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GRANICHEN Fiir die Steigerung
der Wertschopfung setzen im-
mer mehr Landwirtschaftsbe-
triebe auf Direktvermarktung.
Die Konsumenten schétzen die-
se Entwicklung und kaufen ger-
ne bei «ihrer Biuerin» ein. Fiir
den Verkauf direkt an die End-
verbraucher sind die gdngigen
Formen Hofladen und Markt,
aber auch der Verkauf iibers
Internet, sinnvoll.

Nicht jeder Betrieb eignet sich
vom Standort, den vorhandenen
Produkten oder den Arbeitska-
pazitédten her fiir eine dieser Ver-
kaufsformen. Dazu kommt: Wer
gerne produziert oder verarbei-
tet, ist nicht zwingend eine gute
Verkduferin und schétzt den tég-
lichen Umgang mit zahlreichen
Menschen im Hofladen oder auf
dem Markt. Die Absatzform
muss also zwingend dem Betrieb
und den Kompetenzen des Be-
triebsleiterpaars angepasst sein.
Zwischen Hofladen und Liefe-
rung an den Handel gibt es je-
doch noch andere Formen des
Verkaufs, beispielsweise an die
Gastronomie und Gemein-
schaftsgastronomie (Kantine,
Heime, usw.).

Ziel ist gute Entlohnung

Die Wertschopfung findet auf
verschiedenen Stufen statt:
Stufe 1 Urproduktion: Verkauf
von Obst, Gemiise, Getreide,
Vieh usw. in den Grosshandel.
Stufe 2 Verarbeitung, Lagerung:
Verkauf an Detailhandel und
Wiederverkdufer inklusive Gas-
tronomie und Gemeinschafts-
gastronomie.

Stufe 3 Vermarktung, Direktver-
kauf: Verkaufan Endverbraucher
via Hofladen, Verkaufsautomat,
Markt usw.

Jede zusitzliche Wertschop-
fungsstufe bringt mehr Umsatz.
Gleichzeitig muss mehr Arbeits-
leistung in das Produkt gesteckt
werden, um die ndchste Wert-

Verkaufen ohne Hofladen

Wertschopfung / Direktvermarktung als Alternative zum Grosshandel liegt nicht allen. Es gibt aber auch noch den Verkauf an die Gastronomie.

Gastronomiebetriebe, aber auch Altersheime und andere Institutionen, haben den Wert von regionalen Produkten fur ihre Kiiche langst
entdeckt. Sie punkten damit bei ihren Gasten.

schopfungsstufe zu erreichen.
Ziel fiir jeden Betrieb sollte es
sein, die zusétzlich eingesetzte
Arbeitszeit gut entldhnen zu
kénnen. Nur dann generiert der
Betriebszweig tatsdchlich zu-
satzliches Einkommen und bin-
detnicht ausschliesslich zusétz-
liche Arbeitskrifte.

Eslohntsich deshalb, auch die
zweite Wertschopfungsstufe als
Geschiftsidee fiir den Betrieb zu
priifen. Gastronomiebetriebe,
aber auch Altersheime und an-
dere Institutionen, haben den
Wert von regionalen Produkten
fiir ihre Kiiche ldngst entdeckt.
Sie kommunizieren entspre-
chend und punkten damit bei
ihren Gésten. Dazu kommen L&-
den und Wiederverkaufer, die ihr
Sortiment gerne mit regionalen
Produkten ergdnzen und damit

ihre Kundinnen und Kunden be-
geistern. Diese Artvon Vermark-
tung bringt eine Wertschop-
fungssteigerung, ohne den
Arbeitsaufwand fiir und den
Umsatz aus dem Verkauf an die
Endverbraucher.

Fingerspitzengefiihl und Mut

Um auf einen potenziellen zu-
kiinftigen Geschiftspartner zu-
gehen zu kénnen und iiber die
mogliche Zusammenarbeit zu
sprechen, braucht es Fingerspit-
zengefiihl, vielleicht sogar etwas
Mut. Vor allem aber eine klare
Vorstellung davon, was man an-
zubieten hatund weshalb das in-
teressant fiir den Kunden ist.
Ausserdem ein offenes Ohr fiir
die Bediirfnisse des Kunden und
den Willen, auf die Bediirfnisse
einzugehen.

Kommt man mit einem Be-
trieb ins Geschift, ist es sinn-
voll, die Zusammenarbeit in
einer Vereinbarung zuregeln. In
diesem Zusammenhang kon-
nen die Vorstellungen der Ge-
schéftspartner geklart und Miss-
verstindnisse aus dem Weg
gerdumt werden. Je nach Um-
satzmenge oder Produkteviel-
falt kommt die Vereinbarung
sehr einfach oder detailliert da-
her. Eine jederzeit klare und
korrekte Kommunikation zwi-
schen den Geschéftspartnern er-
génzt die Vereinbarung, ersetzt
sie aber nicht. Folgende Punkte
konnen in der Vereinbarung ge-
klart werden:
® Leistungen der Vertragspart-

ner und Zustédndigkeiten
® Lieferbedingungen, Liefer-

zeiten
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® Bestellablauf
® Liefermengen, Einheiten,
Gebinde
® Qualitdtsanforderungen
Geschiftsbeziehungen basie-
ren aber vor allem auf gegensei-
tigem Vertrauen und Wertschit-
zung. Ausserdem ist Vernetzung
der Betriebsleiterfamilie iiber
die landwirtschaftlichen Kreise
hinaus, fiir den Aufbau von Ge-
schiftsbeziehungen sehr wich-
tig.
Lisa Vogt Altermatt,
Hauswirtschaft, Landwirt-
schaftliches Zentrum Liebegg
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Dies gilt es
ZU beachten

Chancen und Herausforde-
rungen in der Zusammen-
arbeit mit Gastronomie und
Wiederverkaufern.

Chancen

® Unabhangig vom Standort
des Betriebs.

® Ein Kontakt, viele Kunden.

® Absatz von grosseren
Mengen und Einheiten
aufs Mal.

® Regelmassige Abnehmer
und auf Bestellung:
im Normalfall planbar.

® |nfrastruktur fur Verkauf
nicht notwendig, Transport
fur Lieferungen aber
schon.

® Weniger direkter Werbe-
und Verkaufsaufwand,
weil nicht die Endkunden
erreicht werden mussen.

® Regionale Verankerung ist
indirekte Werbung.

Herausforderungen

® Liefermengen missen
garantiert werden.

® Konstante Warenqualitat
und Lieferung.

® Flexibilitat bei kurzfristiger
Bestellung.

® Zeitliche Ablaufe Lieferant
und Kunde.

® Preise gut kalkulieren.
Ziel: Win-win-Situation
fur beide Seiten.

©® Abhéangigkeit von einigen
wenigen, daflr grossen
Kunden. /va



