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1) Bedarfsanalyse zur landwirtschaftlichen Direktvermarktung

2) Drel Beispiele aus dem EU-Projekt ‘HealthyGrowth’

— Landwege Erzeuger-Verbraucher-Gemeinschaft e.G. (Libeck)

— Biohof Achleitner GmbH (Oberdsterreich)

— Oko-regional-Catering der Gemeinde Kiuruvesi (Zentral-Finnland)

3) Zusammenfassung und weiterfilhrende Uberlegungen
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Definition: Direkter

Absatz landwirtschaft-
licher Produkte an
Konsumenten und
Wiederverkaufer sowie
an Groldverbraucher
und die Gastronomie

Bio-Caterer und Grol3-
verbraucherservice,
Uelzen, Niedersachsen

www.oekolandbau.de
/verarbeiter/betriebs
management/verkauf
spraxis/onlineshops/
regionalLebensmittel-
online-verkaufen/

Speisekarte bio-regional, Kase-Lindner in Berlin, Food Community in Online bestellen,
Schloss Hagenberg, Produkte aus Brodowin, der Stadt Aarhus, Lieferung frei Haus,
Bioregion Mihlviertel, AT Land Brandenburg DK DE
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Experten zur DV

« Nachfrage nach Oko-Nahrungsmitteln in Berlin kann
aufgrund von Engpassen in der Verarbeitungs- und
Vermarktungsstruktur nicht ausreichend bedient werden.”

Quelle: Rock, 2004

e ,Wissensdefizite im Themenfeld Marketing konnen ein Grund
far eventuelle Probleme bei der Direktvermarktung sein.*
Quelle: Amt fur Statistik BB, 2014

o Typische Hemmnisse

— Kaufer: Absatz- und Kaufbarrieren durch fehlende Information bzw.
Vertrauen; Preis, Qualitat oder Kaufsituation ‘stimmt nicht’

— Landwirte: Fehlende Kenntniss Uber alternative Vermarktungskanale,
mangelnde ‘Marktinformation’; fehlendes Wissen rund ums Marketing
Quelle: Dienel, 2001
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Befragung landwirtschaftlicher
Direktvermarkter*innen (2012)

Okobetriebe mit Direktvermarktung (DV) Land Brandenburg (N=40)

e Wirtschaftliche Situation: nur 39% - ‘gut’, 50% - ‘befriedigend’
und 6% - ‘unbefriedigend’

« Vielfaltige Vermarktungswege: 66% - ‘ab Hof’, 62% - ‘an
Naturkostladen’, 59% - ‘an Ausser-Haus-Verpflegung’

 Bedeutung der DV, gemessen am Anteil des landwirtschaftlichen
Umsatzes: 50% - sehr grol3 (>70%)

o Zukunftige Plane: 59% der Befragten wollen DV ausbauen, 36%
planen keine Veranderungen, 6% wollen reduzieren/aufhdren

Quelle: E. Juister, N. Berner (HNEE, 2014)

* Ergebnisse der Studie “Marketingkonzeptionen” (2014)
Dank an die Autorinnen E. Juister und N. Berner, HNEE



Wichtigste Herausforderungen

 Gewinnung von Neukunden bzw. Bindung als Stammkunden
des Betriebes (23%)

e ,Marktkonforme Qualitaten' halten bzw. steigern (17%)
 Regionale Abnehmer (B2B) finden (14%)

* Eigene Arbeits- und Betriebsorganisation verbessern (14%)

» Gut die Halfte der Befragten bewertet den eigenen
Wissensstand, um diesen Herausforderungen zu begegnen,
mit ,gut’; knapp ein Drittel mit ,befriedigend".

Quelle: E. Juister, N. Berner (HNEE, 2014)

- ;\_ Das Projekt ,Etablierung eines partizipativen Ansatzes fiir das lebenslange Lernen in 6kologisch wirtschaftenden
YRR Betrieben in Brandenburg wurde gefordert durch das Ministerium flir Wissenschaft, Forschung und Kultur aus Mitteln
Evrophstrer Sonlionds  sinm s Europaischen Sozialfonds und des Landes Brandenburg. ESF- Investition in Ihre Zukunft!

