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Movenpick Wein AG

VOM NETZZUM WEINKELLER

MATTHIAS GOCKEL

Die Movenpick Wein AG zeigt, wie durch das Zu-
sammenspiel verschiedener Vertriebskanale die
Kundenbindung erhoht werden kann. Fiinf bis zehn
Prozent der Bestellungen werden heute bereits on-

line abgewickelt.

Der Wein wird tiber verschiedene
Vertriebskanéle angeboten. Die
Verkaufsniederlassungen vor Ort
sind dabei die wichtigsten Um-
satztrager. Neben der personli-
chen Beratung in den Weinkellern
nutzt Movenpick Direkt-Marke-
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EXPERIENCE

eXperience ist die flihrende
deutschsprachige Wissensda-
tenbank fur IT-Management
und E-Business. Sie wurde im
Herbst 2002 durch das Staats-
sekretariat fir Wirtschaft (seco)
lanciert. Hier finden Berufsleu-
te umfassendes Know-how aus
Uber 200 erfolgreich realisier-
ten Projekten. Fachleute zeigen,
was sie konnen, und geben Ein-
blick in ihre Losungen und Er-
fahrungen. Reichen Sie Ihr Fall-
beispiel kostenfrei ein unter:
www.kmuinfo.ch/pl/experien-
ce

ting-Kampagnen und seinen Onli-
neshop, um mit seinen Kunden in
Kontakt zu bleiben.

ZUSAMMENSPIEL

Die Direkt-Marketing-Kampag-
nen des Unternehmens erreichen
jahrlich tiber 1,2 Millionen Kun-
den. Elf mal im Geschéftsjahr
werden Promotionen mit Spezial-
angeboten durchgefiihrt. Die
Kunden werden dabei je nach
Wahl mit gedruckten Informatio-
nen und/oder per E-Mail infor-
miert. In den Drucksachen wird
stets auf den Onlineshop verwie-
sen, der nach den Kampagnen
auch verstirkt besucht wird. Die
Kunden konnen dann per Post,
per Telefon, per Fax, im Weinkel-
ler vor Ort oder online bestellen.
Der Anteil der Onlinebestellun-
gen betrigt etwa fiinf Prozent bis
zehn Prozent des Bestellvolu-
mens. Der elektronische Ver-
triebskanal erginzt die klassi-
schen Vertriebskanile und bietet
den Kunden einen Zusatznutzen
in Form von durchgehenden Off-
nungszeiten, aktuellen Sonderan-
geboten sowie ausfiihrlichen In-
formationen zu jedem Wein.

NEWSLETTER

Parallel zu den klassischen Mai-
lings wird ein E-Mail-Newsletter
verschickt. Die Empfinger der
elektronischen Post haben einen
Zeitvorteil, wenn es darum geht,
Angebote mit begrenzter Verfiig-
barkeit zu bestellen. Der E-Mail-
Newsletter verweist ebenso auf
die personlichen Beratungen in
den Verkaufsstellen. Viele Emp-
fanger werden dadurch veranlasst
an einer Degustation im nahe ge-
legenen Weinkeller teilzunehmen.
Es bleibt den Kunden iiberlassen,
welchen Kanal sie nutzen wollen —
injedem Kanal gelten die gleichen
Angebote und Konditionen.

GEZIELTE E-MAILS
Neben dem Newsletter werden
gezielte E-Mail-Kampagnen

durchgefithrt, um zusitzliche
Umsétze mit bestehenden Kun-
den zu erwirtschaften. Mit
speziellen Kundenselektionen,
die auf dem bisherigen Bestell-
verhalten eines Kunden basie-
ren, werden massgeschneiderte
Angebote erstellt. Die E-Mails
enthalten ein bereits vorausge-
fiilltes Bestellformular, welches
eine bequeme Bestellung ermog-
licht.

NUTZEN

Das Unternehmen kann in kurzer
Zeit E-Mail-Kampagnen kosten-
giinstig durchfiihren. Ferner kon-
nen die Bestellungen direkt
elektronisch ~ weiterverarbeitet
werden. Die Kunden werden rund
um die Uhr iiber verschiedene
aufeinander abgestimmte Kanile
bedient. Insbesondere Geschifts-
kunden aus der Gastronomie pro-
fitieren von der Anzeige indivi-
dueller Preise.

Mit seinem Online-Angebot er-
génzt und unterstiitzt das Unter-
nehmen seine klassischen Ver-
kaufsstellen. Uber 30 Prozent
der Onlinebesteller holen ihre
Waren im Weinkeller personlich
ab.

EXPERIENCE-SERIER)]
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Lesen Sie die gesamte Fallstudie
online unter www.kmuinfo.ch/pl/
experience und erfahren Sie mehr
dariiber, wie Movenpick Wein sei-
nen Umsatz mit Multichannel-
Marketing steigert (Referenz: Ni-
cole Scheidegger, Pascal Sieber,
Gerrit Taaks: Die Organisation
des E-Business IV,2004).

182 MITARBEITENDE

Das Unternehmen ist in den
Kernmirkten  Schweiz  und
Deutschland fithrender Impor-
teur und Anbieter von internatio-
nalen Qualitdtsweinen. Moven-
pick Wein verkauft an Endkun-
den, die Gastronomie und an
ausgewdihlte Detailhdndler.
Schwerpunkt des Sortimentes
sind Weine aus der neuen Welt,
insbesondere Nord- und Siidame-
rika sowie Bordeaux. Im Ge-
schiftsjahr 2003 verkaufte das
Unternehmen iiber 7 Millionen
Flaschen Wein. Dabei wurde ein
Umsatz von rund 112 Millionen
Schweizer Franken erzielt. Die
Movenpick Wein AG befindet
sich zu 100 Prozent im Besitz der
Movenpick Holding. Derzeit sind
182 Mitarbeitende im Unterneh-
men beschéftigt.




