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Abb. 41: Vertriebswege der Direktvermarkter (Landwirte-Landerumfrage)
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Studie Vertriebsoptionen

= Ziele: w
systematische Gegenuiberstellung der B ety
wichtigsten Vertriebswege aus Sicht der

Landwirtschaft

Vertriebsoptionen von bauerlichen

Erhebung von Indikatoren die verstarktes BRSNS SIEEy
Direktvermarktungspotential in den y
Regionen erkennen lassen

Aufzeigen erfolgreicher Fallbeispiele

30. Juli 2019
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Vertriebsmaoglichkeiten:

. Gastwirt

. Gemeinschaftsverpflegung

. Selbststandiger Lebensmitteleinzelhandel
. Organisierter Lebensmitteleinzelhandel
. Bauernladen

. Hofladen

. Ab-Hof Verkauf

. SB-Laden (Verkaufsautomat)

. Bauernmarkt

10a. Online Eigenregie

10b. Online Fremdregie

11. Crowdfunding
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Bewertungskriterien fur Vertriebswege

Interne Faktoren

Investition zur ErschlieBung des Vertriebsweges

Komplexitat/Arbeitsleistung/Betriebskosten

Fortlaufendes Marketing

Verkauferische Eignung als Erfolgsfaktor

Einhaltung von Liefervereinbarungen

Einfluss auf die Wertschdpfung bis zum Verbraucher

Landwirtschaftskammer
Niederdsterreich
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Bewertungskriterien fur Vertriebswege

Externe Faktoren

= Nachfrage an ein breites Produktsortiment

Standort als Erfolgsfaktor
= Moglichkeiten der Erlésmaximierung vs. Preisdruck

Aktuelle Marktrelevanz in der DV
= Prognostiziertes Wachstum in der DV

Landwirtschaftskammer
Niederdsterreich
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Bewertung einzelner Vertriebsoptionen

2.2.2.6 Hofladen

Voraussetzungen aus
Sicht des Landwirtes

Kriterien

Investition zur ErschlieBung des Vertriebsweges
Komplexitat / ArbeitsIstg. / BK-Einord. der Vermarktung, Distribution
Fortlaufendes Marketing

Verkauferische Eignung als Erfolgsfaktor

Einhaltung von Liefervereinbarungen (Zeit, Menge, Qualitat)
Einfluss auf die Wertschépfung bis zum Verbraucher

E Nachfrage nach einem breiten Produktsortiment

E Standort als Erfolgsfaktor

E Méglichkeiten der Erlésmaximierung vs. Preisdruck

E Aktuelle Marktrelevanz in der Vermarktung

E Prognostiziertes Wachstum in der Vermarktung _LI
Ergebnis 42
- INTERNE Kriterien (1) 38
! EXTERNE Kriterien (E) 45 r

Bewertung einzelner Vertriebsoptionen

2.2.2.1 Gastwirt

Voraussetzungen aus
Sicht des Landwirtes

Kriterien

Investition zur ErschlieBung des Vertriebsweges
Komplexitat / Arbeitslstg. / BK-Einord. der Vermarktung, Distribution [l
Fortlaufendes Marketing

Verkéauferische Eignung als Erfolgsfaktor

Einhaltung von Liefervereinbarungen (Zeit, Menge, Qualitat)
Einfluss auf die Wertschdpfung bis zum Verbraucher

E Nachfrage nach einem breiten Produktsortiment

E Standort als Erfolgsfaktor

E Mdglichkeiten der Erlésmaximierung vs. Preisdruck

E Aktuelle Marktrelevanz in der Vermarktung

E Prognostiziertes Wachstum in der Vermarktung

Ergebnis
INTERNE Kriterien (1)
EXTERNE Kriterien (E) 39
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Ubersicht der Bewertungsergebnisse

Vertriebsoption Gewichtetes ) I_nte_rne _Exte_arne
Gesamtergebnis Kriterien (I) Kriterien (E)
Hofladen 4.2 3,8 _
Hofverkauf 41 41 472
SB-Laden (Verkaufsautomat) 4.1 43 3.9
Mobiler Bauernmarkt 41 3,8 _
Bauernladen 3,7 33 43
Online Fremdregie 3,7 3,7 3.7
Crowdfunding S5 S5 3,6
Gastwirt 3.1 2,5 3,9
Selbstst. Lebensmitteleinzelhandel 29 _ 3,7
Online Eigenregie 29 36
Gemeinschaftsverpflegung 26 3,0
Organ. Lebensmitteleinzelhandel 25 3,0
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SWOT- Analyse
Selbstbedienungsladen / Automaten

$B-Laden
(Verkaufsautomat)

Starken

Schwiéchen

Ik Landwirtschaftskammer
Niederdsterreich

Méglichkeiten
Potentiale
Chancen

Gute Investitionsvoraussetzungen
Mit Abstand effizientester Vertriebs-
kanal hinsichtlich Vermarktungskom-
plexitdt und Bewirtschaftung

