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Digitalisierung und Verkauf
von lokalen Produkten

1 Einfihrung

Schweizer Produzenten erleben in den letzten Jahren einen Wandel in der Art und Weise, wie sie ihre Produkte verkau-
fen. Das hangt davon ab, dass die Landwirte heutzutage von der Gesellschaft nicht ausschliesslich als Produzenten fiir
den Grosshandel identifiziert werden, sondern auch als Bewahrer und Pfleger der Landschaft ihrer Region und als
Verantwortliche fiir eine nachhaltige und 6kologische Produktion. Ebenso @ndern Konsumenten ihre Einkaufsgewohn-
heiten, die Zeit die sie flirs Einkaufen einsetzen mdchten und die Flexibilitdt die sie dazu bendtigen.

Es gibt aber eine Lésung, die scheint den Bediirfnissen sowohl von Produzenten als auch von Kunden gerecht zu wer-
den: die Digitalisierung, die mit dem offensichtlichsten Beispiel des Online-Shopping mittlerweile zum Alltag gehért.
Der Online-Verkauf von Schweizer Lebensmitteln erlebte in den letzten Jahren ein deutliches Wachstum. Durch die
Einschrankung der Mobilitdt wahrend der Corona-Epidemie wurde diese Tendenz noch verstarkt. Um ein paar Zahlen
zu nennen: Der Online-Verkauf von Lebensmitteln und Getranken hat in der Schweiz einen Wert von rund 1.5 Milliar-
den CHF erreicht (siehe Abbildung 1), was 3.5 % des Gesamtumsatzes von Lebensmitteln und Getranken entspricht
(Handelsverband, 2021). Einen grossen Beitrag zu diesem Umsatz leisteten, Coop, Migros und Farmy, die im 2020 eine
Summe von 500 Millionen CHF erreichten, aber auch die Online-Direktvermarktung steckt mitten in diesem Trend drin.
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Abbildung 1 Entwicklung der Onlinehandel-Anteile in der Schweiz

Andere Beispiele fir bereits vorhandene, aber vielleicht weniger offensichtliche Digitalisierung im Bereich Verkauf, sind
Verkaufsautomaten und Roboter. Diese Maschinen erleichtern der Verkauf von landwirtschaftlichen Produkte und kén-
nen auf dem Hof oder direkt in Stadten installiert werden. So kénnen Hofladen rund um die Uhr offen bleiben, benoti-
gen dazu kein Personal und verursachen tiefere Kosten.

Einige digitale Technologien werden direkt in der Produktion eingesetzt, wirken sich aber indirekt auch auf den Verkauf
aus, durch tiefere Produktionskosten oder verbesserte Kommunikation mit dem Kunden. In diesem Artikel werden wir
nicht zu sehr auf diese Technologien eingehen, es reicht aus zu erwahnen, dass eine Studie berechnete, dass im 2020
etwa ein Drittel der landwirtschaftlichen Betriebe die digitalen Technologien auf dem Hof eingesetzt haben, vor allem
mit dem Einsatz von Smartphones (Zesiger, 2021).

All diese Neuerungen im Bereich des Absatzes landwirtschaftlicher Produkte ergeben sich sowohl aus dem Bediirfnis,
den Konsumenten zu begegnen, die, wie Anfangs erwahnt, immer weniger Zeit haben, als auch und vor allem aus
dem Bediirfnis des Landwirts, zu diversifizieren. Die Landwirte wollen ihre Produkte nicht mehr nur (ber die traditio-
nellen Handelsketten, sondern auch direkt verkaufen, um die Wertschdpfungsketten zu verkiirzen. Im 2020 haben
mehr als 60% der Landwirtschaftsbetriebe in der Schweiz hauptséchlich durch die Direktvermarktung diversifiziert. In
den letzten 10 Jahren hat sich die Anzahl Betriebe mit Direktvermarktung mehr als verdoppelt (Zesiger, 2021).

In diesem Merkblatt wollen wir aufzeigen, was es im Bereich der Digitalisierung im Vertrieb von landwirtschaftlichen
Produkten fiir Innovationen gegeben hat, um interessierten Produzenten und Beratern einen niitzlichen Uberblick zu
geben. Wir wollen erkldren, was die Vor- und Nachteile des digitalen Verkaufs und Einkaufs fir die Konsumenten und
Hersteller sind und uns ansehen, wer die wichtigsten Kunden des Online-Verkaufs sind. Dariiber hinaus haben wir eine
Liste von Unternehmen erstellt, die die Digitalisierung als Innovation zur Diversifizierung nutzen, wobei die Unterneh-
men nach dem Grad der Digitalisierung unterteilt wurden. Dank Interviews mit einigen Herstellern werden wir auch
Einblicke in die Welt des Online-Verkaufs aus Sicht der Produzenten aufzeigen. Aus den Erfahrungen derjenigen, die
bereits in diesem Bereich tatig sind, wird es Einblicke geben, worauf es dabei zu achten gilt.

