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Weingenuss trifft
digitale Expertise

Weinhandel klingt fur dich nach staubigen Regalen, Korkenziehern und
Altbaukellern? Falsch gedacht. Beim Hanseatischen Weinkontor (HAWK) trifft
jahrzehntelange Weinkompetenz auf digitale Marketing-Power — und das so
konsequent, dass mancher E-Commerce-Riese blass aussieht. Hier wird nicht nur
ausgeschenkt, sondern auch ausgespielt: auf allen digitalen Kanalen, mit
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einer Prazision, die Google nicht ignorieren kann. Willkommen in der Welt, in
der Bordeaux auf Backend trifft.

e Warum das Hanseatische Weinkontor ein Paradebeispiel fir digitales
Storytelling im E-Commerce ist

e Wie Content, SEO und MarTech im Weinhandel der Zukunft zusammenspielen

e Die technische Infrastruktur hinter dem Erfolg — vom Shop-System bis zur
API-Integration

e Welche Rolle Daten, Personalisierung und E-Mail-Automation im
Kundenkontakt spielen

e Warum UX, Performance und Mobile-First auch fur Weinverkaufer
uberlebenswichtig sind

e Welche SEO-Strategien HAWK nutzt — und was du davon lernen kannst

e Wie das Unternehmen uUber Performance-Marketing seine Reichweite skaliert

e Warum Wein heute nicht mehr verkauft, sondern kuratiert wird — digital
und emotional

Digitale Transformation 1im
Weinhandel: Das Hanseatische
Weinkontor als Vorreiter

Das Hanseatische Weinkontor ist kein hipper Digital-Startup, sondern ein
Traditionshaus mit Uber 50 Jahren Erfahrung im Weinvertrieb. Und genau das
macht ihren digitalen Erfolg so bemerkenswert — denn hier wurde nicht
digitalisiert, weil es der Markt verlangt, sondern weil man es besser machen
wollte als der Wettbewerb. Die Devise: Weinhandel neu denken — vom
Produktfoto bis zum Checkout-Prozess.

Statt auf austauschbare Shopware-Templates oder halbherzige Shopify-Ldsungen
zu setzen, hat HAWK fruh in eine skalierbare, modulare Architektur
investiert. Das Backend basiert auf einer performanten PHP-Stack-Ldsung,
erganzt durch Headless-Ansatze, die es ermoglichen, das Frontend unabhangig
weiterzuentwickeln. API-first lautet das Mantra — egal ob PIM, CRM oder ERP,
alles ist integrierbar und auf Performance getrimmt.

Die technische Infrastruktur sorgt nicht nur fir schnelle Ladezeiten und
reibungslose Prozesse — sie ermdéglicht auch datengestiitzte Entscheidungen in
Echtzeit. Welche Weine performen? Welche Landingpages konvertieren? Wo
brechen Nutzer ab? Nichts bleibt dem Zufall Uberlassen. Und genau das
unterscheidet das Hanseatische Weinkontor von den meisten traditionellen
Mitbewerbern, die noch immer glauben, ein hibscher Online-Shop reiche aus.

Das Ziel ist klar: Kundenerlebnisse schaffen, die nicht nur funktionieren,
sondern begeistern. Und das funktioniert nur, wenn Technik, Marketing und
Produktstrategie Hand in Hand gehen — was bei HAWK keine Vision, sondern
gelebter Alltag ist.



SEO-Strategie im Detail: Wie
HAWK seine Sichtbarkeit
dominiert

SEO und Wein? Klingt wie zwei Welten — ist aber die Realitat im E-Commerce
2025. Wer heute hochwertigen Content produziert, aber keine saubere
technische SEO-Strategie fahrt, der verliert. Punkt. Das Hanseatische
Weinkontor hat das begriffen — und setzt auf ein SEO-Setup, das so durchdacht
ist wie ein Grand Cru aus dem Burgund.

