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Wenn man dem Bedürfnis 
der Kunden nach Identi-
fikation mit dem Wein 

und der Weinmarke gerecht wer-
den will, ist Differenzierung gefragt. 
Das Erscheinungsbild und damit 
das Etikett spielen dabei die zent-
rale Rolle. Wirklich erfolgreich aber 
ist, wer die differenzierte Kunden-
ansprache als ganzheitliche Ver-
marktungsstrategie betrachtet und 
sich dabei innovative Packaging-Lö-
sungen zunutze macht.

Hawesko “Fleur de Fruit” –  
Ein Etikett auf Erfolgskurs
Der Online-Weinhändler Hawesko 
setzt bei seinen Eigenmarken 
verstärkt auf Diversifizierung. 
„Deutschland hinkt bei der Produkt-
individualisierung hinterher”, sagt 
Felix Frommherz, verantwortlich 
für die Exklusivmarken bei Hawes-

ko. „Wir haben uns das erfolgreiche 
Marketingkonzept der Special Editi-
ons aus den USA zunutze gemacht 
und im Weinbereich ausprobiert. 
Mit Erfolg.” Für die junge Eigenmar-
ke “Fleur de Fruit” setzt Hawesko ge-
meinsam mit Vollherbst beim Etikett 
des Weins auf die Thermotechnolo-
gie: Wann ist die perfekte Trinktem-
peratur des Weins erreicht? 
Wenn sich die Blüten auf dem 
Etikett einfärben. Es ist ein 
Etikett entstanden, das sich 
deutlich von anderen unter-
scheidet und einen klaren 
Kundennutzen bietet. 
„Mit Vollherbst haben wir 
genau den richtigen Part-
ner gefunden, der sich 
komplett auf die Vermark-
tung und die Machbarkeit 
unserer Ideen fokussiert”, 
sagt Felix Frommherz. 

„Individuelle Etiketten sind bei Ha-
wesko ein markenstrategisches Ins-
trument. Das Team von Vollherbst 
hat ‘Fleur de Fruit’ mit einer Kombi-
nation aus innovativer Schlagkraft 
und Offenheit für Neues gemein-
sam mit uns entwickelt. Gepaart 
mit der Kompetenz, komplexe Eti-
ketten technisch auf die Straße zu 
bringen, ist so unsere erfolgreiche 
Eigenmarke entstanden.“ 

Special Editions als wirksame 
Vermarktungsstrategie
Hinter der Differenzierung von 
Weinmarken steckt mehr als ein 
kreatives Etikett. Sie verändert 
die Wertschöpfungskette: Klei-
nere Chargen mit besonderem 
Look werten das Produkt auf. 
Damit lässt sich der Preispunkt 
des Weines verändern: Für Wei-
ne, die das Kundenbedürfnis 

Differenzierung statt Masse: das 
Weinetikett als Erfolgsmotor

ADVERTORIAL

Gesellschaftliche Mega-Trends bestimmen den Konsum und damit auch das Wein 
Packaging und den Weinhandel. In unserer vernetzten, digitalen Welt mit enormer 
Produktvielfalt spielt Differenzierung eine immer wichtigere Rolle. Schafft es eine 
Weinmarke, ihre Zielgruppen und deren Bedürfnisse gezielt anzusprechen, lassen sich 
für Handel und Erzeuger neue Marktpotenziale erschließen.

Vollherbst

nach innovativen, neuen Weinen 
und nach Identifikation durch ein 
besonderes Produkterlebnis befrie-
digen, ist der Kunde bereit, mehr zu 
bezahlen. Gleichzeitig profitiert die 
Basis-Marke von der Aufmerksam-
keit der Special Edition – auch hier 
wird zusätzlicher Umsatz generiert. 
Um den steigenden Anforderungen 
an die Weinvermarktung gerecht 
zu werden, muss das Verhältnis 
des Aufwands von Produktion zu 
Marketing ausgeglichener sein. Ob 
Weinhändler, Genossenschaft oder 
selbst vermarktendes Weingut: Wer 
mehr Energie, Zeit und Geld in die 
Markenführung investiert, lernt sei-
ne Bestands- und Neukunden noch 
besser kennen, kann sie gezielter 
erreichen und den Verkauf seiner 
Weine entscheidend steigern.

Die Zukunft des Wein Packaging
Neue Technologien bieten immer 
mehr Möglichkeiten zur Differenzie-
rung und gezielten Kundenanspra-
che. Mit einem speziell entwickel-
ten Verfahren arbeitet Vollherbst 
Materialien oder Aromen in das Eti-
kett ein: Im craftLABEL stecken zum 
Beispiel Gestein aus dem Weinberg, 
besondere Botanicals eines Gins 
oder Sand aus der afrikanischen 
Savanne. Mit der App LABELinmo-
tion erwacht das Etikett zum Leben: 
Augmented Reality Etiketten erzäh-
len digital ganze Weingeschichten. 
Auch Nachhaltigkeit in Produktion 
und Verpackung wirkt als starkes 
Differenzierungsmerkmal. Immer 
mehr Verbraucher identifizieren 
sich damit. Als erste Druckerei hat 
Vollherbst das Siegel für nachhalti-
gen Weinbau FAIR’N GREEN erhal-
ten und bietet damit als Zulieferer 
der Branche die Möglichkeit, Nach-
haltigkeit über einen weiteren Teil 
ihrer Wertschöpfungskette zu rea-
lisieren. 
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