ZUR SACHE | Die aktuelle Umfrage

Bedeutung von Zusatzaktionen?

Wein verkauft sich nicht von alleine. Welche Bedeutung haben Zusatzaktionen wie Verkostungen
oder Kochkurse fiir Sie, um Kunden zu gewinnen und zu binden? Was fiir Aktionen bieten Sie an? Was
fiir Ideen haben Sie fiir die Zukunft?

»Auf Feiern sind wir mit
einem Ausschank«

Norbert Walter,
Tee & wein, Lohfelden

»Wir legen einen grofien
Wert auf Individualitdt«

Joachim Spies,
BASF Kellerei, Ludwigshafen

E

»eine gute Moglichkeit,
sich abzugrenzen«

Robin Apel,
Weinparadies Hess, Bielefeld

Die Aussage, dass sich Wein
nicht von alleine verkauft, kén-
nen meine Frau und ich nur be-
stitigen! Es geniigt lingst nicht
mehr, gute Weine zu verniinfti-
gen Preisen in die Regale zu
stellen und den Laden aufzu-
sperren. Wir haben von Anfang
an grofen Wert gelegt auf be-
sondere Wein-Aktionen, Teil-
nahme an Events und die Zu-
sammenarbeit mit Partnern.
Wir veranstalten bei uns im Ge-
schift themenbezogene Wein-
proben: Weine aus einzelnen
Regionen oder auch einzelne
Rebsorten. Weinproben bieten
wir aber auch als besonderes
Event bei Firmen und Privat-
kunden an. Gegenwirtig pla-
nen wir eine Weinverkostung
zusammen mit einem ortsan-
sissigen Wursthindler. Fester
Bestandteil unseres Jahres ist
das Lohfeldener Moonlight-
Shopping, bei dem wir neben
dem Verkauf auch einen Wein-
ausschank anbieten. Auch bei
Dorffesten, kulturellen Veran-
staltungen (Kultursommer
Nordhessen), und auf Firmen-
feiern sind wir mit einem
Weinausschank vertreten.

| Unsere Erfahrung hat gezeigt,
dass der alleinige »Verkaufe
von Wein zur Kundenbindung
nicht mehr ausreichend ist
Heute sind eine Reihe weiterer
Dienstleistungen erforderlich,
um die Kundentreue zu erhal-
ten. Das Thema Wein ist inzwi-
schen gesellschafisfihig und es
gehort gewissermafen zum gu-
ten Ton, sich mit Wein zu be-
schiftigen und auszukennen.

Themen wie Sensorik, Rebsor-
I ten oder andere Basics zum
| Weinwissen werden zuneh-
| mend von unseren Kunden
| mnachgefragt. Um darauf einzu-
| gehen, bieten wir Interessier-
| ten Aktionen wie z. B. Weinse-
| minarund Weinkollegs an. Wir
verstehen uns in vielen Berei-
chen als Briicke zwischen Er-
zeuger und Kunde und richten
Veranstaltungen daran aus, um
beide Seiten einander niher zu
bringen. Bei Prisentationen
rund um den Wein legen wir ei-
nen groffen Wert auf Individua-
| litit. Themen, die Kunden be-
| wegen, setzen wir in Wein um.
Fiir den Kunden erschaffen wir
dadurch einzigartige Veranstal-

tungen.

Besondere Aktionen wie Wein-
proben, Events etc. gewinnen
immer mehr an Bedeutung fiir
den Fachhandel. Es ist eine gu-
te Méglichkeit, sich von ande-
ren abzugrenzen und zu zei-
gen, warum es sich lohnt, »un-
ser Kunde« zu sein. Es ist au-
Rerdem auch ein Punkt mit
dem man den personlichen
Kontakt zu seiner Kundschaft
ausbauen kann. Da allerdings
der Markt immer mehr bietet,
sollte man sich genau iiberle-
gen, was, wann und wie man
ein Event anbietet. Der Kunde
muss das Gefiihl haben, dass er
auf einer guten Veranstaltung
war. Zu unserem festen Ter-
minkalender gehéren zwei gro-
Re Weinproben im |ahr, zu de-
nen wir unsere Kundschaft ein-
laden und bei denen wir auch
versuchen, Neukunden zu ak-
quirieren. D.h., wir bieten Wei-
ne von ca. 12 Winzern bzw. Aus-
stellern gegen eine kleine Ge-
bithr zur Verkostung an. Au-
Rerdem beteiligen wir uns
einmal im Jahr am Weinmarkt
in der Bielefelder Altstadt und
bieten ca. zwei bis drei zusitzli-
che Events an.

»Regionale Netzwerke
sind uns sehr wichtig«

Andrea Bade,
El Campo, Bad Wiinnenberg

Einfach nur die Tiir aufmachen
und warten, was passiert? Das
war bei El Campo noch nie un-
ser Ding. Aus klassischen Pro-
ben am Anfang ist eine Vielzahl
abwechslungsreicher Aktionen
geworden. Ambiente
mit Fachwerk und Kamin ist
die ideale Kulisse. Themen wie
Wein in Kombination mit Scho-
kolade oder mit Gewiirzen ver-
schaffen neue Geschmackser-
fahrungen. Zweimal im Jahr la-
den wir zu unserer grofien
»Probierwoche« ein. Dann stel-

Unser

len wir die neue Weinkollektion
vor. Regionale Netzwerke sind
uns sehr wichtig. Wir sind im-
mer auf Tour und stellen in Ko-
operation mit anderen Unter-
nehmern allerhand auf die Bei-
ne: vom Benefiz-Dinner iiber
das Event fiir Premium-Kun-
den bis zur Jagdmesse. Unser
aktuelles Projekt: die Koch-
schule, die wir gemeinsam mit
einem Kiichenstudio und ei-
nem Restaurant erdffnet ha-
ben. Hier bieten wir Weinsemi-
nare und Kochkurse an. Beson-
ders gefragt: unsere Kiichen-
partys und die Businessklasse
fiir Firmenveranstaltungen.
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