Die Keyword-Strategie basiert auf einem Mix aus transaktionalen, informativen
und navigationalen Begriffen. Von “Rotwein trocken kaufen” Uber “Was ist ein
Primitivo?” bis hin zu markenspezifischen Suchanfragen — jede Seite, jeder
Artikel, jede Kategorie ist auf ein klar definiertes Keyword-Cluster
optimiert. Dabei kommen Tools wie Sistrix, SEMrush und Ryte zum Einsatz —
aber auch eigene Crawler und interne Analysen fliellen in die SEO-Architektur
ein.

Technisch ist die Seite ein Lehrbuchbeispiel: schlanke HTML-Strukturen,
semantisch korrekte Markups, strukturierte Daten via JSON-LD, Canonicals,
hreflang-Tags — alles sitzt. Die Pagespeed-Werte liegen konstant im grinen
Bereich, nicht zuletzt dank serverseitigem Rendering und konsequentem Lazy
Loading bei Bildmaterial. Mobile-First? Selbstverstandlich. Jede Seite ist
responsive, touch-optimiert und auf Conversion ausgerichtet.

Contentseitig setzt HAWK auf hochwertigen, informativen Mehrwert.
Weinbeschreibungen sind nicht nur Copy-Paste vom Hersteller, sondern
individuell kuratiert, mit Foodpairing-Tipps, Aromenprofilen und
Herkunftsgeschichten. Dazu kommen redaktionelle Artikel, Weinwissen, Guides
und saisonale Landingpages — alles perfekt abgestimmt auf Suchintention und
Conversion Funnel.

Und weil technisches SEO kein Projekt, sondern ein Prozess ist, wird standig
uberwacht, getestet und angepasst. Crawl-Fehler? 404s? Duplicate Content?
Gibt es nicht. Und wenn doch, wird’s sofort behoben — automatisiert,
versioniert, dokumentiert.

MarTech trifft Genuss:
Personalisierung,
Automatisierung und CRM

Wer heute Wein verkauft, verkauft keine Flaschen, sondern Erlebnisse. Das hat
HAWK verstanden — und ein MarTech-Okosystem aufgebaut, das Kunden nicht nur
kennt, sondern versteht. Das Herzstlck: ein leistungsfahiges CRM-System, das



alle Interaktionen, Kaufe, Interessen und Vorlieben zentral speichert und
auswertbar macht.

Auf dieser Grundlage funktioniert Personalisierung auf einem Niveau, das
viele Handler nur von Amazon kennen. Produktempfehlungen? Kontextbezogen. E-
Mail-Strecken? Segmentiert nach Verhalten, Warenkorbwert, Lieblingsregion
oder Weintyp. Retargeting? Nicht mit generischen Anzeigen, sondern mit
dynamisch generierten Ads, die exakt auf das Nutzerprofil zugeschnitten sind.

Ein weiteres Schlusselelement ist die Marketing-Automation. Onboarding-
Strecken, Geburtstagskampagnen, Warenkorbabbrecher-Mails, Newsletter mit
dynamischem Content — alles lauft automatisiert, aber nicht beliebig. Die
Systeme sind so konfiguriert, dass sie nicht nur Daten verarbeiten, sondern
auch lernen: Offnungsraten, Klickraten, Konversionspfade — alles wird
getrackt und optimiert.

Und weil Datenschutz kein Fremdwort ist, sind alle Prozesse DSGVO-konform,
mit Double-Opt-in, Preference-Center und vollstandiger Transparenz. Vertrauen
ist gerade im Lebensmittelbereich essenziell — und HAWK hat es geschafft,
Technik und Ethik in Einklang zu bringen.

User Experience als
Wachstumstreiber: Wie Design
und Technik zusammenspielen

UX ist kein Designkriterium, sondern ein Umsatzfaktor. Das Hanseatische
Weinkontor hat das frih erkannt und seine gesamte Customer Journey konsequent
auf Nutzerfreundlichkeit optimiert. Vom ersten Touchpoint bis zum finalen
Kaufabschluss lauft alles reibungslos — weil es durchdacht, getestet und
iteriert wurde.

