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Geisenheimer Absatzanalyse

Angeschlossene Warenwirtschaften

625 Teilnehmer
Stand 22.11.2023 
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Mosel, Pfalz, Rheinhessen

Teilnehmende Betriebe (nur Weingüter)

Mosel Pfalz Rheinhessen

Teilnehmer (Vertrag oder Häkchen) 105 109 109

Daten 2021-2023 liegen vor 86 82 82

Daten 2019-2023 liegen vor 47 47 50
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Veränderung 2019-2023
Pfalz

Weingüter aus der Pfalz – Entwicklung Gesamtumsatz und Gesamtabsatz (n=47)
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Veränderung 2021-2023
Pfalz

Verluste nach einer Zeit des Wachstums am Ende von Corona
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Dr. Heil 10.11.2023 Vortrag IHK Weinausschuss Bernkastel-Kues
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VERGLEICH 2022 / 2023
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Steigende Lebensmittelpreise

Preissteigerung +27% seit Anfang 2022
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Einschränkung der Kaufkraft

Nielsen (2022) Nielsen IQ Studie „Wie verändert die Inflation das Konsumverhalten“
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Vergleich alle Betriebe

Umsatz 
Veränderung in %

Absatz
Veränderung in %

Endverbraucher -1 -7

Fachhandel 0 -3

Export 0 -3

Gastronomie +8 +2

Lebensmitteleinzelhandel -8 -13

Großhändler -6 -8

Total -2 -8

YTD Entwicklung Geisenheimer Absatzanalyse (Jan-Okt 2023)
(N=387 Betriebe, Stand 16.10.2023) 

Verlust Umsatz und Absatz

Umsatz gehalten

Umsatz und Absatz positiv

Drei grundlegend verschiedene Entwicklungen über Absatzwege.
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Grunddaten

Ausgewertete Betriebe (nur Weingüter)

Mosel Pfalz Rheinhessen

Anzahl Weingüter 86 82 82

Umsatz in Mio. € 29 52 40

U
Absatz in Mio. Liter 3 8 6

Umsatz und Absatz bezieht sich nur auf Flaschenwein. Fasswein wird nicht übermittelt und ausgewertet.
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Anteile vier wichtigste Vertriebswege

Anteil des Umsatzes mit Flaschenwein in Prozent
(Januar bis Oktober 2023)

Mosel Pfalz Rheinhessen

Endverbraucher 47 36 41

Fachhandel 25 34 26

U
Gastronomie 11 10 10

Export 7 8 12

Summe 90 88 89

Mosel mit stärkerem Fokus auf Direktvermarktung, Rhh stark im Export, wenige grundlegende Unterschiede.
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Anteile sonstige Vertriebswege

Anteil des Umsatzes mit Flaschenwein in Prozent
(Januar bis Oktober 2023)

Mosel Pfalz Rheinhessen

Lebensmitteleinzelhandel 4 3 3

Großhandel 4 6 6

U
Sonstige Firmenkunden 3 2 3

Großhandel hat tendenziell stärkere Bedeutung als LEH. 
Großhandel als zweistufiger Vertrieb, z.B. Schlumberger oder Vertriebsgesellschaften der Discounter

Achtung gerundete Zahlen, deshalb in der Summe >100%.
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Veränderung Umsatz 2023/202

Veränderung des absoluten Umsatzes in %
(Januar bis Oktober 2023 im Vergleich zu gleichen Zeitraum 2022)

Mosel Pfalz Rheinhessen Alle D

Endverbraucher -6 2 1 -1

Fachhandel 4 -2 -4 0

U
Gastronomie 2 -4 5 8

Export 1 12 11 0

Andere 6 -10 26 -7

Summe alle Vertriebswege +1,8 -0,3 4 -2

Mosel: LEH +17%; Pfalz: LEH -17%, sonst FK -23; Rheinhessen: Großhandel +72%, sonst FK +6%
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Zwischenfazit - Umsatzentwicklung

