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1. Einleitung

Die Direktvermarktungregionaler Produkteist ein bedeutenderBestandteil derregionalen Landwirtschaftund

Nahversorgung im landlichen Raum. Doch gerade in den landlich gepragten Regionen stof3en viele Betriebe
bei der Erreichbarkeit ihrer Kundschaft und der Organisation ihrer Vermarktung an Grenzen. Digitalisierung
kann hier ein Schllssel sein, um bestehende Potenziale besser zu nutzen und gleichzeitig den regionalen und

Inhalt

personlichen Charakter der Direktvermarktung beizubehalten.

1. Einleitung

Das Projekt DiHoLa
Warum ist Digitalisierung wichtig?

2. Ergebnisse aus dem Projekt

Erkenntnisse aus der Kundenbefragung Das Projekt DiHolLa

Der vorliegende Leitfaden entstand im Rahmen des
. . Forschungsprojekts DiHoLa — ,Smart Supply als digitale
Was bedeutet das fur meinen Hofladen? i L )
Zukunftschance fur Hofladen im landlichen Raum®. Das
Projekt wird vom Bundesministerium fur Landwirtschaft,

3. Wahlder riChtigen Plattform Ernahrung und Heimat (BMLEH) geférdert und unter der

Leitung von Prof. Dr. Kirsten Wegner von Oktober 2023
Welche Plattform passt zu meinem Betrieb? bis September 2025 durchgefuhrt.
DiHolLa ist als Begleitprojekt zum Modellvorhaben
4. Praxistipps 2ur NUtZUﬂg ,,S'marte.l_'and.Region” im Landkreis.UeIzc.en konzipicj:-rt. Es
widmet sich der zentralen Frage, wie kleine und mittlere
landwirtschaftliche Betriebe, die ihre Produkte direkt
vermarkten, durch digitale Losungen gestarkt werden
konnen. Ein besonderes Augenmerk gilt der Optimierung
der Vertriebswege vom Betrieb bis zum Endkunden, vor
allem in weitlaufigen und dinn besiedelten Regionen, in
denen herkdmmliche Verkaufsmethoden anihre Grenzen
stof3en.
Das Projektteam hat dazu mit verschiedenen
Direktvermarktern aus der Region zusammengearbeitet,

um Bedarfe zu erfassen, digitale Plattformen zu

analysieren und praxisnahe Empfehlungen zu entwickeln.




Warum ist Digitalisierung wichtig?

Die Direktvermarktung steht fUr Regionalitat, Vertrauen und Nahe zum Kunden — Werte, die auch in der
digitalen Welt eine immer groéfere Rolle spielen. Gleichzeitig verandern sich die Erwartungen der Kunden:

Informationen, Produkte und Services sollen jederzeit und Uberall verfligbar sein, auch im landlichen Raum.

Genau hier setzt die Digitalisierung an: Die Nutzung digitaler Moglichkeiten kann Direktvermarktern helfen,
neue Kundengruppen zu erreichen, Ablaufe effizienter zu gestalten und auch auBerhalb von Offnungszeiten
sichtbar und erreichbar zu bleiben. Online-Bestellsysteme, digitale Marktplatze oder automatisierte
Abholstationen eréffnen Wege, die ,letzte Meile” zum Kunden zu Gberbricken und dabei trotzdem regional,

personlich und nachhaltig zu bleiben.
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Reichweite erhohen

Digitale Anwendungen helfen dabei, die
Sichtbarkeit des eigenen Angebots Uber den
Hofladen hinaus zu steigern.Viele Verbraucher
informieren sich heute online Uber regionale

Produkte. Wer dort nicht prasent ist, wird oft

einfach nicht gefunden. Eine digitale Prasenz

ermoglicht es auch, neue Zielgruppen zu

erreichen — etwa jungere Menschen oder

Zugezogene, die noch keinen personlichen

e )

Flexibilitat schaffen

Bezug zum Betrieb haben.

Digitale Losungen wie Abokiste, Vorbestel-
lung per App oder Abholboxen am Dorfladen
bieten den Kunden mehr Freiraum und
Unabhangigkeit von festen Offnungszeiten.
Gleichzeitig sinkt der Aufwand auf
Betriebsseite, etwa durch automatisierte
Bestellprozesse oder standardisierte Ablaufe

bei der Abwicklung.
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Logistik optimieren

Gerade furkleine und mittlere Betriebeist eine
gute Planung entscheidend. Digitale Tools
helfen, Bestellungen besser zu koordinieren
und Lieferungen effizienter zu gestalten,
wodurch Zeit und Ressourcen gespart
werden. Auch der Uberblick tiber Nachfrage,
Umsatze oder Lagerbestande lasst sich digital

leichter erfassen.