Europdischer Sozialfonds
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Zwischenfazit

* |nvestitionen in landwirtschaftliche DV lohnen oft nicht aufgrund
Zu geringer Umsatze bzw. ungenugender regionaler Nachfrage

e |nformations- und Wissensbedarf in der Landwirtschaft

— Marktanalysen (Wettbewerber, Nachfrage, Mengen, Qualitaten etc.)
— Strategische und operationelle Marketingplanung

— Optimierung der Direktvermarktung
e Probleme bei Geschaftskunden (GroRhandel, Catering, Gastronomie)

— Geringe Flexibilitat z.B. bei Qualitaten, Lager-/Kihlraum, Rezepturen
— Fehlendes Verstandnis oder wenig Kenntnisse tber Landwirtschaft

— Fehlende lokale Verarbeiter wie Schlacht- und Zerlegebetriebe, Molkereien
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2) Beispiele

EU-Projekt: ,HealthyGrowth: From Niche to Volume with
Integrity and Trust’

Mit Integritat und Vertrauen aus der Nische heraus in Strukturen
mittelgroRer Oko-Wertschopfungsketten wachsen

|
HealthyGrowth

Grundproblem: Wachstum in Umsatzen fuhrt auch im
Okobereich oft zu Kompromissen bei Prozess- und
Produktqualitaten sowie zu grof3eren Distanz vom Hof
zum Teller

The authors acknowledge the financial support for this project BOLN % undesministerium
provided by transnational funding bodies, being partners of the FP7 B oy e
ERA-net project, CORE Organic I. e

CORE ‘oreanic |
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Fallstudien aus

dem EU-Projekt

é HealthyGrowth
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Landwege — Bio aus nachster Nahe ME

-anal!

o eglonwgﬂs‘.
yon LAND
Hofen

m Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN.

Bio aus ndachster Nahe

o

HOF BACKENSHOLZ

HOF WIESE
GARTNERHOF KARGOLL
OF
ELUETEHSEE
BIOPARK SCHAFERE!
HOF HOTTBARG

HOF EICHWERDER
HOF ACHTERN DIEK
KASEMANUFACTUR TRAVENHORST
HOF HOHLEGRUFT :
HOF BIRKENECK
GARTNEREI KRUMBECKER HOF

BIOLANDHOF KRUSE o " DAS FREIBACKHAUS

OBSTHOF GUT ROTHENHAUSEN " - v DIE MOHLENBACKEREI
SLAA—— GUT BLIESTORF UND HOF ZIEGELHORST UND
SAMPOHOF DOMANE FREDEBURG HOF MEDEWEGE

DER LAMMERHOF
SCHAALSEE

HOF MOSTEREI

VOGELFANGERKATEN MILCHSCHAFERE

KLEIN SALITZ
GARTNERE! FUNKE

ERDMANNSHOF

Dr. Susanne v. Miinchhausen



Erfahrungen der EVG Landwege

Fehlende Kenntnisse im
Unternehmensmanagement
»WIr hatten ja keine Ahnung*

Rechtliche Vorschriften
(z.B. zu Hygiene und Vermarktung)

Gemeinschaft (e.G.) als ,Eigentimer
und in Verbindung hiermit langwierige
Entscheidungsprozesse

JAlle fuhlen sich berufen mitzureden.*”

Fehlendes Wissen tber den Oko-
Landbau bei neuen Mitarbeitern
,Beim Erzeuger kann man nicht wie
beim Grol3handel bestellen.”

Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN.

Professionalisierung in allen Bereichen
fordern: Zugang zu externer Beratung und
,Management-Coaching’

Kooperative Haltung (z.B. bei Ubergangs-
fristen) und fachgerechte Beratung durch
Veterindramt u.a.