Das beginnt bei der Navigation: klar, logisch, intuitiv. Filterfunktionen
sind performant, sinnvoll verschlagwortet und auch mobil problemlos
bedienbar. Die Suchfunktion liefert nicht nur Ergebnisse, sondern auch
Autovervollstandigung, Synonyme und Bestseller-Vorschlage. Das reduziert
Absprungraten und erhdht die Konversionswahrscheinlichkeit signifikant.

Produktseiten sind informativ, visuell ansprechend und technisch sauber
umgesetzt. Kein uberflissiges JavaScript, keine unndotigen Animationen,
sondern Fokus auf Performance und Klarheit. Wichtige Informationen wie
Lagerbestand, Lieferzeit und Herkunft sind sofort ersichtlich — und mobil
genauso gut aufrufbar wie am Desktop.

Auch der Checkout-Prozess ist optimiert: minimalistische Formularfelder,
intelligente Validierung, progressiver Login, Payment-APIs fur alle gangigen
Anbieter. Alles SSL-verschlisselt, DSGVO-konform und schnell. Keine
Kompromisse, keine Stolpersteine.

Das Ergebnis: eine Conversion-Rate, die uUber Branchenschnitt liegt — und ein



Kundenerlebnis, das nicht nur verkauft, sondern begeistert.

Performance-Marketing mit
System: Reichweite, die
skaliert

Guter Content ist nichts ohne Reichweite. Deshalb setzt HAWK nicht nur auf
organisches Wachstum, sondern auch auf ein durchdachtes Performance-
Marketing-Setup. Paid Search, Social Ads, Display-Kampagnen, Affiliate-
Marketing — alles wird datenbasiert gesteuert, gemessen und optimiert.

Google Ads laufen nicht auf Autopilot, sondern auf granularer
Kampagnenstruktur mit SKAGs (Single Keyword Ad Groups), A/B-Tests fur
Anzeigentexte, dynamischen Anzeigenerweiterungen und automatisierten Bidding-
Strategien via Smart Bidding. Die Conversion-Daten flieBen direkt ins CRM —
fur prazise Attribution und Budgetsteuerung.

Auf Social Media setzt HAWK auf eine Mischung aus Branding und Performance.
Facebook, Instagram und Pinterest werden bespielt — mit Content, der nicht
nach Werbung aussieht, sondern nach Inspiration. Dazu kommen gezielte
Retargeting-Kampagnen, Lookalike Audiences und UGC-Strategien (User Generated
Content), die Vertrauen schaffen und Konversionen fordern.

Affiliate-Marketing wird nicht uUber irgendwelche Netzwerke abgewickelt,
sondern uUber ein eigenes Partnerprogramm mit Qualitatskontrolle, Tracking-
Transparenz und fairen Provisionsmodellen. So bleibt die Marke sauber — und
die Performance hoch.

Alle Kanale sind uber ein zentrales Attribution-Modell verbunden, das auch
Cross-Device-Effekte berucksichtigt. Kein Klick geht verloren, keine
Conversions werden doppelt gezahlt. Willkommen in der Realitat von
datengetriebenem Marketing — jenseits von Bauchgefihl und
Budgetverschwendung.

Fazit: Warum Weinhandel heute
digital oder gar nicht
funktioniert

Das Hanseatische Weinkontor hat vorgemacht, wie man eine traditionelle
Branche digital neu erfindet — ohne dabei die Seele des Produkts zu
verlieren. Wein bleibt Genussmittel, Kulturgut, Erlebnis — aber eben eines,
das digital inszeniert, verkauft und optimiert wird. Und wer das ignoriert,
wird Uberholt. Von denen, die Technik nicht als Bedrohung, sondern als
Werkzeug verstehen.



Digitale Exzellenz im Weinhandel bedeutet heute: saubere SEO-Architektur,
performante Systeme, automatisierte Kommunikation, personalisierte Erlebnisse
und skalierbares Marketing. HAWK hat all das umgesetzt — konsequent,
effizient, erfolgreich. Und genau deshalb ist es ein Blueprint fiur alle, die
glauben, E-Commerce sei nur eine Frage des Designs. Ist es nicht. Es ist eine
Frage der Technik. Und der Strategie. Und beides beherrscht HAWK bis ins
letzte Byte.