/

Kundenbindung starken

Digitale Kommunikationskanale wie Newslet-
ter, Plattformen oder Social Media schaffen
auch auBBerhalb des eigenen Hofladens einen
kontinuierlichen Austausch mit den Kunden.
So lassen sich neue Produkte, Aktionen oder
Hofnachrichten einfach teilen. Eine gute
Kundenbeziehung entsteht heute nicht nur
im personlichen Gesprach, sondern auch

durch regelmaBige digitale Impulse.

Marktposition sichern

Die Konkurrenz durch den Online-Handel
wachst. Umso wichtiger ist es, als Direkt-
vermarkter sichtbar zu bleiben. Digitale
Angebote helfen, die eigenen Starken, wie
Regionalitat, Transparenz und personliche
Produktion, ins richtige Licht zu ricken. So
lassen sich Vertrauen und Authentizitat auch
digital vermitteln und bewusst von anonymen

Handelsplattformen abgrenzen.
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2. Ergebnisse aus dem Projekt

Erkenntnisse aus der Kundenbefragung

Um die Chancen und Herausforderungen der Direktvermarkter besser verstehen zu kénnen, braucht es
zunachst einen Einblick in das Verhalten (potenzieller) Kunden. Dazu wurde im Rahmen des Projektes eine
umfassende Kundenbefragung durchgeflhrt. Ziel war es, mehr Uber das Einkaufsverhalten, die Motive und
W(nsche sowie Herausforderungen beim Einkauf direkt beim Erzeuger zu erfahren.

Die Ergebnisse liefern wertvolle Orientierung fiir Direktvermarkter:

Wer sind meine Kunden? Was erwarten die Kunden von einem Hofladen? Wo gibt es Hiirden und wie kann

ich mein Angebot gezielt verbessern?

Mit diesen Erkenntnissen kdnnen Hofladen ihre Starken sichtbar machen, neue Potenziale erschlieen und
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sich zukunftsfahig aufstellen.

der Befragten haben
schon beim Erzeuger

5

kaufen sogar regelmaf3ig
bis gelegentlich beim

eingekauft Direktvermarkter ein
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Grunde fur und gegen den Einkauf beim Erzeuger
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Was bedeutet das fur meinen Hofladen?

Die Ergebnisse der Kundenbefragung zeigen, worauf es den Menschen beim Einkauf im Hofladen ankommt
und an welchen Stellen Handlungsbedarf besteht. Die folgenden Punkte fassen die wichtigsten Erkenntnisse

fur Ihren Betriebsalltag zusammen und bieten Impulse zur Weiterentwicklung des Angebotes in |hrem
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Kunden schatzen eine regionale
Herkunft, Qualitat und die
Unterstutzung lokaler Betriebe

— kommunizieren Sie diese Werte
aktiv!

%\rufe’r&'\ﬂ@@ n der
Rushinouyr

Vollzeitbeschaftigte wiinschen
sich bequemere
Einkaufsmoglichkeiten.

Denken Sie Uber langere
Offnungszeiten, Automaten oder
Bestellmoglichkeiten nach.

Yommunikation als
Sohlussel

Informieren Sie offen Uber lhre
Produkte, Herstellungsweise und
Philosophie

— das schafft Vertrauen und
bindet Kunden langfristig.

Enkauf als bewusste
EV\’rechaiduV\@

Viele kaufen aus Uberzeugung
direkt beim Erzeuger.

Nutzen Sie diese emotionale
Perspektive im Marketing.

Sortiment ist ein

wichtiges hrgument

Ein eingeschranktes Angebot ist
der haufigste Kritikpunkt.

Uberlegen Sie, ob Kooperationen
mit anderen Erzeugern oder
Produkterweiterungen moglich
sind.

Zielgruppe 45+ im Fokus

Diese Altersgruppe kauft
besonders haufig direkt ein.

Uberlegen Sie, wie Sie diese
Kunden gezielt ansprechen und
binden kdnnen.

Preise werden krifisth
ge%lnew

Kunden erkennen den hoheren
Preis, akzeptieren ihn jedoch
haufig.

Erklaren Sie, was Qualitat und

Handarbeit kosten — Transparenz
schafft Verstandnis.

Stammkundschaft ist die
Pasis

64 % der Einkaufer sind
regelmafBig wiederkehrende
Kunden.