Professionelle Unterstltzung zur
Erarbeitung effizienter Entscheidungs-
und Kommunikationsstrukturen

Systematisches Schulungskonzept flr
Laden- und Buropersonal auf den
Landwege-Mitgliedshofen

Dr. Susanne v. Miinchhausen
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Erfahrungen des Mitgliedsbetriebes
Hof Klostersee, LK Ostholstein

Im Winter zu wenig Kunden auf dem
Hof: ,Im Sommer kbnnen wir tiber den
Hofladen gut vermarkten.*

Hoher Investitionsbedarf fur den
Neubau des Kuhstalls

Aufbau der kompletten Schlacht- und
Verarbeitungsstrecke von Fleisch und
Wurstwaren fur Landwege

Logistische Probleme beim Austausch
von Produkten zwischen den Hofen mit
DV; weite Entfernungen zwischen Hofen

Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN.

Vermarktung von ganzjahrig erzeugten
Produkten wie Milch, Brot, Fleisch Gber
,Erzeuger-Verbraucher-Gemeinschaft
Landwege’ in der Stadt

Alternative Finanzierungskonzepte
(hier: Stallanteile ,Kuhaktie®)

Enge Kooperation mit anderen
Landwegehdfen (Erfahrungsaustausch)
in Verbindung mit kompetenter Beratung

Organisation eines Logistiksystems z.B.
unter dem Dach von Landwege;
verfligbare Forderung eines solchen
Ansatzes?

Seite 13
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Biohof Achleither GmbH,
Oberdsterreich

o Landwirtschaftlicher Betrieb zwischen Linz und Salzburg; friher
nur Hofladen flr eigene Erzeugnisse und von Hofen in der Nahe

 Starkes Unternehmerdenken und Oko-Philosophie der Familie
“Der Betrieb als Organismus”

 Nacheinander Aufbau diverser Vermarktungswege:
1. Hofladen, 2. Oko-GroRhandel, 3. Abo-Kisten, %
4. Frischemarkt mit 6.000 Produkten, 5. Restaurant Achleitner

 Zukauf der Oko-Produkte von
— Oko-Hofen in der Region (unverarbeitetes Gemise, Obst)
— Regionalen Oko-Verarbeitern (Getreide-, Milchprodukte, Fleisch)

— Oko-GroRhandlern (nicht-regional verfligbare Produkte)

— Oko-Importeuren (nicht-heimische Erzeugnisse wie Sudfriichte)

M Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN. Dr. Susanne v. Munchhausen Seite 14



Erfahrungen der Familie Achleitner

Rasche Expansion

~,Management konnte sich den
wachsenden Verkaufsmengen nicht so
schnell anpassen.*

Raumliche Entfernung zu Stadten
bzw. zu Kunden

Uberflutungsgefahr und notwendiger
Umzug in hdéhere Lage, und damit
verbunden hoher Investitionsbedarf

Unternehmenskonzept ist stark an das
Unternehmerehepaar gebunden

Ausgliederung eines Unternehmens-
zweiges
(hier: des GrofRhandelsgeschaftes)

Gemeinschaftliche Vermarktung der

Erzeugnisse von (kleinen) Okobetrieben:

Abo-Kisten, Gastronomie, lokaler
Grol3handel bzw. Warenumschlagplatz

Nutzung o6ffentlicher Fordermittel
(hier: konventionelle Investitions-
forderung)

Fruhzeitige Einbindung der jungen
Generation in die Unternehmens-
verantwortung — auch um Vertrauen bei
Geschaftspartnern zu erhalten

Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN. Dr. Susanne v. Miinchhausen
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Gemeinde Kiuruvesi, Finnland KiURUVES]

o Ziel: Sicherung der Existenz von Hofen in der Region, Starkung
der Regionalwirtschaft, Erndhrungserziehung in Schulen

« Finnland: Zentrale Bedeutung von offentlichem Catering und

freiem Schulessen e
 Regionalkonzept: Offentliche Beschaffung ...‘. e
von lokalen Produkten; > g )ﬁ@‘ J
nur begrenzt Oko-Premiumpreise .|E=. e T

— Image von ‘Oko-Finnland’ und Wertschatzung ‘lokaler Nahrungsmittel’
— Rezepte der Schulkiichen angepasst an saisonale/lokale Landwirtschatft
— Relativ vielfaltige landwirtschaftliche Produktion in der Region

— Vermarktung gesichert durch Abnahmevertrage

— Keine Tourismus- oder Industrieregion; deshalb Starkung Landwirtschaft
» Klares Bekenntnis der Lokalpolitik und Verwaltung fur Oko-
Verpflegung aus der Region in Gffentlichen Einrichtungen

Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN. Dr. Susanne v. Munchhausen Seite 16



Erfahrungen der Gemeinde Kiuruvesi

Allgemeine Regeln der offentlichen
Beschaffung (z.B. kostengunstiger
Einkauf)

Saisonalitat der Erzeugung und
eingeschrankte Vielfalt landwirtschaft-
licher Produkte in der Region

Produktions- und Nachfragemengen
passen nicht optimal zusammen;
aufRerdem raumliche Distanzen

Abhangigkeit der Erzeuger von der
Gemeinde als Hauptabnehmer

Gefordert vom BMEL im Rahmen des Bundesprogramms BOLN.

Kompensation durch mehr Sicherheit ftr
die Erzeuger z.B. tber langerfristige
Liefervertrage

Anpassung von Rezepten,
Haltbarmachen und Lagerung von Obst
und Gemi se

Besonders gute Planung und
Organisation; verantwortliche Person flr
Koordination und Kommunikation in der
Verwaltung

Vertrauen schaffen, Verlasslichkeit
(Abnahme, Kommunikation...)

Seite 17
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3) Zusammenfassung

 Typische Hemmnisse bei landwirtschaftlicher DV

- Fehlende Informationen und Wissensllcken

- Ungentgende technische Ausstattung bzw. Kapazitaten

- Mangelnde Ubereinstimmung von Erzeugung und Nachfrage
- Begrenzte Mdglichkeiten einzelner Betriebe

e Chancen nutzen durch Kooperation von Landwirt*innen oder
von Landwirtschaft — Verarbeitung - Vermarktung
- Integration der Kette unter einem Unternehmens-/Genossenschafts-Dach
oder als gut organisierte vertikale Kooperation von Einzelunternehmen

- Alle Rechtsformen kénnen diese Kooperation tber die Kette hinweg
realisieren (allerdings spezifische Hemmnisse)

- Produkt- und Prozessqualitaten lassen sich dann auch bei grél3eren
Mengen dem Kunden Uber die Kette hinweg vermitteln

Dr. Susanne von Minchhausen - HNE Eberswalde (FH) - Projekt HealthyGrowth - Seite 18



Ansatzpunkte fur Entscheidungstrager

... zur Unterstutzung auf regionaler und kommunaler Ebene

Begulinstigung der Kommunikation zwischen relevanten Branchen und
Forderung von Kooperationen (Netzwerke, Foren, Zusammenschllsse, etc.)

Etablierung/Forderung von Innovations-Dienstleistern flir DV u. a.

Bereitstellung von Infrastruktur (‘Marktplatze’, Regionalmanagement,
Raume/Flachen fur Lagerung, Verarbeitung, Verpackung, etc.)

Offentliche Beschaffung regionaler Lebensmittel (Schulen, Kantinen, etc.)
Beratung, Hilfestellung bei rechtlichen/blrokratischen Hindernissen
Information zu (alternativen) Finanzierungsmaoglichkeiten

Wettbewerbe und andere (soziale) Formen der Anerkennung

Dr. Susanne von Minchhausen - HNE Eberswalde (FH) - Projekt HealthyGrowth - Seite 19



Uberlegungen zur Informations-
und Wissensvermittiung

* Wissenslicken identifizieren und entsprechende Angebote zur
Information, Aus- und Weiterbildung zur landwirtschaftlichen
Direktvermarktung bereitstellen

 Coaching von Unternehmen und Genossenschaften zu
Organisation und Kooperation in der DV

 Fdrderung des Wissens- und Ideenaustauschs unter Direkt-
vermarkter*innen bzw. Mitgliedern der Wertschopfungskette —
ggf. mit Moderation durch Berater*innen

... als Mitarbeiter*innen einer kleinen Hochschule fiir Nachhaltigkeit im
landlichen Raum nehmen u.a. wir diese Rolle als Mittler zwischen Lehre,
Forschung, Politik und Praxis schon jetzt im Rahmen vieler Aktivitaten an.

Dr. Susanne von Minchhausen - HNE Eberswalde (FH) - Projekt HealthyGrowth - Seite 20
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