2 Vorteile und Nachteile fiir Kunden und Produzenten

Es liegt auf der Hand, dass die Digitalisierung, um so erfolgreich zu sein, vom Produzenten bis zum Konsumenten viele
Vorteile fiir alle Akteure in der Lieferkette haben muss,. Aber bevor wir diese Vor- oder Nachteile auflisten, miissen wir
verstehen, wer die Akteure dieser Wertschdpfungskette sind. Da es sich um Direktvertrieb handelt, haben wir auf der
einen Seite den Produzenten und auf der anderen Seite den Konsumenten. Was die Produzenten betrifft, ist klar, von
wem wir sprechen, aber fiir die Konsumenten ist es immer schwierig zu verstehen, wer sie wirklich sind, insbesondere
beim Online-Verkauf oder wenn der Kunde das Produkt kauft, ohne dass der Verkdufer anwesend ist. Aus diesem
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Grund halten wir es fiir absolut wichtig zu verstehen, wer die Kunden sind, die die Digitalisierung nutzen, und was ihre
Griinde fiir ihre Wahl sind.

2.1

Um diese Analyse durchzufiihren, verlassen wir uns auf eine Studie von 2020 (Schu, 2020), die unterschiedlichen
Gruppen auf die Finger geschaut und die Griinde zusammengefasst hat, die sie dazu bewegen, Lebensmittel online zu
kaufen. Diese Studie trennt die Kunden in 6 unterschiedliche Gruppen:

Kundenprofil

1) Die DINKS: Doppelverdiener, jobgestresst, keine Kinder und wenig Zeit
Sie haben sehr wenig Zeit zum Einkaufen und bevorzugen deshalb Convenience und Einfachheit und mdchten
die vollen Supermarkte und die Kassenschlangen vermeiden. Der Preis hingegen ist fiir sie keine Hiirde. Aus
diesem Grund kaufen sie gerne (iber Apps, vor allem bei denen die viele Lieferslots und kurzen Zeitfenstern
haben. Genuss wird im Kauf auch sehr gerne berticksichtigt.

2) Familien
Sie kaufen gréssere Menge und verteilen damit die Lieferkosten. Convenience ist auch wichtig, aber noch
wichtiger ist, dass sie die grossen Mengen nicht selber nach Hause transportieren miissen, gerade bei sperri-
gen Artikeln. Weniger wichtig sind die Zeitersparnis sowie die Lieferungszeit.

3) Senioren
Ahnlich wie die Familien, sehen sie im Online-Shopping die Bequemlichkeit die Produkte vor der Haustiire zu
bekommen. Fiir sie ist es wichtig, dass die Mindestbestellmengen klein sind und der Einkaufsprozess einfach
und klar ist.

4) Gourmets
Sie suchen Spezialitaten und Delikatessen die ihre spezifischen Vorlieben befriedigen und keine klassische
Wocheneinkdufe. Lange Vorlaufzeiten und hohere Preise sind fiir sie nicht so relevant, sie sind daher eine in-
teressante Gruppe fiir Verkdufer. Diese Gruppe kauft aber nicht regelmassig ein und hat eher kleinere Wa-
renkorbe.

5) Kitas und Krippen
Sie kaufen fiir das Friihstiick und das Mittagessen ein und haben regelmdssige Bestellvolumen aber mdchten
die Lieferung quasi frisch und frei Haus. Die Warenkorbe sind natiirlich eher gross.

6) KMUs
Diese kleinen und mittleren Unternehmen kaufen online ein um ihren Biirobedarf zu decken, wie zum Beispiel
Obstkorbe, Kaffee und Milch fiir die Pause, aber sind zu klein um in den B2B Kanal zu gehen. Sie haben aber
trotzdem regelmassige und ziemliche grosse Bestellungen und sind deshalb interessant.

2.2 Vorteile der Digitalisierung

Bevor wir mit den Vorteilen fir Her-
steller und Kunden beginnen, wollen
wir zwei Beispiele bringen, bei denen
die Digitalisierung umgesetzt wurde
und ihren klaren Nutzen gezeigt hat,
siehe Abbildung 2.

Es handelt sich um traditionelle Dorfla-
den, die heute nicht mehr funktionie-
ren, weil die Kunden zu sehr unter-
schiedlichen Zeiten einkaufen und der
Personalaufwand fiir die Aufrechterhal-
tung des Ladens zu hoch ist.Abbildung
1

In diesen beiden Beispielen war eine
hybride Digitalisierung, (einige Prozes-
se werden digitalisiert, wahrend ande-
re traditionell sind) die erfolgreiche
Wahl. Selbstverstandlich, je nach den
Bedirfnissen jedes einzelnen Unter-
nehmens muss ein unterschiedlicher
Digitalisierungsgrad gewahlt werden.

