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Aktuelle Marktlage im Weinbau: 9
Vom Nachfrageknick zur Strukturkrise

Weinverbrauch sinkt seit Jahren; jungere Generationen konsumieren deutlich
weniger Wein als altere. - NACHFRAGEPROBLEM

Marktanteil deutscher Weine fallt auf historisch niedrige 42 %, Konsumenten
weichen auf gunstigere Importe aus. - WETTBEWERBS- & PREISDRUCK

Gleichzeitig: Kosteninflation durch gestiegene Energie-, Personal- und
Materialkosten. -~ PROFITABILITATSDRUCK

Unklarheit in Bezug auf politische und regulatorische Perspektiven erschweren
Investitions- und Zukunftsentscheidungen. - PLANUNGSUNSICHERHEIT

Die Entwicklungen sind kein kurzfristiger Trend, sondern Ausdruck

eines dauerhaften Strukturwandels, der Unternehmen zu Anpassungen




Branchenstruktur im Umbruch mit 9
signifikanter Marktkonsolidierung

Anzahl Weinbaubetriebe in Deutschland

20000 e Gesamtzahl der Betriebe seit
655 2010/11 um 29 % gesunken.
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e GroRere Betriebe (>20 ha)
1200 wachsen signifikant (+83 %).
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Der Markt konsolidiert sich;

kleine Betriebe verlieren,

groRe Betriebe wachsen und
erobern Marktanteile.
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@ Mikrobetriebe (0.5 - 5,0 ha)
@ Kleinbetriebe (5.0 - 10,0 ha)
Mittelgrolie Betriebe (10,0 - 20,0 ha)

Grofie Betreibe (grofier als 20 ha)
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Konkrete Problemlagen im Weinbau: 9
Positionierung, Marketing & Vertrieb

Positionierung unscharf
Ohne klare Marke & Konsistenz in der Kommunikation sind stabile Preise kaum

durchsetzbar.

Qualitat alleine reicht nicht
Langfristiger Unternehmenserfolg erfordert neben guter Arbeit im Weinberg &
Weinkeller zunehmend Kompetenz in Marketing & Vertrieb.

Vertrieb wird komplexer
Diverisifikation der Absatzwege und Auswahl der zum Produkt passenden
Vertriebskanale gewinnt an Bedeutung.

»oind unsere Absatzwege & Zielkunden wirklich passend zur Positionierung?*
,Welcher Kanal bringt Ertrag — welcher nur Umsatz?“
,Wie stark ist unsere Marke — und ist sie fur Kunden klar erkennbar?*

Ohne klare Positionierung und kanalstrategische Disziplin

lasst sich kein profitables Geschaftsmodell aufbauen.



49% der Betriebe gaben an, in den
letzten 10 Jahren keine Kostenanalyse
durchgefuhrt zu haben.

Damit steuert knapp die Halfte der
Weinbaubetriebe ohne belastbare

Datenbasis!
Unklar ist;: Wo wird Geld verdient und wo

Geld verbrannt?

Kurth, A. & Mengel, F. (2023). Kostenstrukturen und Margen von Weingutern.
Hochschule Geisenheim University, Geisenheim


















