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Wine in Moderation 

(WiM) und Don´t

drink and drive

(DDAD)

PersonalSuche GF 

& Kellermeister

Konzept für 

höheres Traubengeld 

einer WG

Webshop 

Schloss Vollrads

… 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 … aus …

• Wir nehmen zum …. Mal an der ProWein teil

• Was erwarte ich von der ProWein?

• Was erwarte ich vom Workshop?

• Und sonst …

Was ist das 

„Meta-Learning“ 

dieser Übung?
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Wer kommt zur ProWein?

• 2019: 6.900 Aussteller, 61.500 Besucher

• 2022: 5.700 Austeller, 38.000 Besucher (62% Ausland,38% Inland, d.h. ca. 14.000)

• 2023: >6.000 Austeller, 50.000 Besucher erwartet

• 2024: 5.282 Aussteller, 47.000 Besucher Bieten Sie 

Neuheiten?

Besetzen Sie 

Trends?

Mit wem networken

Sie?

Welcher 

Wiederverkäufer ist 

Ihr Beuteschema?

Welche Weinstile 

biete ich an?
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Besucher, Besuchsmotive, differenzierte Ansprache

• Fachhändler►Marge, WKZ, Marke/Potential, 

Content für Kommunikation, Eventbeteiligung, 

Flexibilität, …

• Import, Export ► Marke, Erfahrung in der 

Abwicklung, Zuverlässigkeit, Service in 

Landessprache, Präsenz vor Ort, 

Preiswürdigkeit, Stories zu Menschen, Betrieb, 

Produkt, …

• Großhandel► Preis/Marge, Marke, 

Lieferfähigkeit, Logistik, …

• Restaurant► Preis, Schulung, Events, …

• Hotellerie► Preis, Handhabung, Haltbarkeit, 

Bezugsmenge, …

Quelle: ProWeinAuswertung
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Agenda des Impulstages

• Ihre Fragen und der gemeinsame Austausch!

• Basics Mindset, Produkt/e, Preise, Kommunikation, 

• Wie baue ich Vertrieb an Wiederverkäufer auf?

• KI-gestützte Messevorbereitung

• Checklisten zur Messe (Vorbereitung, Durchführung und Nachbereitung)

• Tipps aus der Praxis und Erfahrungen der Teilnehmer*innen
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Quelle: Newsletter Weingut Korell, Bosenheim

Themen besetzen, 

nicht nur Wein 

verkaufen!
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Italien legt zu!

Spanien legt zu!
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Rosé ist im plus!

Welche Rosé 

Strategie verfolgen 

wir?
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Konsumenten-Reichweite für deutschen Wein

100% Konsumenten/Haushalte in Deutschland

Aktuell Das ist unser Marktpotential!

Welche neuen Produkte 

brauche ich für dieses 

Marktsegment?

Das ist das aktuelle 

Potential für meine 

Produkte!
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Innovationen gehen (oft) immer!
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Hype-Produkte kreieren!

• Schokolade für EUR 15?

• Produktentwicklung 2022

• TikTok-Video der Food-Influencerin Maria 

Vehera mit über 98 Millionen Aufrufen!

• Ist das planbar? Nein!

• Hype in Social Media

• Preis = exklusives Erlebnis = Status

• Zielgruppe sind Konsumpioniere (first mover)
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Welches sind die wichtigsten 

Erfolgsfaktoren bei der 

erfolgreichen Entwicklung und 

Einführung neuer Weinprodukte?

Welches sind die wichtigsten 

Erfolgsfaktoren bei der erfolgreichen 

Vermarktung neuer Weinprodukte?

Anregungen aus der 

Business Report 

Befragung 2025
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Basics Produkt/e, Preise, Kommunikation, Mindset

• Welchen Mindset brauche ich im Vertrieb?

• Kategorie vs. markenähnliche Produkte 

• Preis- und Konditionenpolitik für verschiedene Vertriebsstufen

• Kommunikation zur Kundenbindung und –entwicklung

• …
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Welche Motivation bedienen Sie?

Promotionsmarke – hin zu! Präventionsmarke – weg von!
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Welche Motivation bedienen Sie?