Zwei Handfeste Beispiele der Vorteile der Digitalisierung

Beispiel 1. Adelboden. Auf dem Weg zum Dorf und im Dorf selber kaufen
die Kunden meistens beim Coop Pronto oder an der Tankstelle ein. Lokale
Qualitatsprodukte wie Gipfeli und Sandwiches werden stattdessen traditionell
auf lokalen Markten verkauft, die jedoch begrenzte Offnungszeiten und hohe
Personalkosten haben, was den Verkauf stark einschrankt. Um die Wert-
schopfung des einheimischen Gewerbes, Hotellerie, Gastronomie, Erleb-
nisanbieter halten und ausbauen zu kénnen wurde ein Projekt gestartet: die
Digitale Dorfstrasse Adelboden. Mit diesem Projekt werden lokale Produkte
und Spezialitdten unter Verwendung moderner Technologien, wie die Nut-
zung von Webseiten zur Buchung des Produkts und 24-Stunden-Abholboxen,
verkauft, was zur Steigerung der lokaler Wertschopfung fiihrt.

Beispiel 2. Guttet-Feschel. Der Walliser Dorfladen muss wegen roten Zahlen
schliessen, weil die laufenden Kosten sehr hoch sind. Gleichzeitig ist es sehr
wichtig, einen Laden zu haben, da das Dorf sehr isoliert ist. Daflir haben sie
im Dorf eine Genossenschaft gegriindet; Mitglieder erhalten eine Karte, die
den Zugang zum Shop ermdglicht, im Shop miissen sie die Produkte selbst
scannen und per Karte oder Twint bezahlen. Auf diese Weise ist der Laden
immer zuganglich und der Personalaufwand minimal.

Abbildung 2 Konkrete Beispiele fiir den Erfolg der Digitalisierung
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2.2.1 Fiir Kunden
Zusammengefasst kdnnen wir die Vorteile fiir den Kunden wie folgt einordnen.

- Zeitersparnis und Convenience

- Kein Stress in Gberfillten Laden

- Grossere Warenkorbe ohne die Problematik die Ware nach Hause transportieren zu mussen
- Spezialitdten, Raritdten und Delikatessen

- Té&gliche Lieferung von frische Produkte

- Regelmassige, wiederkehrende Bestellungen

Letztendlich scheint der Zeitfaktor fiir den Konsumenten der Hauptgrund fiir Online-Ausgaben zu sein. Das liegt an
vielen Faktoren, einer davon ist sicherlich, dass die Kunden viel mehr zu Pendlern geworden sind. Das beweist eine
Studie die rechnet, dass in etwa 20 Jahren der Anteil der Pendler in der Schweiz von 59 % im Jahr 1990 auf 71 % im
Jahr 2019 gestiegen ist; davon arbeiten mehr als 2/3 in Gemeinden oder gar Kantonen ausserhalb ihres Wohnortes
(Statistik, 2020). Dieser Umstand schrankt teilweise die Zeit, die man zum Einkaufen hat, ein und ein Teil dieser Pend-
ler kann Laden mit eingeschrénkten Offnungszeiten nicht besuchen. Die online Einkdufe hingegen kénnen in der freien
Zeit einfach Gbers Smartphone bestellt werden und die Bestellung kann 24/7 (jederzeit) gemacht werden.

Die oben genannten Griinde bezogen sich im Wesentlichen auf Kunden, die online kauften. Bei den Kunden die die
Digitalisierung nur fiir einen Teil des Einkaufs benutzen, sieht es aber nicht viel anders aus. Diese Kunden benutzten
die Technologie zum Beispiel um Produkte online zu suchen, méchten die Produkte aber trotzdem offline, sprich phy-
sisch, kaufen oder sie kaufen die Produkte vor Ort und bezahlen dann iiber das Smartphone. Wie die ganz digitalen
Kunden, sind viele dieser teil-digitalen Kunden Pendler und kénnen daher nicht innerhalb der traditionellen Offnungs-
zeiten einkaufen. Fir diese Kunden ist zum Beispiel das System der Automaten, die rund um die Uhr offen sind, sehr
interessant. Noch besser ist fiir sie, wenn die Automaten nicht unbedingt direkt im Hofladen, sondern in gut erreichba-
ren Orten stehen. So missen nicht mit dem Auto anreisen, das bedeutet Zeitersparung und Umweltfreundlichkeit
(Hensel-Lieberth, Wehking, Bilberger, & Eberl, 2018).

Schliesslich ist die schnellere Suche nach einem bestimmten Produkt eindeutig ein weiterer Vorteil der Digitalisierung.
Die Kunden finden schneller ob es Produzenten in der Néhe gibt und was sie produzieren. Dafiir gibt es Webseiten die
mit Karten aufzeigen wo Produzenten ihren Standort haben und was sie verkaufen. Gastronomen beispielsweise, die
regionale Produkte suchen, freuen sich auf solche Tools.

2.2.2 Fiir Landwirte/Hersteller

Was den Nutzen fiir den Landwirt/Hersteller angeht, gibt es deutlich weniger Studien, aber so wie bei den Konsumen-
ten sind die Griinde auch sehr unterschiedlich und von der Unternehmensgrdsse abhangig.

