Rudolf Bindella Weinbau-Weinhandel AG — Strategiscle Neupositionierung

im hart umkampften Schweizer Weinmarkt italienische Weine

1. Motivation fur die Arbeit

Seit einigen Jahren stellen wir eine Stagnation Alesatzes in allen Kanalen fest. In den
Bereichen Wiederverkauf und Gastronomie gelingtieamit erheblichen Anstrengungen und
einer beachtlichen Zahl neu akquirierter KundenndeéMarktanteile zu verlieren. Uberdies
wird es zunehmend schwerer, sich gegen die aggee8seispolitik der GroRRverteiler und
anderer Anbieter mit einem hohen Dienstleistungsgand hoher Produktqualitat

durchzusetzen.

Diese Fakten haben mich dazu bewogen, den Schugeizen Weinmarkt zu analysieren und
fur die Rudolf Bindella Weinbau-Weinhandel AG eistrategische Neupositionierung zu

erarbeiten.

2. Fragestellung/Zielsetzung

Die neuesten Statistiken aus den Fachzeitschuftéermauern die Tatsache, dass die beiden
machtigsten Weinanbieter der Schweiz, Coop und Benhre Marktanteile im letzten Jahr
nochmals vergro3ern konnten. Zusatzlich drangerdeligschen GroRRverteiler Aldi und Lidl
sowie internationale Weingiganten wie Hawesko uadrBma Winegroup in den Schweizer

Markt und verscharfen die Konkurrenzsituation enorm

Zwangslaufig drangt sich die Frage auf, ob fir eirdassischen und eigenstandigen
Weinhandelsbetrieb eine Expansion in den verschmddKanalen Gberhaupt moglich ist.
Anhand einer strategischen Neupositionierung denéisoll es moglich sein, sich im hart
umkampften Schweizer Markt zu behaupten und zuilgmein. Die Ausgangslage soll mit
einem Malinahmenpaket verbessert und optimiert wetohel zu einem weiterfihrenden

Verkaufs- und Imageerfolg der Unternehmung fuhren.

3. Methodik

Anhand einer detaillierten Analyse des Schweizerki¢és habe ich die Situation in der
Weinbranche genau beleuchtet. Eine SWOT-Analyse Flana sowie eine detaillierte
Portofolio-Analyse gibt Klarheit Gber die derzedigtage im aktuellen Markt und zeigt die

Chancen und Risiken auf. Ebenfalls zeigt diese SWA@dlyse die moéglichen Potenziale auf,



die bisher nicht oder noch zu wenig genutzt wer@&imtliche dieser Analysen basieren auf
internen Statistiken sowie auf Daten und Fakten dmrs schweizerischen Fachzeitschriften
und Internetseiten der schweizerischen Zollbehgrdenter fur Statistiken und der diversen
Weinanbieter im heimischen Weinmarkt. Hinzu kamererde personliche Gesprache mit
Vertretern &hnlich gelagerter Anbieter im regionaleand Uberregionalen Bereich des

Schweizer Weinhandels.

Aufgrund dieser Analysen habe ich ein Malnahmenpakesgearbeitet, welches die
brachliegenden Potenziale nutzt sowie die Konkufédngkeit der Firma erhoht und die

Chancen auf dem Markt verbessert.

4. Inhalt
Die Arbeit setzt sich aus folgenden Teilen zusammen
+ Ubersicht der Firmenstruktur
» Allgemeine Analyse des CH-Weinmarktes
*«  SWOT-Analyse der Rudolf Bindella Weinbau-Weinhandél
* Analyse der Absatzkanéle
» Portofolio-Analyse
* Maflinahmenplane im Bereich der Absatzkanale

e Maflinahmenplan zur Integration und Starkung derdfibgu-Weine

5. Fazit

Die detaillierte Analyse unserer Weinhandlung zedsss in den diversen Kanélen noch
Potenzial fur eine Steigerung des Umsatz- und Alshimens vorhanden ist. Dieses
Potenzial soll genutzt werden, um unsere Position Markt der italienischen
Weinhandlungen zu starken. Dabei wollen wir unséernkompetenz Italien stets treu
bleiben. Durch die Mal3hahmen im Sortimentsbereict unser Angebot etwas aktueller und
abwechslungsreicher gestaltet, ohne den Absathestehenden Weine zu gefahrden bzw. zu

konkurrenzieren.

Ein grol3eres Gewicht lege ich in dieser Neuposgimmg auf den Kanal der
Endkonsumenten. Das Projekt ,Vinothek® erschlieldeezusatzliche Plattform, um unsere
Produkte zu prasentieren und auf eine professeiédlise anzubieten. Zusatzlich bietet diese

Losung den Vorteil einer attraktiveren Bewaltigudey Logistik in diesem Segment.