Promotionsmarke – hin zu! Präventionsmarke – weg von!
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Dominanz
Passion

Kraftvoll im 

Geschmack

brillant

Fleiß, Ehrgeiz

Einzigartig, 

unübertroffen

Ausgewählter, elitärer 

Kundenkreis

PrämierungEdler 

Tropfen

Hervorragende 

Qualität

unübertroffen

BalanceFamilienbetrieb

Spaziergang im 

Weinberg

Freunde, Freundschaft

Kaminzimmer

Gesellige Runde

stetig

Traditioneller

Weinausbau
Ausgewogener 

Geschmack

Stimulanz
Spritzig

Prickelndes 

Erlebnis
Neuartige Ideen, 

Innovationen

Kreativität

Träume 

verwirklichen

Wein spüren 

und erleben

Leichter Wein

Belebender 

Wein

Neugierug

Spontanes 

Beisamensein mit 

Freunden

Geschmackserlebnis

Action
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Agenda des Impulstages

• Ihre Fragen und der gemeinsame Austausch!

• Basics Produkt/e, Preise, Kommunikation, Mind set

• Wie baue ich Vertrieb an Wiederverkäufer auf?

• KI-gestützte Messevorbereitung

• Checklisten zur Messe (Vorbereitung, Durchführung und Nachbereitung)

• Tipps aus der Praxis und Erfahrungen der Teilnehmer*innen
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Vorakquise Bestands- und Neukunden

► Vorakquise bedeutet Wissen aufbauen und in Kontakt kommen

► Bestandskunden

Frühzeitige Einladung (jetzt) und Themen-Setting (Interesse wecken)

Bedarfsermittlung (Was ist ihm wichtig? Was sind seine Prioritäten? Fragen stellen!)

Kontaktplanung bis ProWein – idealerweise für ein ganzes Jahr (Vereinbarung mit WV)

Reminder vereinbaren

► Neukunden (Ganzjahresaufgabe)

Wen hätten Sie gerne als Kunde?

Recherche zum Kunden

Netzwerk auf Kontakte überprüfen

Kontakt warm oder kalt aufbauen



21

Markt und Absatzweise von Wiederverkäufern

Konsument

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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Kalkulation alkoholfreier Wein für LEH (Beispiel 2021)

Kalkulation  Alkoholfrei

EVP 5,99 € 6,99 €

MwSt. 0,96 € 1,12 €

Nettopreis 5,03 € 5,87 €

Handelsmarge brutto 1,51 € 1,76 €

Sales Preis 3,52 € 4,11 €

Vertriebskosten 0,28 € 0,33 €

Lager, Versand, Admin 0,30 € 0,30 €

Grüner Punkt 0,03 € 0,03 €

Promobudget 0,35 € 0,35 €

Weinwerbung 0,20 € 0,20 €

Zielkosten Produktion 2,39 € 2,93 €

Trautwein Jung

Produktionskosten 2,13 € 2,18 €

Abfüllung 0,20 € 0,23 €

Austattung, Karton 0,20 € 0,20 €

Flasche, Verschluss 0,28 € 0,28 €

Produktionsverlust 0,13 € 0,13 €

Entalkoholisierung 0,17 € 0,19 €

Rohware Basis 1,50 1,15 € 1,15 €

Gemeinschaftpodukt

Start 22.000 Flaschen

2025: >100.000 Fl.
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Kalkulationsbeispiele

1. BWA Fachhändler

2. LEH

3. Fruchtsecco

German Wines concept Riesling
 

Riesling Rheingau Riesling Rheingau

bottle 750 ml Schlegel 750 ml Schlegel

cases 6 x 750 ml 6 x 750 ml

RSP € 6,99 5,99

 - VAT 19% 5,8739 5,0336

Brutto Margin Trade 30% 2,097 1,797

Salesprice to trade net/net 3,7769 3,2366

transport cost

HXM / Germany avarage incl. Gr. Dot 0,100 0,100

costs

 - in/out 0,030 0,030

 - Warehousing 0,015 0,015

 - administration cost 1,5 % 0,057 0,049

 - distributioncost 0,75 % 0,028 0,024

ex work price 3,5470 3,0188

Promobudget 0,350 0,350

Net ex work 3,1970 2,6688

 - Production Cost 0,16 0,16

 - Marge 0,20 0,20

 - net ex work 2,8370 2,3088

 - dry goods 750 ml approx. 0,650 0,650

 = wine per bottle 2,1870 1,6588

 = wine per liter ex work 2,916 2,212
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BWA Fachhandlung