Fir viele Kleinproduzenten ist der Einsatz der Digitalisierung interessant, weil sie in den Markt eintreten kénnen, ohne
grosse Mengen und Regelmassigkeit in der Produktion garantieren zu mussen. Die Preisbestimmung ist auch ein deut-
licher Vorteil. Die meisten Produzenten sehen den direkten Verkauf Uber Online Plattformen als interessant, da sie die
Preise selbst bestimmen kdénnen und vom Handel unabhéngig sind (Hensel-Lieberth, Wehking, Bilberger, & Eberl,
2018).

Leider ist Diebstahl ein grosses Problem fiir Landwirte und Hersteller, die Produkte in Selbstbedienungsladen verkau-
fen. Diese Diebstahle kdnnen sowohl das Produkt als auch das Geld oder die Kasse selbst betreffen. Durch den Online-
Verkauf oder iber Automaten wird das Problem des Produktdiebstahls geldst, wahrend mit dem digitalen Bezahlen das
Problem des Gelddiebstahls beseitigt wird.

Nicht zuletzt haben einige Hersteller beim Online-Verkauf einen Vorteil, weil sie ihre Produkte und Spezialitdten be-
kannter machen kénnen und den an ihren Produkten interessierten Konsumenten besser erreichen. Aus diesem Grund
ist es auch mdglich, Produkte zu verkaufen, die vielleicht die Anforderungen, wie Produktnormen grosser Handler nicht
erfiillen wiirden.

2.3 Die Kehrseite der Medaille

Der Online-Verkauf von Lebensmitteln ist relativ neu und macht noch einen geringen Anteil am Gesamtumsatz aus.
Viele Konsumenten ziehen es namlich aus verschiedenen Griinden vor, Produkte personlich zu kaufen oder zu verkau-
fen. Dies ist darauf zuriickzufiihren, dass online kein menschlicher Kontakt mdglich ist und viele Konsumenten sich
Uber die Geschichte des Produkts informieren mochten. Ausserdem ist fiir viele Verkaufer der Kontakt mit dem Kon-
sumenten sehr wichtig, um ein direkteres und genaueres Feedback zu erhalten.

Laut Odermatt (2015) mdchten die die Kunden ein Einkaufserlebnis ,mit allen Sinnen®. ,Die Haptik oder auch der
Geruch eines frisch gebackenen Brotes spielen eine wichtige Rolle®; der Autor meint, dass viele Konsumenten das

AGRIDEA - 03.06.2022/Rombini Sanzio/Digitalisierung In Der Direktvermarktung Final.Docx 4/12



Produkt anfassen und das Produkt selber auswdhlen mochten, weil sie denken, dass sie sonst zweitklassige Ware
bekommen.

Eine weitere Herausforderung im Zusammenhang mit dem Online-Verkauf besteht darin, dass nicht alle Hersteller
technologisch fortschrittlich sind (Kenntnisse im Umgang mit Computern und Internet) und je nach Grad der Digitali-
sierung, muissen Bauerin und Landwirt technologisch versiert sein.

Schliesslich haben viele Anbieter Respekt in den Onlineverkauf von Lebensmittel zu gehen, weil die Anforderungen an
Logistik, vor allem bei Kiihl- und Tiefkiihlprodukten, das Waren- und Bestellungshandling und die Lieferung immer
noch grosse Hiirden sind.

Was gleich bleiben muss, ob digital oder nicht, ist die Sicherheit und Identifikation des Produkts. Wer seine Produkte
direkt verkaufen méchte, muss unabhangig vom Digitalisierungsgrad, unbedingt ein Selbstkontroll-Konzept zur Einhal-
tung der rechtlichen Anforderungen an Lebensmittel haben. Fiir Interessierte bietet AGRIDEA zahlreiche Dokumente
zur Durchfiihrung der Selbstkontrolle an. Bei Fragen schreiben Sie an AGRIDEA oder besuchen Sie die AGRIDEA -
Website.

3 Digitalisierungsstufen

In diesem Kapitel wollen wir einen Uberblick geben {iber verschiedene Digitalisierungsdiensten fiir den Direktvertrieb,
die es in der Deutschschweiz gibt. Basierend auf dem Grad der Digitalisierung, haben wir versucht 3 Gruppen zu bil-
den.

Einen Anbieter nach dem Digitalisierungsgrad einzuordnen ist aber nicht einfach, denn es kommt darauf an, ob man
die ganze Kette oder nur einen einzelnen Prozess betrachtet. Ein Produzent kénnte seine Produkte zum Beispiel auf
traditionelle Weise physisch an Kunden verkaufen, aber es wird in Kryptowahrungen bezahlt; ein anderer Unternehmer
hingegen bietet eine Online-Plattform an, auf der er die Produkte verschiedener Landwirte verkauft und in Echtzeit die
Restmengen im Automaten sieht, aber die Bezahlung erfolgt nur mit einer Kreditkarte und Kryptowdhrungen ist nicht
akzeptiert. Welche Firma ist jetzt digitaler?