Flaschenvermarkter halten Gesamtumsatz weitestgehend , leichter Zuwachs in Rhh

Unterschiede in den vier wichtigsten Vertriebswegen:

• Mosel verliert überdurchschnittlich in der Direktvermarktung, dafür Zuwachs im FH

• Pfalz verliert in Gastronomie

• Pfalz und Rhh starker Zuwachs im Export

„Andere“ Vertriebswege machen am Ende den Unterschied im Gesamtumsatz aus

- Rheinhessen gelingt deutlicher Zuwachs in Großhandel
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Veränderung Absatz 2023/202

Veränderung des absoluten Umsatzes und Absatzes in %
(Januar bis Oktober 2023 im Vergleich zu gleichen Zeitraum 2022)

Mosel Pfalz Rheinhessen Alle

Umsatz Absatz Umsatz Absatz Umsatz Absatz Absatz

Endverbraucher -6 -11 2 -4 1 -7 -7

Fachhandel 4 -3 -2 -15 -4 -5 -3

U
Gastronomie 2 -2 -4 -10 5 5 2

Export 1 1 12 -1 11 10 -3

Andere 6 4 -10 -16 26 40 -10

Summe alle Vertriebswege 1,8 -5,7 -0,3 -10,3 4 1,8 -8

Mosel: LEH +16%; Pfalz: LEH -20%, sonst FK -26; Rheinhessen: Großhandel +105%, sonst FK +8%
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Zwischenfazit Absatz

Insgesamt deutlicher Absatzverlust für Selbstvermarkter Pfalz (-10%) und Mosel (-6%)

Rheinhessen positiv+2%

Direktvermarktung

- Stärkste Preissteigerung möglich, Umsatz gehalten (außer Mosel)

Fachhandel und Gastro

- Pfalz leidet unter deutlichen Preissteigerungen, Rhh kaum veränderte Preise, Absatz besser gehalten

Export

- Steigende Exportmenge Rhh zu unveränderten Preisen, Pfalz konnte Preise steigern – damit aber 
konstanter Absatz (Beurteilung ist von Kosten abhängig)

Andere Vertriebswege

- Zuwächse Rhh im Großhandel zu deutlichen Preisnachlässen

Höhere Absatzverluste bei stärker gestiegenen Preisen.

Betriebswirtschaftliche Entscheidung – Erlöse und Kosten



17

Durchschnittlicher Erlöse 2023

Durchschnittlicher Erlös in Euro pro 0,75L netto (nach Rabatten) und Veränderung zu 2022
(Januar bis Oktober 2023 als Umsatz durch Absatz)

Mosel Pfalz Rheinhessen

€/0,75 Diff in % €/0,75 Diff in % €/0,75 Diff in %

Endverbraucher 6,57 6 5,73 6 5,70 7

Fachhandel 5,79 3 3,96 12 4,00 5

U
Gastronomie 5,72 3 4,68 7 4,64 1

Export 6,83 1 4,89 11 4,33 2

Andere 5,81 1 4,68 -5 5,01 -7

Summe alle Vertriebswege 6,25 5 4,72 8 4,71 2
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Zwischenfazit - Erlöse

Eine Preiserhöhung wird am Markt mit Absatzverlusten bestraft.

Vor allem die teilnehmenden Weingüter der Pfalz waren davon betroffen.

Markttendenz

• Konstanter Umsatz und sinkende Absatzmenge

• Gleichzeitig deutlich gestiegene Kosten (20-30%)

Was bedeutet das für die betriebswirtschaftliche Lage und die Gewinne der Selbstvermarkter?

Wenn Preissteigerungen nicht (oder kaum) möglich sind – Kostensenkung als einzige Option?