Für …

• 2,75% Vorläufiges Ergebnis

braucht es

• 65% Wareneinkauf

• 17,5% Personalkosten

• 15 % Sonstige Kosten

• Von EUR 10 EVP im Laden

• bleiben 0,27 EUR

• werden 1,75 EUR  Lohn gezahlt

• werden 1,50 EUR für Miete, 

Werbung, KFZ, Heizung, usw. 

ausgegeben

• wird für 6,50 EUR eingekauft.

• Dieser Händler braucht 

mindestens 35% Marge!
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Kalkulation Weingutswein für LEH

German Wines concept Riesling
 

Riesling Rheingau Riesling Rheingau

bottle 750 ml Schlegel 750 ml Schlegel

cases 6 x 750 ml 6 x 750 ml

RSP € 6,99 5,99

 - VAT 19% 5,8739 5,0336

Brutto Margin Trade 30% 2,097 1,797

Salesprice to trade net/net 3,7769 3,2366

transport cost

HXM / Germany avarage incl. Gr. Dot 0,100 0,100

costs

 - in/out 0,030 0,030

 - Warehousing 0,015 0,015

 - administration cost 1,5 % 0,057 0,049

 - distributioncost 0,75 % 0,028 0,024

ex work price 3,5470 3,0188

Promobudget 0,350 0,350

Net ex work 3,1970 2,6688

 - Production Cost 0,16 0,16

 - Marge 0,20 0,20

 - net ex work 2,8370 2,3088

 - dry goods 750 ml approx. 0,650 0,650

 = wine per bottle 2,1870 1,6588

 = wine per liter ex work 2,916 2,212
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Produktkonzept Fruchtsecco
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Marge ist (fast) alles!

• Das kaufentscheidende Kriterium für Wiederverkäufer ist die Marge!

• …

• Wenn Ihr Bekanntheitsgrad hoch ist, reduziert das die Marge.

• Wenn Ihre Image sehr gut ist, reduziert das die Marge.

• Wenn der UVP hoch ist, reduziert das die Marge.

• …

• Kein Händler möchte Vergleichbarkeit im Sortiment.

• Trend zu Eigenmarke hat deutlich zugenommen.
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Serviceleistungen für Wiederverkäufer

• Weinexpertisen (Print oder Video) ►kreativ in Wort und Stil

• Einladung ins Weingut

• Listungsproben für FH/Gastro

• VKF-Aktionen bei FH/Gastro

• Dekorationshilfen

• Mitarbeiterschulungen vor Ort

• Werbekostenzuschuss für Produkteinführung oder 

Zweitplatzierung

• Veranstaltungen mit Kunden des Händlers

– beim Händler

– auf dem Weingut

• …
Je größer der Auftrag

desto besser der Service
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Kennen Sie die Meinungsbildner im Handel?

• Die wichtigsten Fachhändler der Städte

• Die Newcomer im Fachhandel der Städte

• Die namhaftesten Gastronomen der Städte

• Die einkaufsberechtigten Sommeliers

• Die Einkäufer der Ketten und Konzern

• Die Redakteure, freien Journalisten, Blogger und Influencer

• Die Werber der Regionen und Organisationen

• Die Berater von Unternehmen der Weinwirtschaft

 Legen Sie sich ein Who-is-Who der Branche an!

Suchen Sie Kontakt zu 

Medien, nehmen Sie 

an Verkostungen teil!
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► Bauen Sie sich Ihr Netzwerk auf!
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So gelingt der Vertrieb an Wiederverkäufer!

• Laden Sie aktiv ein. Beziehen Sie sich inhaltlich auf die Punkte, die im Interesse der 

Besucher sind.

• Verabreden Sie sich mit wichtigen Kunden zum Mittag- oder Abendessen.

• Stellen Sie Fragen! Bauen Sie Wissen um die Gesprächspartner auf.

• Üben Sie Ihre Präsentation.

– Vorstellung des Weinguts mit Elevator Pitch.

– Vorstellung der Weine mit Stilbeschreibung und Kaufmotiv.