Wir haben die Methode ausgewahlt, welche die Gruppen bildet, basierend darauf wie viele Prozesse in der Lieferkette
digitalisiert sind. Wenn beispielsweise nur ein Prozess, wie die Zahlung digital ist, handelt es sich um eine einfache
Digitalisierung; wenn mehrere aber nicht alle Prozess digital sind, zum Beispiel die Zahlung und die "Lieferung" via ein
Automat, entspricht das einem mittleren Digitalisierungsgrad; wenn alle Prozesse von der Bestellung, der Lieferung
und der Zahlung digital sind, ist der Digitalisierungsgrad hoch.

3.1 Geringe Digitalisierung: Nur gewisse Prozesse sind digital

a) Lediglich die Zahlung erfolgt digital. Eine Deloitte-Studie hat in der Schweiz eine Umfrage durchgefiihrt, in der
Konsumenten gefragt wurden, mit welchen digitalen Zahlungsmitteln sie bereits bezahlt haben und mit welchen
sie in Zukunft bezahlen mdchten. Das Ergebnis der Befragung zeigte, dass Self-Checkout-Kassen, Mobile Pay-
ment (zum Beispiel Twint, Apple Pay und PayPal App) deutlich zunehmen werden und sogar 11% in Zukunft mit
Kryptowdhrungen wie Bitcoin bezahlen mdchten (Zobrist & Grampp). In Hofldden kann man heutzutage fast
Uberall mit Twint bezahlen.

Abbildung 3 Bezahlen mit Twint: Quelle https://www.sbv-usp.ch/de/mit-twint-im-hofladen-bargeldlos-bezahlen/
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b) Die Suche erfolgt online. Ein klassisches Beispiel sind Organisationen, die fiir ihre Mitglieder eine Plattform ein-
richten, auf der Kunden den Link und eine Beschreibung des Herstellers iber Karten oder eine Suche nach dem
Produkt oder dem Namen finden.

Name

Beschreibung

Digitalisierter
Prozess

USP, Alleinstellungs-
merkmale

Bild und

e
3
=

Uber die Website kann man entweder
nach Produkt oder nach Regionen (der
Ostschweiz) filtern. Sobald das Pro-

Suche nach dem
Hersteller durch
Filter und Karten

Produkte aus der Region fiir
Privatkunden, Gastronomie
und Detaillisten

aluesebeolba
WNIAYNIIND
A

£ dukt ausgewahlt ist, sieht man die und Produktbe-
2 Liste der Hersteller, die dieses Produkt | schreibung ]
© anbieten, und wenn man den Herstel- Bedingungen
5 ler auswahlt, erhalt man eine kleine - Nur Mitglieder
o Beschreibung tiber ihn. Von dort ge-
langt man iiber einen Link direkt auf - Zertifizierte Produkte
die Unternehmensseite, auf der man
das Produkt dann kaufen kann.
»~vYom Hof" gehért zum Schweizer Suche nach dem Vollstandige Informationen
Bauernverband. Es gibt die Méglich- Landwirt durch Filter | zu den angebotenen s
keit, nach dem gewdiinschten Produkt | und Karten und Produkten und z W
oder Landwirt zu suchen, und liefert Produktbeschreibung | Dienstleistungen: )
‘S ganz viele Informationen Uber den Zahlungsart, Unterkunft, S :
I Landwirt und seinen Betrieb: von den Verpflegung etc. M
g Produkten, die er hat, den akzeptier- ;
> ten Zahlungsmethoden, aber auch, ob Bedingungen
er freie Zimmer zur Verfiigung hat und o
ob er gefiihrte Besichtigungen anbie- - Nur Mitglieder des
tet. Schweizer Bauernverbandes
Auf dieser Website kann man keine Suche nach dem Auflistung der regionale
_ Produkte direkt kaufen, aber man Hersteller durch Kasereien durch digitale Q
Y kann nach Region alle zugehorigen Filter und Karten Mappe m
2 Hersteller sehen. Wenn man auf den und Produktbe- @
e Hersteller klickt, gelangt man auf die schreibung $
?8 Website der Késerei und von dort Bedingungen 0
@ kann man die Bestellung aufgeben. ) ) 2
g - Regionale Anbieter =
- Mehrheitlich zertifizierte
Regionalprodukte
c Ein digitales Schaufenster mit einer Suche durch einen Zertifizierte Produkte die
-% Auswahl von iiber 6'200 zertifizierten | Filter nach Kategorie | direkt iiber die jeweiligen o ©0
S Regionalprodukten. Zusatzlich bieten und nach Region Produzent*innen gekauft @ % 5
= sie ein Genuss-Abo oder eine Genuss- werden kdnnen g
3 Box mit Regionalprodukten. @ |m W
2 Bedingungen 2D m
] g| =W
0 : 2 O=-
@0 - Nur Produzenten mit 5l zZzm
§ zertifizierten

Regionalprodukten
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https://www.culinarium.ch/
https://www.hofsuche.landwirtschaft.ch/de
https://cheese-festival.ch/ueber-uns/
https://www.regionalprodukte.ch/de/regionalprodukte/regionalprodukte-5.html

3.2

dass ein Kunde nicht in den Genuss aller mdglichen digitalen Prozesse kommt.

