft gratis abgegebene Dienstleistungen wie
Verpackung, Lieferung etc. missen zukanftig zur Wertschopfung 29,0% 9.0%
beitragen.
15.“

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Weinfachhandler werden sich stérker als Berater positionieren
missen

Der Weinfachhandel entwickelt sich zunehmend zum Erlebnis- und
Begegnungsort

1.0%

Der Weinfachhandel wird sich starker spezialisieren (z.B. auf

Regionen, Stilrichtungen) 1.0%

n=169 = Stimme voll und ganz zu = Stimme eher zu Teilsiteils Stimme eher nicht zu = Stimme Gberhaupt nicht zu
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Fazit: Anpassungsdruck ist hoch, die Branche sieht ihre Aufgaben klar.

Der Weinfachhandel steht unter strukturellem Druck durch Nachfrageriickgang,

Preisvergleichbarkeit und verdndertes Konsumverhalten. Die Herausforderungen sind erkannt.

Der aktuellen Lage und den Herausforderungen zum Trotz sehen die befragten Unternehmen die

Zukunft der Branche tiberwiegend positiv. Uber die Halfte der Handler sieht sich fiir die
kommenden Veranderungen gut aufgestellt.

Bildungscampus Heilbrenn FFN

HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFTSAUSSICHT - STIMMUNGSLAGE

Bitte geben Sie an, inwieweit Sie den folgenden Aussagen zustimmen:

Ich blicke optimistisch auf die Zukunft des Weinfachhandels [[SERES 22,0% 4

Mein eigenes Unternehmen ist gut auf zuklnflige Veranderungen

vorbereitet s b
t T T T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
n=169 = Stimme voll und ganz zu Stimme eher zu Teilsiteils Stimme eher nicht zu = Stimme Uberhaupt nicht zu
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Bildungscampus Heilbronn F F

N

HOCHSCHULE HEILBRONN

ZUKUNFT DES WEINFACHHANDELS

Die Zukunft Ihrer Branche aus der Sicht von Weinfachhandler:innen

> Die Stimmung ist besser als die Lage
Weinfachhandler:innen sehen die Zukunft des eigenen Unternehmens mehrheitlich positiv oder stabil — tro
aktuell ricklaufiger Nachfrage und neuer Herausforderungen

> Probleme und Defizite werden deutlich benannt:

+ Zu wenig Mehrwertangebote flir Kunden: Beratung, Service, Events und Erlebnis im Laden als Mittel
emotionaler Kundenbindungsind Erfolgsfaktoren

* Unzureichende Kommunikation & Kundenansprache: klare Positionierung, aktives Marketing &
Nutzung aller Kommunikationskanale

tz

* Notwendigkeit von Digitalisierung: Erfolgsfaktoren sind moderner Online-Shop, Social Media, CRM und
professioneller Online Auftritt > Viele sehen hier jedoch groRe Herausforderung in Umsetzung und Aufbau

digitalen Know-Hows
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| 46

Studie ,Die Zukunft des Weinfachhandels” 2026 Seite

9



nockscHuLe Heisrony  WEINAKADEMIE
Studie ,,.Die Zukunft des Weinfachhandels” 2026 BERLIN

Bildungscampus Heilbronn F F N

HOCHSCHULE HEILBRONN

Autor:innen & Kontaktinformationen

Autor:innen:

Leonie Wawra, Marta Thirkind, Max Koppelt, Veit Lechelt
Prof. Dr. Ruth Fleuchaus, Michael Pleitgen

Kontakt & Fragen zur Studie:

Michael Pleitgen Prof. Dr. Ruth Fleuchaus

Dozent | Studiengang Weinmarketing & Management Hochschule Heilbronn | Fakultét International Business
Studiengang Weinmarketing und Management

Biiro: +49 (0) 30 650762 65

Mobil: +49(0) 176 430293 91 Biiro: +49 (0) 30650762 65

Mail: michael.pleitgen@ext.hs-heilbronn.de Mail: ruth.fleuchaus@hs-heilbronn.de

Besucheradresse: Bildungscampus T.3.211 74076 Heilbronn
Postanschrift: Max-Planck-Str. 391 74081 Heilbronn

chschule Heilbronn | International Bu Veinmarketing & Management | Marz 2026

Weitere Auswertungen finden sich im Foliensatz der kompletten Studie. Insbesondere zu
Unterschieden zwischen kleinen / groBen Unternehmen sowie zu der Fragestellung: Was machen
zufriedene / unzufriedene Handler*innen anders?.
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