– Machen Sie sich Notizen.

• Vereinbaren Sie ein konkretes Follow up und wie es danach weitergeht.

• …
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Welche Fragen stellt sich ein Wiederverkäufer?

• Kenne ich den Betrieb? Kenne ich den Betriebsleiter*in?

• Wie bekannt ist der Betrieb? Welche Platzierungen hat er?

• Welche Besonderheiten bietet der Betrieb?

• Wie steht des Qualität in Bezug zu meinem Sortiment?

• Wie ist die Marge?

• Wie sieht das Produkt im Regal aus?

• Welchem Kunden wird der Wein gefallen?

• Wen liste ich dafür aus?

• Neu: Wer stellt sich auch die Frage nach der Nachhaltigkeit!

► Wie können Weingüter diese Fragen auf einfache Art beantworten?
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Fragen an (unbekannten) Wiederverkäufer

1. Wonach suchen Sie gezielt auf der ProWein?

2. Wie alt ist Ihr Unternehmen? Was ist Ihr Konzept? Wo liegt Ihr Geschäft/Unternehmen (Umfeld)?

3. Gehören Sie einer Kooperation an?

4. Welche Kunden/Zielgruppen haben Sie? (Privatkunden, Firmen, Gastronomie, Hotelerie, Caterer, …)

5. Wie groß ist Ihr Sortiment? Welche Sortimentsschwerpunkte haben Sie? In welcher Preisspanne liegt 

Ihr Sortiment?

6. Welche Produkte verkaufen sich bei Ihnen am besten? 

7. Welche Produzenten sind bei Ihnen gelistet? Nach welcher Kriterien wählen Sie Ihre Lieferanten aus?

8. Welche Aktionen führen Sie durch? Wie werben Sie für Ihr Unternehmen?

9. Welche Social Media-Kanäle bespielen Sie? Welchen Content wünschen Sie von Ihren Lieferanten?

10. Welche Entdeckungen haben Sie bereits auf der ProWein gemacht? ……..…
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Persönlichkeitsstrukturen der Wiederverkäufer

Rolle der Personen

• Entscheider

• Einkäufer

• Verwender

…

Professionelle 

Vorbereitung 

für wichtige Termine!
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Professionelle 

Gesprächsvorbereitung 

für wichtige BtB-Termine
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Vertrieb im Feld
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Probemuster verschicken

So?

Oder so?
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Prozessqualität Probenbestellung für ProWein

• Habe bei 9 Betrieben 1-4 Proben Wein bestellt mit Vorlauf 1 Woche.

• Habe von 6 Betrieben eine schriftliche Antwort erhalten.

• Ein Betrieb hat mir einen Tracking Code geschickt.

• …

Was war die beste Reaktion?

Lieber Herr Berger,

vielen lieben Dank für Ihre Mail, die ich stellvertretend von Herr ….. beantworte.

Selbstverständlich senden wir Ihnen die Proben zur gewünschten Lieferadresse. 

Diese verlassen heute noch unser Weingut per Post und sollten in 2-3 Werktagen, bei Frau Dr. Hammer 

ankommen.

Anbei sende ich Ihnen wie gewünscht die Rechnung zu. 

Bei Fragen oder Anmerkungen stehen wir selbstverständlich jeder Zeit zur Verfügung.

Mit freundlichen Grüßen
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Agenda des Impulstages

• Ihre Fragen und der gemeinsame Austausch!

• Basics Produkt/e, Preise, Kommunikation, Mind set

• Wie baue ich Vertrieb an Wiederverkäufer auf?

• KI-gestützte Messevorbereitung

• Checklisten zur Messe (Vorbereitung, Durchführung und Nachbereitung)

• Tipps aus der Praxis und Erfahrungen der Teilnehmer*innen
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KI-gestützte Messevorbereitung - Beispiele

Nutzen Sie KI-Systeme für die Vorbereitung auf die Messe bei …

• Organisation und erstellen oder verbessern der Checkliste

• Ideenfindung für eine USP am Messestand

• Planung eines Kontaktprogramms vor uns nach der Messe

• Planung der Kommunikation bei der Messe

– Wie kommunizieren wir unsere USP merk-würdig?

– Womit kann ich meinen Gesprächspartner verblüffen?