Mittlere Digitalisierung: Die meisten Prozessen sind digital

Ein klassisches Beispiel fiir einen mittleren Digitalisierungsgrad ist in der nachstehenden Abbildung 4 zu sehen. Bei
einem Automaten libernimmt die Maschine die Rolle des Verkaufers und Verteilers, und man bezahlt mit einer Karte
oder einem Mobiltelefon. Aber die Maschine kann keine Buchungen entgegennehmen und keine Waren versenden, so

Abbildung 4 Automat von Hofladeli24 (Hoflaedeli24, 2022)

Name

Beschreibung

Digitalisierter Prozess

USP, Alleinstellungs-
merkmale

Bild und
Link

Riedu, dein Hofladen im Quartier.
Das ist das Motto der Berner Startup.
Seine Besonderheit besteht darin,

Praktisch alles ausser den
Versand und die Recher-

che/Suche des Produktes:

Ein Hofladen in der Mitte
der Stadt

yeny

.g lokale Produkte in Containern inner- Man muss die Produkte
:g halb der Grossstadte zu verkaufen, noch selber im Laden ]
o um die Entfernung vom Land in die ansehen und abholen Bedingungen
Stadt zu verkiirzen. - Lieferant von Riedu
- Regionale Anbieter
Hofladeli24 ist ein Netzwerk des Ziir- Praktisch alles ausser der USP: Information zu o
cher Bauerverbandes. Durch eine App | Versand, man muss die Produkten immer up to &
und Push Nachrichten bekommen die | Produkte noch selber im date und Verfiigbarkeit o}
< Kunden und Produzenten Information | Hof holen 24/7 (jederzeit) g
a Uber Produktverfligbarkeit. %
[7]) - [
= Mit dem Automaten ist es dann még- Bedingungen )
= lich, das Produkt rund um die Uhr zu ; >
' - Nur L h :
:c:> kaufen und mit der Kreditkarte oder B ur Lizenzneimer (2]
iber die Aop ist die Bezahl " Smartphone fiir App g
l‘? r?r 1e App ist die Bezahlung mog- - Kauf oder Mietkauf des
icn. Automaten, Preis je nach
Finanzierungsart
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Verfiigbarkeit nicht kennt.

Die Betriebe kdnnen auf der Smart- Praktisch alles ausser der | Digitales Schaufenster fir .
phone App ihr Schaufenster gestalten | Versand und je nach dem | Dein Geschaft —
und sie kdnnen Kunden Uber ihre die Bezahlung, man muss @)
5 Produkte und die Verfiigbarkeit auf die Produkte noch selber ==
H dem Laufenden halten. Bezahlen im Hof holen Q
% kann man auch Gber die App, aller- Bedingungen <
-l dings muss das Produkt immer direkt @)
beim Hersteller abgeholt werden und - Jahresabonnement =
wird nicht nach Hause geschickt. kostet 258 CHF
Biobetriebe kénnen kostenlos Insera- | Je nach Angebot; Der Marktplatz der =3
te fir andere Biohofe, fiir Privatkun- Bestellung und Abholung Schweizer BIO- o
x) den und fiir Geschaftskunden meistens nicht digital. Landwirtschaft g ‘
5 (Grossmengen) erstellen Ab Anfang 2023 werden : 8_
§ Biomondo ersetzt damit die Bioborse auch Bestellung, Bedingungen (e)
[ sowie den Knospehof. Kunden haben | Bezahlung und Lieferung - Bio Zertifizierung
eine grosse Auswahl an Produkten in digital erfolgen.
der ganzen Schweiz.
Sehr digital, aber nicht 100%ig sind Je nach Abo Je nach Betrieb a
n die Online-Plattformen, auf denen
g man die Produkte sehen kann, aber
S nicht in Echtzeit und wo die Interakti-
-_“E’ on zwischen Produzenten und Kunden
3 viel langsamer ist. Klassische Beispie-
o le sind Obst- und Gemiiseabos oder :
>\ Seiten, auf denen man die Produkte §
3 sehen kann, diese aber buchen muss i
'<° und nicht sofort bezahlt, weil man die §
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3.3 Hohe Digitalisierung: praktisch alle Prozesse sind digital

Hier ist die gesamte Wertschépfung digital: Die Lebensmittel werden von Zuhause bestellt, online bezahlt und nach-
hause geliefert und deshalb ist der Online-Verkauf lber Online-Plattformen das klassische Beispiel. Es gibt viele dieser
digitalen Online-Plattformen in der Schweiz und die Liste andert sich fast monatlich, einige andern ihren Namen, einige
schliessen und andere erdffnen.