Kostenanalyse – wann übersteigen die Kosten die Erlöse? = dann vom Angebot zurücktreten
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ENTWICKLUNG DER ERLÖSE
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Erlöse Rheinhessen

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

5,75 € = 6,84 € brutto

~ 4,70 € Netto
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Erlöse Rheinhessen

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

~ 3,70 € Netto

~ 4,10 € Netto
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Erlöse Mosel

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

6,80 € = 8,10 € brutto

~ 5,00 € Netto
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Erlöse Mosel

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

~ 6,20 € Netto

~ 6,50 € Netto
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Erlöse Pfalz

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

6,00 € = 7,14 € brutto

~ 5,00 € Netto
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Erlöse Pfalz

Durchschnittserlöse Netto €/0,75 L (nach Rabatten) 

~ 4,20 € Netto

~ 4,50 € Netto
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Fazit Vertriebswege

Selbstvermarktung hat höchste Erlöse und bisher stärkste Preissteigerung

Deshalb wichtiger Vertriebsweg für die Selbstvermarkter

Gastronomie hat sich überraschend positiv entwickelt. Bleibt das auch so in 2024?

Export als vielversprechender Vertriebsweg für langfristig orientierte Betriebe.

Große und wachsende Betriebe müssen viele Kanäle bedienen, auch um Risiko zu streuen
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MARKETING & VERTRIEB

FÜR DIE ZUKUNFT
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Professionalisierung

Die Professionalisierung der Branche beschleunigt sich massiv

© 123RF

Produktion 0,80 €/LiterVertrieb 8,00 €/Liter

© Ludwiga Friedl

Wollen Sie ein professioneller Verkäufer sein oder ein professioneller Weinbauer?
In der Mitte dazwischen wird nicht viel übrig bleiben.
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Vertrieb ist Analyse und Umsetzung

Analyse Umsetzung

© https://www.questionpro.de/datenanalyse/ © monkeybusinessimages | thinkstockphotos.de
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Analyse

Analyse der Kunden

1) Wer sind meine Top 20% Kunden? 

• Hat sich ihr Kaufverhalten verändert? 

• Wie kann ich sie noch besser zufriedenstellen?

2) Wie viele aktive Kunden habe ich?

3) Wie viele Kunden habe ich gewonnen?

• Wie finden Kunden zu mir?

• Wo war ich am effektivsten in der Kundengewinnung?

4) Wie viele Kunden habe ich verloren?

© https://www.questionpro.de/datenanalyse/
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Das Potential für neue Kunden sinkt

2023 

2043 
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Kunden reaktivieren vs. Kunden gewinnen

Kunden zu halten ist günstiger als neue Kunden zu gewinnen

1) Reaktivierung der Kunden

• Bestehende Potentiale nutzen

• Verstehen, warum der Kunde nicht mehr bestellt

• den Kunden erinnern, ihn auf allen Kanälen bespielen

2) Kundengewinnung

• Leads nutzen – Kundenkontakte festhalten

• Incentive für Zustimmung Adresse

• DSGVO konform für Newsletter

Die Branche befindet sich im Verdrängungswettbewerb. 

© https://gt3themes.com
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Direktvermarktung

Mosel Pfalz

Kann die Mosel ihr Tourismuspotential besser für die Direktvermarktung ausnutzen?

Sommer 2020

April 2021



34

Marketing der Zukunft

Ihre zukünftigen Kunden erwarten professionelles Marketing -

Weil sie es heute schon aus anderen Branchen erfahren

Der Schlüssel dazu liegt in der Pflege und Auswertung Ihrer Daten!
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GEISENHEIMER ABSATZANALYSE
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Datenschatz von 50 Mio. Einzelpositionen – weiter wachsend

1) Repräsentative Gewichtung

2) Auswertung nach Anbaugebieten

3) Auswertung nach Produkten (Preissegmente, Rebsorten, etc.)

4) Geo-Marketing

5) CRM,  Kundenstamm etc.

Weiterführung Absatzanalyse 2024-2027

Weitere automatisierte  Auswertungen
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Eine Lösung von der Branche für die Branche

Weiterhin kostenloser Anschluss möglich
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