– Wie führe ich eine Bedarfsanalyse durch?

– Wie präsentiere ich meine Produkte?

– Welche Nutzenargumentation verwende ich?

– Wie bringe ich ein Verkaufsgespräch zu einem Ergebnis oder Abschluss?

– Lass uns eine Verkaufssituation trainieren

– Wie erzeuge ich nach der Messe Kundenbindung?

• … 
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Prompt = Anweisung zur Aktivierung einer KI

P – Purpose (Zweck)

• Definiere den Hauptzweck oder das Hauptziel deines Prompts. 

• Schlüsselbegriffe: „Ziel ist es…“, „Ich möchte verstehen…“, „Erkläre mir…“ 

R – Regions (Bereiche)

• Unterteile den Prompt in logische Abschnitte oder Themenbereiche. 

• Schlüsselbegriffe: „Thema 1:“, „Bereich A:“, „Frage 1:“, usw. 

O – Order (Reihenfolge)
• Priorisiere die Informationen oder Fragen in deinem Prompt. 

• Schlüsselbegriffe: „Zuerst…“, „Wichtig ist…“, „Bevorzugt…“ 

M – Markers (Markierungen)

• Verwende Listen, Aufzählungen und klare Trennlinien, um den Inhalt zu strukturieren. 

• Schlüsselbegriffe: „- Punkt A“, „• Punkt B“, „1. Erstens“, 

P – Precision (Präzision)
• Sei klar und präzise in deinen Anfragen und vermeide Mehrdeutigkeiten. 

• Schlüsselbegriffe: „Beschreibe…“, „Liste auf…“, „Vergleiche…“ 

T – Termination (Abschluss)

• Schließe den Prompt mit einer klaren Erwartung oder einer Zusammenfassung ab. 

• Schlüsselbegriffe: „Zusammenfassend…“, „Abschließend…“, „Im Großen und Ganzen…“ 

Nur wer richtig fragt, 

bekommt brauchbare 

Ergebnisse!

Quelle: P.R.O.M.P.T. Modell für Advanced ChatGPT-Prompting von Jan Hartwig

https://hartificial.de/p-r-o-m-p-t-modell-fuer-advanced-chatgpt-prompting/
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Dos und Don´ts

• 🎯 Sei spezifisch: Je genauer, desto 

besser!

• 📝 Verwende vollständige Sätze: So 

versteht ChatGPT dich am besten.

• 🔄 Experimentiere: Wenn du nicht die 

Antwort bekommst, die du willst, 

versuche eine andere Frage.

• ⛔ Vermeide mehrdeutige Fragen: "Ist 

es heiß?" - Was meinst du genau?

• Setze nicht voraus, dass ChatGPT

deine Gedanken liest: Es ist schlau, 

aber kein Gedankenleser!

• Verlasse dich nicht blind auf die 

Antworten: 

Auch ChatGPT kann sich mal irren.
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Für Fortgeschrittene …

📚 Kontext verwenden:

• Gib ChatGPT etwas Hintergrundinfo, wenn es für deine Frage relevant ist.

🔗 Sequenzielle Fragen stellen:

• Baue auf vorherigen Fragen auf, um tiefer in ein Thema einzutauchen.

Rückfragen und Verfeinerungen nutzen:

• Wenn du nicht genau das bekommst, was du willst, frage einfach nach!
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Beispiele für Prompts

• Ich bin Vertriebsleiter/Inhaber eines Weinguts in der Pfalz. Wir verkaufen Weine und 

Sekte mit und ohne Alkohol an inhabergeführte Weinfachhandlungen. Erstelle 20 Ideen 

für die Vorgehensweise bei einer Kaltakquise in Weinfachhandlungen. 

• Ich bin Vertriebsleiter/Inhaber eines Weinguts in der Pfalz. Wir verkaufen Weine und 

Sekte mit und ohne Alkohol an inhabergeführte Weinfachhandlungen. Erstelle 10 

Fragen, die ich zur Bedarfsanalyse dem Gesprächspartner der Weinfachhandlung 

stellen kann.