Aus diesem Grund ist es nicht sinnvoll, eine Liste aller bestehenden digitalen Plattformen zu erstellen. Wir werden
vielmehr Beispiele anfiihren und versuchen, die bekannteste Websites nach den von ihnen angebotenen Dienstleistun-

gen oder den von ihnen verkauften Produkten zu gruppieren.

Beschreibung USP, Alleinstel- Mindestbe- | Lieferungs- Liefertermin Bild und Link
lungsmerkmale stellwert kosten
Bio Mio. Liefert Schweizer Bio- Je nach Je nach Produkt. | je nach Produkt.
Produkte direkt Produkte direkt ab Produkt. Poulet 18 CHF Poulet z.B. 1 Mal
nach Hause, als Hof Poulet z.B. und gratis ab pro Woche
Einzelbestellung Ab 100 CHF | 200 CHF
oder Abo. Gemii- .
se, Eingemachtes Bedingungen
und Fleisch, alles | - plattform privater
in Bio-Qualitat Bio- produzenten
Gebana. Produkte | Weltweit ab Hof mit | Je nach Je nach Produkt. | Zum Teil sehr
aus aller Welt fairen Preisen fiir Produkt, Z.B. beim langfristig. Beim
direkt vom Produ- | den Produzenten Lammfleisch | Lammfleisch Lammfleisch 3
zenten, faire 352 CHF fiir | gratis Termine nach Gber
Preise fiir dem Bedingungen 7kg 1 Monat EL G alh L
Produzenten . .
- Privater Anbieter,
wabhlt Lieferanten
aus
- eher fiir Bio
Produkte
Farmy. Online Alternative zum 50 CHF Kostenlos, je Liefertermin: sofort
Markt flr den Markt oder nach Region und | versendet oder
Einkauf direkt Bauernhof. Mindestbestellw | maximal 1 Tag
vom Produzenten. ert. In einigen
Im 2022 haben Bedingungen Stadten betragt
sie 14500 Produk- ) ) der
te von1200 Pro- | - Privater Anbieter, Mindesteinkaufs
duzenten wahlt Lieferanten wert null und in
aus einigen
Regionen 300
CHF
Alpinavera. Ver- Regionale Produkte | Kein oder keine bei meiner | sofort versendet &
kauft zertifizierte | (Regio.Garantie) mit | sehr tief Auswahl oder maximal 1 Tag =
Regionalprodukte | 80% der Wert- 5 :
wie Lebensmittel schopfung der Pro- o
und Kunsthand- dukte in der Region o<
werk aus den ;
Kantonen Grau- Bedingungen >
biinden, Glarus, o —
Uri und Tessin. - Nur Mitglieder S o
- Zertifizierte 5%
Regionaprodukte o e
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4 Erfahrungen und Einblicke der Produzenten

Fabio Miiller verkauft seine Edelschweine aus Schweizer Freilandhaltung iiber meinschwein.ch. Der Onli-
ne-Verkauf seiner Produkte lauft seit gut 10 Jahren. Ein Ratschlag, den er denen geben mdchte, die ihre Produkte
online verkaufen mochten, ist, alle Kosten sorgfaltig und ernsthaft abzuwagen. Vor allem der Aufwand fiir die eigene
Arbeitszeit ist oft grosser als erwartet und muss richtig in den Produktpreis einberechnet werden. Durch die Nutzung
alternativer Vertriebskanale sinkt die Effizienz und selbst wenn einige Zwischenhandler ibersprungen werden, kann ein
héherer Verkaufspreis trotzdem mit einem tieferen Gewinn einhergehen. Sofern mdglich empfiehlt er die unterschiedli-
chen Aufgaben wie Administration, Bestellung, Verpacken usw. zu biindeln.

Der Familienbetrieb von Valérie und Roman Clavadetscher verkauft Gefliigel in Bio Suisse Qualitat. Onli-
ne-Plattformen sind fiir dieses Paar eine weitere Mdglichkeit, Konsumenten in der ganzen Schweiz zu erreichen. Beim
Verkauf von Tiefkiihlprodukten war es am Anfang schwierig, die Kihllogistik zu organisieren, aber mit dem richtigen
Partner hat man die beste Losung gefunden. Ihr Rat ist, eine Plattform zu wahlen, die ihren Bedirfnissen am besten
entspricht. In ihrem Fall haben sie sich fiir eine Plattform entschieden, mit der sie die Ware nur einmal pro Woche und
immer am selben Tag versenden kdnnen. Die Plattform nimmt die Reservierungen entgegen und leitet sie an die Fami-
lie Clavadetscher weiter, die dann fiir die Vorbereitung und den Versand des Produkts verantwortlich ist.
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Der Bio-Bauernhof der Familie Adam verkauft einen Teil seiner Produkte, wie Kiirbisse und Siisskartof-
feln, auf Gebana. Im Allgemeinen sehen sie den Online-Verkauf von Produkten als eine gute Sache. Zundachst such-
ten sie nach anderen Vermarktungsmdglichkeiten (nicht online), aber sie entschieden sich flir Gebana, weil die Bedin-
gungen, die sie vorfanden, fiir sie glinstig waren. Mit Gebana miissen sie sich nicht um den Kauf von Verpackungen
und Etiketten kiimmern, der Verwaltungsaufwand ist sehr gering und der Preis ist gut. Die Familie Adam erhdlt die
Auftrége gebiindelt; durch die gebilindelte Bestellung wird die Arbeitsbelastung auf eine kurze Zeit konzentriert. Das ist
ein Vorteil fir sie, weil sie effizienter arbeiten konnen. Eine Voraussetzung ist aber, dass geniigend Zeit und Arbeits-
krafte zur Verfligung stehen. Ein Ratschlag den sie geben kdnnen, um die Kosten gut decken zu kdnnen, ist ein aus-
reichend grossen Mindestbestellwert zu haben.

