B oo end Dienstleistungsgenossenschafton

sich viel vorgenommen: Sie tauschen ihre Erfahrungen

in der Markthearbeitung aus, verfeinern bestehende Kon-
zepte und entwickeln gemeinsam neue Ideen. Dazu treffen sie
sich regelmdBig in Arbeitsgruppen von bis zu zehn Teilneh-
mern bei einer der teilnehmenden Winzer- und Weingartner-
genossenschaften. ,Das Konzept geht iiber eine reine Frfah-
rungsaustauschgruppe hinaus, denn die Teilnehmer erarbeiten
einen gemeinsamen Ideentopf, aus dem sich jede Genossen-
schaft frei bedienen kann®, erklart Bernhard Ritter, Abteilungs-
-~ leiter Beratung Waren- und Dienstleistungsgenossenschaften,
- der den Arbeitskreis initifert hat, Von einer Jlernenden Orga-
- nisation® spricht Wolfram Kuhnen von der Geno Team Consult,
- der den Initiativkreis betreut und moderiert. ,\Wir identifizie-
ren erfolgreiche Konzepte, strukturieren sie so, dass sie auf jede
Genossenschaft ibertraghar sind, und entwickeln sie aufgrund
der gemachten Erfahrungen weiter.” Bei jedem Thema hat eine
- Genossenschaft den Hut auf, sie ibernimmt die Federfiihrung
fiir ein bestimmtes Konzept, macht den Praxistest und spiegelt
die Erfahrungen zuriick in die Gruppe.

Die 16 Winzer- und Weingirtnergenossenschaften haben

Mit CRM-System gezielt Kunden ansprechen

- Die Themen bestimmen die Genossenschaften selbst. Im Mit-
telpunkt stehen zwei groBe Vertriebsthemen, die eng mitein-
- ander verbunden sind: das Empfehlungsmarketing und der
- Aufbau eines CRM-Systems, um Kunden zu gewinnen und zu
- binden. ,Rund um den Wein gibt es jede Menge Miglichkeiten
- fiir Marketingaktivititen. Ein erfolgreicher Vertrieb griindet
- aber nicht auf einzelnen Aktionen. Der Schliissel zum Erfolg
- liegt vielmehr darin, diese zielgruppengenau einzusetzen,
- strukturiert miteinander zu kombinieren und aufeinander ab-
zustimmen. Fiir eine solche Systematik ist ein Costumer-Rela-
~ tionship-Management unerlisslich. Nur so Fisst sich Empfeh-
- lungsmarketing aktiv steuern®, betont Vertriebs-Experte Wolf
~ ram Kuhnen.
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SDERinitiativiieisWeinmarkt hat es sich zur Aufgabe
macht, datiirinnovative und stimmige Konzepte zu

erarbeiten. '
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© macht, die Grundlagen fir ein CRM-System zu entwickeln, Mitt-
lerweile ist das Pflichtenheft eines solchen Kundenbezie-
- hungsinstrumentes geschrieben, das die inhaltlichen Struktu-
ren und die Rahmenbedingungen fiir die EDV setzt. Auf diese
1 gemeinsam erarbeiteten Yorgaben kann jede am Initiativkreis
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- Deshalb hat sich der Initiativkreis von Anfang zur Aufzabe ge-

Waren- und Dienstleistungsgenossenschaften [N

Initiativkreis Weinmarkt:
Jede Menge Ideen ...

Seit einem Jahr treffen sich 16 Winzer- und
Weingdrtnergenossenschaften regelméfBig im
Initiativkreis Weinmarkt, um gemeinsam ldeen
flir die Marktbearbeitung zu entwickeln.

teilnehmende Genossenschaft zuriickgreifen, um ihr eigenes
CRM-System aufzubauen und somit auf sehr systematische
Weise Mailingaktionen mit Veranstaltungen zu verkniipfen
oder Kampagnenmanagement zu betreiben. Auch dafiir ent-
wickelt die Gruppe gemeinsam ldeen.

Kooperationspartner gewinnen

Auf der Arbeitsagenda des Initiativkreises steht weiter das Er-
arbeiten von zielgruppenorientierten Konzepten: Wie kiilnnen
beispielsweise Busunternehmer gezielt angesprochen werden?
Wie lassen sich die Mitglieder besser und intensiver in die Ak-
tivitdten der Genossenschaft einbinden? Wie kann man Unter-
nehmen fiir Weinproben fiir ihre Kunden gewinnen?
Marketingaktivitdten rund um den Wein miissen nicht allein,
gondern kinnen gemeinsam mit Kooperationspartnern aus an-
deren Branchen durchgefiihrt werden, um mehr Strahlkraft zu
entwickeln und eine breitere Kundschaft anzusprechen, Des-
halb werden unter der Federfithrung der Oberkircher Winzer-
genossenschaft sieben ,Themenabende® konzipiert, die ibers
Jahr verteilt jeweils mit einem anderen Partner organisiert wer-
den.

Weitere Teilnehmer erwiinscht!

Der Initiativiireis Weinmarkt lebt vom Austausch: Je mehr mit-
machen, desto mehr Ideen. Der Kreis steht deshalb offen fiir die
Tellnahme weiterer Winzer- und Weingirtnergenossenschaften.
LWir freuen uns {iber jeden Neuzugang, denn alle Teilnehmer
profitieren vom gemeinsamen Informations- und Wissensaus-

‘tausch“, bekraftigt Bernhard Ritter. Und auch nicht zu verges-

sen: Die Kosten fir die einzelne Genossenschaft sind aufgrund
der Gruppenarbeit wesentlich glinstiger als die Inanspruch-
nahme individueller Beratungsleistungen,

Ansprechpartner:

Bernhard Ritter, Fon 0721 352 14 29,
E-Mail bernhard. ritter@bwgv-info. de
Wolfgang Weber, Fon 0721 352 27 14,
E-Mail wolfgang. weber@bwgv-info.de
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