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Erfolgreich direkt vermarkten

Landwirte, die ihre erzeugten Produkte im Hofladen selbst vermarkten, mussen sich immer wie-
der mit dem eigenen Betrieb und den sich andernden Kundenwdiinschen auseinandersetzen.
Die Fachtage fur Direktvermarktung in Baden-W(rttemberg bieten dazu eine qute Gelegenheit.

ie Anzahl der Landwirte,
Ddie ihre erzeugten Produkte

zum Teil auch selbst ver-
markten, wachst in Baden-Wurt-
temberg stetig. 2016 waren es
7,1 Prozent der landwirtschaftli-
chen Betriebe, die ihre Erzeugnis-
se unter anderem direkt verkauft
haben. Dabei reicht die Vermark-
tung vom einfachen Stand mit
Selbstbedienungskasse vor dem
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Fachtagung Direktvermarktung:
Ideen-Trends-Impulse

4. Februar 2020, Kloster SieRen, Bad Saulgau
www.landkreis-sigmaringen.de

Der Hofladen als Einkaufserlebnis —
unverpackt oder gut verpackt?

9. Marz 2020, 9.00 bis 16.00 Uhr,

Parlatorium im Kloster Herbrechtingen
d.schweikhart@landkreis-heidenheim.de

Land unter oder alles im Griff?

Betrieb. Arbeit. Leben.

10. Marz 2020, 9.00 bis 16.30 Uhr, Bildungs-
zentrum Schloss Flehingen und 24. Marz 2020,
9.00 Uhr bis 16.30 Uhr, Akademie fiir Landbau
und Hauswirtschaft Kupferzell
www.landkreis-karlsruhe.de
www.rems-murr-kreis.de

Betrieb bis zum groBen Hofladen,
dem in manchen Fallen noch eine
eigene Gastronomie angeschlossen
ist.

Gebot der Stunde

Mit dieser Vermarktungsform
kommen die Landwirtinnen und
Landwirte dem Wunsch der Ver-
braucherinnen und Verbraucher
entgegen, regionale Lebensmittel
einkaufen zu konnen und dabei
am besten noch die Produktions-
statte und die Menschen hinter
dem Betrieb zu kennen. Gleichzei-
tig schaffen sich die Hofbesitzer
mit ihrer Direktvermarktung ein
weiteres wirtschaftliches Stand-
bein. Diversifizierung ist fir viele
landwirtschaftliche Unternehmen
das Gebot der Stunde und die
Direktvermarktung ist dabei eine
sehr beliebte Moglichkeit.

Mit dem Start in die Direktver-
marktung verteilen die Landwirtin-
nen und Landwirte das steigende
betriebliche Risiko, das durch zu-
nehmende Wetterextreme und vo-
latiler gewordene Markte besteht.
Dabei merken die landwirtschaftli-
chen Familien schnell, welch hohe
Herausforderungen auf sie zukom-
men. Das beginnt bei der Auswahl

der Art der Direktvermarktung —
Stand, Hofladen, Onlinehandel
oder Automaten — und reicht bis
zum fiir viele anfangs ungewohn-
ten direkten Umgang mit den Kun-
den.

Kunden im Blick

Besonders den sich standig wan-
delnden und wachsenden Kunden-
anspruchen gilt es sich zu stellen.
So mochten die Kunden auf der
einen Seite Produkte, die Ur-
spriinglichkeit, Nahe zur Natur
und Selbstgemachtes vom Bauern-
hof widerspiegeln, erwarten aber
auf der anderen Seite auch eine
breite Produktauswahl und den
Service, den sie vom Lebensmittel-
einzelhandel gewohnt sind. Das
betrifft gerade die Offnungszeiten.
Die Kunden erwarten Informa-
tionen zur Produktionsweise,
wiinschen einen Blick hinter die
Kulissen und mochten den person-
lichen Kontakt zu dem Landwirt,
der Landwirtin, die ihre Lebensmit-
tel produzieren. Weitere Heraus-
forderungen sind die rechtlichen
Vorschriften, die unter anderem
die Lebensmittelhygiene, das neue
Verpackungsgesetz, aber auch die
korrekte Kassenfuihrung betreffen.
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Kulinarische Produktborse im Vorfeld des Fachtages

Fachtage

Um also dauerhaft in der Direkt-
vermarktung erfolgreich zu sein, ist
es notwendig, sich standig fortzu-
bilden und sich mit Kolleginnen
und Kollegen zu vernetzen. In
Baden-Wirttemberg bieten die
Landwirtschaftsamter zahlreiche
Vortrage und Seminare zu ganz
unterschiedlichen Themen der
Direktvermarktung an. Diese wer-
den von den Landwirtinnen und
Landwirten gerne wahrgenom-
men, da sie in einem uberschau-
baren Zeitrahmen und nahe am
Wohnort stattfinden.