Versuchen Sie durch personliche
Ansprache, Aktionen oder kleine
Aufmerksamkeiten Kunden zu
binden.
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Welche Plattform passt zu meinem Betrieb?

3. Wahl der richtigen Plattform

Die Digitalisierung bietet viele Chancen — doch nicht jede Plattform passt zu jedem Betrieb. Die digitalen

Angebote unterscheiden sich deutlich in ihrer Ausrichtung, ihrer Funktionen, dem technischen Aufwand

und den angesprochenen Zielgruppen. Wahrend einige Plattformen vor allem auf regionale Vernetzung und

Sichtbarkeit setzen, ermdglichen andere einen vollwertigen Onlineshop mit Bestell- und Lieferfunktion.

Dieser Leitfaden soll Direktvermarktern beim Vergleich ausgewahlter Plattformen unterstltzen, in dem auf

Basis einfacher Entscheidungsfragen eine flur den eigenen Betrieb passende Lésung vorgeschlagen wird.v

Mochten Sie digitale Plattformen
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2| Mochten Sie Produkte

I

fur Ihre Dirketvermarktung
nutzen?
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Warum machen Sie
diesen Test?

online verkaufen?
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Mochten Sie die Bekannt-
NEIN heit Ihres Hofladens
erhdhen? \

\ L I Tante Enso
W@i% V\iCl’ﬂ' 24/7—Supermarkt in genossenschaftlicher
Organisation
Méchten Sie selbst Infos zum —»Verkauf regionaler Produkte mdglich
Hof und den Produkten
- : .. . —» personalunabhangiger Einkauf durch digitale
Machen Sie weiter verdffentlichen? Zutrittskontrolle und Bezahlung
wie bigher! .
' . ' NE‘N Genossenschaftsanteile
Sie sind auf einem y
guten Weq| /
—NEIN Mochten Sie regionale
Neukund d/od J
eu_ unden und/o e; Haben Sie Getranke oder
) o Touristen ansprechen? e e
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Kommunikationsplattform fur landliche Regionen
—» Blrger tauschen sich untereinander aus
(,Nachbarschaftshilfe")
—» keine Verkaufsplattform, aber Potenzial zur
Bewerbung lokaler Angebote

7 Kosten: kostenlos, Gemeinden verantwortlich

Kosten: kostenlos

—» Umkreissuche nach Hofladen, Wochenmarkten und
Gastronomie mit regionalen Angeboten
—» keine Verkaufsplattform, nur Informationsquelle
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Sind Sie bereit Geld fur den
Verkauf auszugeben?
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/

Konnen bzw. mochten Sie |hre

Produkte an externe Handler NEIN
ausliefern?
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& \(Haben Sie ein Vollsortiment
mit vielen unterschiedlichen

- Produkten?
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Vermarkten Sie Fleisch-

s\ 8%

und Wurstwaren?

ZuU arbeiten?

Koénnen Sie sich vorstellen mit
anderen Betrieben zusammen

- o T
: NEIN J

Kénnen Sie die Produkte
verschicken oder haben Sie
Zeit fur Abholungen direkt

auf dem Hof?

NEIN

Mochten Sie einen eigenen
automatisierten Hofladen
aufbauen?
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Regionale Online-Plattform zur Prasentation von

—»eigener Bereich fir Hofladen auf der touristischen
Plattform mit Kartenansicht und Suchfunktion
—» keine Verkaufsplattform, nur Informationsquelle
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Direktvermarktern

Kosten: kostenlos

e 00000000000
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Kosten: kostenlos, Finanzierung der Filialen durch
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L Friedhold :

Online-Plattform zur Direktvermarktung
landwirtschaftlicher Produkte
—» Unterstltzung bei Bestellmanagement,
Zahlungsabwicklung und Marketing
—» besonders geeignet fur groBe Sortimente oder
Fleischvermarktung

e e e 0000000000000 e

Kosten: 5% vom Umsatz, keine Fixkosten
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[ Automatisierter Verkaufsraum fiir regionale
T Produkte
—»-geflhrt durch Betreibergemeinschaften oder
einzelne Betriebe
—» kein digitaler Marktplatz, sondern digitale
o Infrastruktur im analogen Verkauf

o o

y

e o o o

Kosten: ca. 60.000€ fur den Start & 10% vom Umsatz




4. Praxistipps zur Nutzung

Die Wahl einer digitalen Plattform ist nur der Anfang — entscheidend ist, wie gut sie sich in den Betriebsalltag e ®©©® © 0 0 0 0 0 0 0 06 0 06 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o o

integrieren lasst, damit sie den bestehenden Betrieb bestmdglich erganzen kann. . o . .
Checkliste fur einen erfolgreichen Start