• Ich bin Vertriebsleiter einer Winzergenossenshaft in der Pfalz. Wir verkaufen Weine und 

Sekte mit und ohne Alkohol an den qualifizierten Lebensmitteleinzelhandel. Liste mir 10 

Einwände auf, die ein Einkäufer gegen mein Angebot haben kann und erstelle je drei 

Formulierungen zur Einwandbehandlung, eine sachlich, eine witzig und eine seriös.
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Übung zum Prompten
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Agenda des Impulstages

• Ihre Fragen und der gemeinsame Austausch!

• Basics Produkt/e, Preise, Kommunikation, Mind set

• Wie baue ich Vertrieb an Wiederverkäufer auf?

• KI-gestützte Messevorbereitung

• Checklisten zur Messe (Vorbereitung, Durchführung und Nachbereitung)

• Tipps aus der Praxis und Erfahrungen der Teilnehmer*innen
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Checkliste vor der Messe

o Messe-Ziele sind schriftlich formuliert und Belohnung ist geplant

o Zentrale Aussagen zum Betrieb sind schriftlich formuliert

o Infomaterial über Betrieb / Produkte für Wiederverkäufer und dessen Kunde sind 

vorbereitet (Positionierung!)

o Mehrstufige Messekommunikation ist geplant (Social Media, PR, Anschreiben, Anrufe)

o Unterkunft in der Nähe ist gebucht

o Was verursacht gute Stimmung bei mir? Mitnehmen!

o Fragen an Gesprächspartner sind schriftlich formuliert

o Gesprächstermine mit bisherigen Wiederverkäufern sind vereinbart

o …

Wenn

erledigt

ankreuzen
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Checkliste während der Messe

o Kleidung (Dress-Code) entsprechend der gewünschten Wirkung (konservativ, 

traditionell, chic, modern, abgedreht, ...)

o Gute & bequeme Schuhe

o Jedes Gespräch mit einem Lächeln beginnen

o Den Augenkontakt suchen

o Den Gesprächspartner mit seinem Namen ansprechen, Namensschild tragen

o Vorbereitete Fragen stellen (Lassen Sie Ihre Weine beurteilen.)

o Dem Gesprächspartner eine Rückkoppelung geben

o Gesprächs-Protokolle ausfüllen

o Kunden zum Messe-Essen einladen

o Fragen Sie, ob Sie den Besuch in Ihren Netzwerken posten dürfen!

o …

Wenn

erledigt

ankreuzen
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Produkte inszenieren

► Gute Expertisen

– Konsumanlässe formulieren

– Verwendungsempfehlung mit Rezept

► Testimonials zu Produkten sprechen lassen (sachlich bis witzig)

– Kunden, andere WV, Journalisten

– WinzerIn, Oma, Opa, Mitarbeiter

► Die Story zur Person zum Betrieb zum Produkt

► Produktvideos

– BtB

– BtC
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Messeprotokolle

• Helfen erinnern!

• Besser lückenhaft ausgefüllt, als gar nicht.

• …

• Visitenkarte anhelfen!

• Aktiv nachfragen und Kontaktdaten mit 

Smartphone synchronisieren!

• …
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Do´s und Don´ts am Messestand

! 
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Don´ts am Messestand – was man vermeiden sollte!

 Telefonieren, Handyklingeln, Handyspiele

 Gelangweilt wirken oder gähnen

 Essen, am Stand Pause machen -> besser außerhalb

 wild gestikulieren

 Kunden stehen lassen und ignorieren

 Unordnung am Stand, Jacken herumliegen lassen, schlechte Organisation

 Du-Sprache (es sei denn es passt zum Konzept)

 Negative Hygiene der Standbetreiber (Fingernägel, Schmutz, Popel, …)

 Rücken zudrehen

 Messestand leer zurücklassen

 zu spät kommen

 …
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Checkliste nach der Messe

o Belohnung für gute Messeteilnahme

o Protokolle sind nachgearbeitet

o Betreuungsmuster sind festgelegt

o Mehrstufige Nacharbeit beginnt

o Auswertung der Messe (Gespräche nach Anzahl und Qualität, 

Besucherinteresse, Interesse an Neuigkeiten, Verhältnis der Besucherarten, …) 

o Checkliste für Verbesserung 2026 ist anlegt

o …

Wenn

erledigt

ankreuzen



58

Beispiel LGCF/Weinkellerei Hechtsheim
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Viel Erfolg bei der ProWein 2025!