Simone Hunziker ist Bduerin und Mitarbeiterin bei AGRIDEA in der Gruppe Betrieb, Familie und Diversifizierung. Ein
Rat, den Sie sowohl als Beraterin als auch als Bauerin geben kann, ist, gut zu rechnen, zum Beispiel mit einem geeig-
neten Tool/Werkzeug, bevor man den Weg des Direktvertriebs, vielleicht Giber den Online-Verkauf, eingeht. Man muss
die bendétigte Zeit berechnen, indem alle Aufgaben beriicksichtigt werden und erst dann sehen, ob es sich wirklich
lohnt. Der Digitalisierung steht sie positiv gegeniiber, weil sie ihr geholfen hat, den Umsatz zu steigern: Die Leute
kamen oft nicht zu ihr auf den Hof, weil sie vielleicht nicht das richtige Kleingeld hatten, heute kénnen sie zum Beispiel
mit Twint problemlos den richtigen Preis bezahlen. Ein weiterer Punkt, der fiir die Digitalisierung spricht, ist, dass der
Gelddiebstahl nicht mehr méglich ist und man daher den Laden problemlos viel Idnger gedffnet halten kann.
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5 Schlusswort

Bei der Digitalisierung gibt es so viele Aspekte zu beriicksichtigen, und sowohl die Hersteller als auch die Verbraucher
miissen sich der Bedeutung der Digitalisierung bewusst sein. Wie wir im Inhalt der Broschiire gesehen haben, hat die
Digitalisierung sowohl positive als auch negative Aspekte. Betrachtet man die Marktsituation, so liberwiegen eindeutig
die positiven Aspekte gegeniiber den negativen. Zu glauben, dass die Digitalisierung und insbesondere der Online-
Handel den Offline-Markt vollstandig ersetzen werden, ist hingegen ein Irrglaube. Derzeit wird nicht davon ausgegan-
gen, dass der Online-Kauf von Produkten den stationdren Handel verdrangen, sondern eher erganzen wird. Das den-
ken auch die etablierten Schweizer Grossverteiler die weiterhin die Ldden ausbauen und zusdtzliche Ladenfldchen
kaufen. Das heisst, dass die Digitalisierung als Hilfe beim Verkauf von Produkten und als Verbindung zwischen Produ-
zenten und Konsumenten gesehen werden muss und nicht als Gefahr, welche den Konsumenten immer mehr von
Produzenten entfernt.

Dariliber hinaus muss die Digitalisierung, sowohl grossen Unternehmen als auch kleinen Produzenten dienen, auch
wenn Produzenten oft zu der Annahme neigen, dass die Digitalisierung nur grosse Unternehmen beglinstigen wird. Es
wird oft beflirchtet, dass nur grosse Unternehmen in der Lage sind, die Logistik beispielsweise im Zusammenhang mit
dem Online-Verkauf zu verwalten, und in der Lage sind, einen Angestellten zu bezahlen, der sich um den digitalen Teil
kiimmert. Tatsdchlich, gewisse Anfangsinvestitionen sind oft sehr hoch und die Landwirte oder Kleinverkaufer kénnen
diese Kosten alleine nicht Gibernehmen. Aber auch in solchen Fallen gibt es Beispiele wo die Landwirte durch die Digi-
talisierung profitieren kénnen, wie zum Beispiel mit Dorfladen die wegen zu geringem Umsatz schliessen missen, aber
dank den Moglichkeiten der Digitalisierung am Leben erhalten werden kdnnen.

Die Mdglichkeiten, die Vorteile der Digitalisierung fiir den Verkauf lokaler Produkte zu nutzen, sind vielfaltig, es ist
jedem Produzenten selbst (berlassen, zu entscheiden, welches System fiir ihn am besten geeignet ist. In jedem Fall ist
es ratsam, die verschiedenen Mdoglichkeiten unter Beriicksichtigung sowohl des Gewinns als auch des Arbeitsaufwands
zu vergleichen und die verschiedenen Varianten gut zu bewerten.

Sicher ist, dass die Digitalisierung, ob es uns gefdllt oder nicht, zum Alltag gehért und jeder Hersteller oder Verkaufer
sich Uiberlegen muss, ob er auf dieser Welle des Fortschritts mitschwimmen oder dagegen steuern will.
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