Kein proaktives persdnliches
Verkaufsengagement notwendig
Zeitlich hohe Flexibilitét in der
Bewirtschaftung

24/7-Veflugbarkeit flir Verbraucher
Erzielbare Preise sind aus Sicht der
effizienten Vermarktungsprozesse
eher gut (hohe Marge), d. h. im Hin-
blick auf den Bewirtschaftungsauf-
wand sogar sehr gut

Das Automatengeschéft wéchst
Kooperationen mit anderen Landwir-
ten an Frequenzzonen in einem SB-
Laden auRerhalb des Hofes sorgen
fur eine vom Verbraucher vorteilhafte
Produktvielfalt

+ Hohe Standortabh&ngigkeit bei
einem SB-Bereich auf dem eigenen

Hof

rung

Kein Aufbau einer persénlichen
Kundenbindung

+ Die erschwerte Vermittlung ven
Erlebnis- und Storytelling-Effekt ge-
hen zu Lasten der Erlésmaximie-

Kontinuierliche Marketingakitivitaten
sind wichtig, besonderes zu Beginn,
um die Frequenz zu schaffen
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SWOT- Analyse

Selbstbedienungsladen / Automaten

Bedrohungen » Die momentane Marktrelevanz in der « Eine intensive Prifung des Standor-
G Direktvermarktung gilt als eher her- tes ist unabdingbar, damit die Con-
efahren . . .
. ausfordernd venience-Vorteile aus Sicht des
RISy « Die niedrige Méglichkeit der Kunden- Kunden gegeben sind
bindung kann dazu fiihren, dass auf- « Ist der eigene Standort ungeeignet,
gebaute Stammkunden schnell zu sollten geeignete Standorte auler-
anderen Konzepten abwandern halb des Hofes erschlossen werden.

Die Kooperation von mehreren
Landwirten in einem gréferen SB-
Laden mit ausgeweitetem Pro-
duktangebot erhéht die Frequenz
Die niedrige emotionale Kundenbin-
dungsmaglichkeit eines Automaten-
verkaufs sollte durch eine mdglichst
gute Inszenierung der Aulenanlage
wettgemacht werden. Emotionale
Bilder, Storytelling, usw.

VIELST lST A andwirtschaftskammer
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DV-Potentiale unabhéngig von Vertriebsform

Indikatoren fur DV-Potential:

+ Entsprechende Zielgruppe - \ T
(Sinus-Milieus) ; :

Zwettl \‘-.\hlm.‘ 0 '_ I Miste |..m )
» Jahresbruttobezug pro Kopf
* Mehrpersonenhaushalte N S P . : ‘
' L@
o (D AL @
e e T AT
e M‘ . . |
waivren ® (1 Scheibbs | Lilienfeld i .
an der Ybbs y -
Neunkirchen ®
Vermarktungspotential
‘ uberdurchschnittlich hoch
VIELFALT IST Ik —
UNSERE STARKE - Niederdstemegh



02.10.2019

DV - Potentiale Gastronomie

Indikatoren Gastronomie: Lo :
« Tourismus e 2. M 7
+ Verbrauchsausgaben ' . ) N -

Gastronomie/ Einkiinfte

Waidfiofen,

an der Ybbs

Vermarktungspotential

‘ iberdurchschnittich hoch
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Tipps anderer Landwirte:

= Milchautomat:
Arbeitsaufwand nicht unterschéatzen
Hygiene, sauberes Erscheinungsbild
Ausgereiftes Konzept vor Verhandlung mit LEH
Balance zwischen Kundenfrequenz und
Erreichbarkeit flr den Betrieb
Okonomisch erst mit mehreren Automaten

tragfahig
VIELFALT IST _ .
UNSERE STARKE Ikh’ieﬁ’e}aé‘le’"!ith .
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Tipps anderer Landwirte:

= Verkauf an Gastronomie:
Vermarktung immer mitbedenken und potentielle Kunden rechtzeitig
durch Werbung aufmerksam machen
Geeignete Tierhaltungsform tberlegen
Hygiene auch in der Urproduktion wesentlich

= Bauernladen:
Mitglieder mussen miteinander arbeiten und sprechen
Um Absatz zu sichern, sollte keine zu starke Konkurrenz in der Néhe
sein
Verkauf von Frischwaren wichtig, um Kunden zu gewinnen
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Tipps anderer Landwirte

= Onlineverkauf
Ernsthaftigkeit in der Zusammenarbeit wichtig, nur dann werden
notige Ressourcen eingebracht
Unterstitzung durch LEADER
Langer Atem ist notwendig. Zielfokussiert handeln, besonders Uber
die Anfangseuphorie hinaus

= Absatz Uber LEH:
Herstellungskosten sollen fiir Preisgestaltung bekannt sein
Menge gut im Voraus planen (Anbau, Absatz)
Fahigkeit zur Personalfiihrung
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