In diesem Kapitel finden Sie praxisnahe Hinweise und Anregungen, wie Sie digitale Losungen sinnvoll und

ohne groBen Aufwand nutzen kénnen. Diese Tipps lassen sich auf jede Art der digitalen Werbung beziehen
Ich habe mich mit dem Thema ,Digitalisierung in der Direktvermarktung” beschaftigt.

e p,

Ich habe den zeitlichen und technischen Aufwand realistisch eingeschatzt.

und kénnen ganz unabhangig von der gewahlten Plattform angewendet werden.

Im Fokus stehen die Steigerung lhrer Sichtbarkeit zur Gewinnung neuer Kunden sowie der Aufbau stabiler

Ich habe geklart, was mein Ziel mit der Direktvermarktung ist
(z.B. Sichtbarkeit, Verkauf, Kundenbindung).

Kundenbeziehungen, um Stammkunden besser an den Betrieb zu binden. So gelingt eine moderne Direkt-

'\

vermarktung, die digital unterstitzt und dabei authentisch und praxisnah bleibt. N
\

Ich weil3, welche Zielgruppe ich ansprechen moéchte.

/Wie spreche ich Kunden online an?

Ich habe passende Plattformen miteinander verglichen.

Die personliche Ansprache ist auch im digitalen Raum entscheidend.

Verwenden Sie eine freundliche, authentische Sprache, die zu lhrem Betrieb passt und wie Sie

auch auf dem Wochenmarkt oder im Hofladen mit Ihren Kunden sprechen wirden. Ich bin bereit regelmafig Inhalte und Produkte auf der Plattform zu pflegen.

' Erzahlen Sie kleine Geschichten aus dem Alltag (z. B. Uber die Ernte, Tierhaltung, saisonale

Besonderheiten), um Nahe aufzubauen. /

} ; ) ) ; Ich habe entschieden, welche Produkte angeboten werden sollen.  — 4~
' Nutzen Sie aktuelle Themen (z. B. Spargelzeit, Grillwetter) oder Anlasse (z. B. Feiertage), um -

Aufmerksamkeit zu erzeugen. Ich habe alle wichtigen Informationen fur die Plattform zusammengefasst. ‘
Ich habe einen Text fur die Hofbeschreibung formuliert. ’
\\
c - c . Ich h h Hof- 2 ktf ht.
/\Nelche Informationen sollte \ /Was bringt Sichtbarkeit ohne ch habe ansprechende Hof- und Produktfotos gemacht ’ \ \ \
mein Profil enthalten? eigenen Onlineshop? Ich habe Zahlungs- und Abholmaéglichkeiten klar kommuniziert. -

' Name, Adresse und Kontaktmaoglichkeiten Auch ohne Onlineshop kann eine Platt-

Ich habe meine Kunden Uber die Nutzung einer neuen Plattform informiert Q/

' kurze Beschreibung zum Hof und Verkauf et e weliigies Weit b g sl i

(ersinalSicz N as BicteniSie?) ment sein. Viele Verbraucher informieren

et onlling, Bever st eleuia — sreh (z.B. Uber eigene Website, Flyer, Social Media ...).
bei Hofladen.

Wer online auffindbar ist, wird haufiger

' Offnungszeiten

(auch fiir Selbstbedienung, Abholzeiten, ...) Ich werde Informationen regelmaf3ig aktualisieren.

' St besucht, empfohlen oder kontaktiert. Ich werde die Plattformpflege im meinem Wochenablauf einplanen.

Plattformen wie die RegioApp, Heide-

' Regionale Besonderheiten Ich werde Kundenrickmeldungen sammeln und bestmoglich umsetzen.

OO0 O OO0O0O0O OOO0O OX

Kieker oder DorfFunk dienen als digitale
' gof. Zertifizierungen

(z.B. Demeter, Weidehaltung ...)

Schaufenster. Sie machen |hren Betrieb

sichtbar — besonders fur Zugezogene,

= Touristen oder spontan Einkaufende.
I‘ besonders gut: —= /

Fotos vom Hof, vom Team oder

Tipp: Starten Sie klein und erweitern Sie das digitale Angebot in kleinen Schritten.
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Eine gut gepflegte und authentische Onlineprasenz ist Uberzeugender als ein
unUbersichtliches Profil. ./%/

von der Produktion — fUr mehr Vertrauen .. D ai - . s
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