Seit zwei Jahren haben sich nun
einige Amter zusammengeschlos-
sen und bieten an einem zentral
gelegenen Ort Uberregionale Fach-
tage an. Diese Fachtage finden in
allen vier Regierungsprasidien
statt. Wobei die Amter aus den
Regierungsprasidien Karlsruhe und
Stuttgart kooperieren. Jedes Jahr
widmen sich die Fachtage einem
anderen aktuellen Themenschwer-
punkt. 2018, beim ersten Fachtag,
hieB dieser ,Quo vadis, Direktver-
marktung"”. Beleuchtet wurden da-
bei die unterschiedlichen Moglich-
keiten der Direktvermarktung, wie
Automatenverkauf, Hofladen und
Onlineshop bis zur Zusammenar-
beit mit dem Lebensmitteleinzel-
handel (LEH).

2019 stand der Fachtag ganz im
Zeichen des Marketings: Welche
aktuellen Marketingtrends gibt es?
Wie prasentiere ich meinen Hofla-
den kundengerecht? 2020 folgen
die Tagungsthemen Zeitmanage-
ment und Mitarbeiterfiihrung.
Durchschnittlich 70 Personen be-
suchen die Fachtage, die sich tber
acht Stunden erstrecken.
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Bei den Fachtagen wechseln
sich Vortrage und interaktive Pro-
grammteile ab. Wichtig ist den
Initiatorinnen, dass gentigend Zeit
fur den Austausch der Direktver-
markter untereinander bleibt. Die
groRBe Resonanz und das positive
Feedback durch die Teilnehmen-
den bestatigen den Organisatorin-
nen, dass sie mit diesem Fortbil-
dungsformat auf dem richtigen
Weg sind. Dabei stellt sich immer
wieder heraus, dass neben der
Auswahl passender aktueller The-
men auch die Auswahl der regio-
nalen Veranstaltungsorte fur die
Fachtage ein wichtiger Erfolgsfak-
tor sind. Denn durch moglichst
nah und leicht erreichbare Veran-
staltungsorte bleibt der Aufwand
fur die Direktvermarkterinnen und
Direktvermarkter uberschaubar.

Vernetzung

Neben den eigentlichen Fachtagen
gelingt es, zusatzlich Sonderfor-
mate von Fachveranstaltungen

zu platzieren. So fand im Vorfeld
des diesjahrigen Fachtages eine
,Kulinarische Produktborse” statt.
Direktvermarkter stellten ihren
Kollegen dabei ihren Betrieb und
ihre besonderen Produkte vor. So
konnten in lockerer Atmosphare
neue Netzwerke gekniipft werden,
um gegenseitig Sortimente kom-
plementar zu erganzen.

Bei anderer Gelegenheit wurde
einem Fachtag ein Workshop ,Wa-
renkunde” vorgeschaltet. Darin
hatten sich Betriebsinhabende so-
wie deren Angestellte intensiv mit
einzelnen Warengruppen wie Eier,
Milch, Getreide oder Kartoffeln
auseinanderzusetzen und von den
Inhaltsstoffen bis zur Vermarktung

alle Aspekte fachlich zu beleuch-
ten. Das erlernte Know-how kon-
nen sie nun im Verkaufsgesprach
an den Mann oder die Frau brin-
gen und so an die Erwartungen
der Kundschaft anknupfen.

Auch in Zukunft wird die Direkt-
vermarktung ein sinnvolles weite-
res wirtschaftliches Standbein fir
Landwirtinnen und Landwirte sein,
vor allem, weil der Wunsch der
Verbraucher nach regional erzeug-
ten Lebensmitteln wachst. Um
aber mit seiner Diversifizierung
dauerhaft erfolgreich zu sein, lohnt
es sich, sich zu vernetzen, weiter-
zubilden und immer wieder uber
den eigenen Tellerrand hinauszu-
schauen. Umso notwendiger ist
dies gerade in schnelllebigen Zei-
ten, in denen zum einen durch die
politische Unsicherheit und die Kli-
madiskussion das Bediirfnis nach
Sicherheit und regionalen Lebens-
mitteln wachst, auf der anderen
Seite sich aber das Einkaufsverhal-
ten durch die fortschreitende Digi-
talisierung andern wird. Die Fach-
tage der Landwirtschaftsamter in
Baden-Wirttemberg bieten dazu
eine erfolgreiche und qualifizierte
Moglichkeit fiir landwirtschaftliche
Unternehmen, sich standig und
marktgerecht auf dem Laufenden
zu halten. [ |
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Eine App ermoglicht es, Direktvermarkter
und Produkte aus der Region schnell und einfach

zu finden:

http://www.landwirtschaft-bw.info/pb/
MLR.LW,Len/Startseite/Betrieb+und+Umwelt/
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