Wenn der Mitbewerber billiger ist,...

dann wird das Marketing
umso wichtiger !

, Marketing im Gemusebau — ein wichtiger
Beitrag zum Erfolg!!

Christoph Hintze, LVG Heidelberg
Erfurt
13.12.2007
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Man kann den Wind nicht andern,
aber die Segel richtig setzen. s




Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze

Inhalte

Beschreibung der Ausgangssituation:
Chancen und Bedrohungen
Starken und Schwachen

Strategien fir die Bearbeitung der Markte

- Billiger als der Mitbewerber sein?

- Sich unterscheidbar machen? Wertschdopfung entlang der
Lieferkette

- Sich konzentrieren? Segmentierung?

Zukutnftige Ausrichtung:

Die Kunden im Fokus
Verbraucherpsychologie

EinfluBnahme auf das Verbraucherverhalten

L&
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Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze A

Beschreibung der Ausgangssituation

Strategische Entscheidungen beruhen auf sorgfaltigen
Analysen der Umwelt (Gesetze, Technologie, Konjunktur,
gesellschaftliche Entwicklungen), Branche und
Wettbewerber.

Unternehmer mussen fruhzeitig wissen, was die
Konkurrenz plant und wie sie im Markt agiert.

Nur so kann man sich vorbereiten und Abwehrstrategien
entwickeln.

L&
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Marketing fur Gemuisegértner, Christoph Hintze ™"

Heute Morgen
STRATEGIE

-_—

kurzfristig langfristig

Badm:Wiirttcmbcrg



Wer heute nicht agient,

wird klnftig

gezwungen sein,

einen Wandel hinzunehmen,
den andere

eingeleitet haben.”

Michael Porter

L85
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Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze

y VYVl
LVG Heidelberg

Branchenstruktur

O\

Spielregeln des Strategien der
Wettbewerbs Unternehmen

—

Einzelnes Unternehmen analysiert und
legt eigene Wettbewerbsstrategie sowie
eigene Position fest

(fortlaufend, im Regelkreis)

Pl
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

Markt flr Kunden Handel
einzelne

Produkte \ i /

Gemusebaubetrieb

— ~

Lieferanten 1 Umfeld

Mitbewerber

L&
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

Markt fur
einzelne

Produkte \

- gesattigt?
- Im-/Export?
- polarisiert?

/

Lieferanten

Kunden

!

Gemusebaubetrieb

|

Mitbewerber

Handel

/

~

Umfeld
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

- Kaufkraft

Markt far Kunden - Demografie
einzelne - Einstellungen
Produkte \ i - Qualitatsvorstellungen
- gesattigt? «<—” | Handel
- Im-/Export? . _
_ pmarisﬁ)ert? Gemusebaubetrieb

Lieferanten I Umfeld

Mitbewerber

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

- Kaufkraft
Markt fir - DEMOEEE
T T, Kunden - Einstellungen Handel
Produk \ - Qualitats-
roaukte i vorstellungen _ Entscheidungs-
- gesattigt? verhalten
- Im-/Export? . : - Bedlrfnisse
- polarisiert? Gemusebaubetrieb - Machtaus-
tubung
/ - Koop.bereitsch.
Lieferanten 1

Umfeld

Mitbewerber
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

- Kaufkraft
Markt fir - DEMOEEE
T T, Kunden - Einstellungen Handel

- Qualitats-
Produkte i vorstellungen - Entscheid.-
- gesattigt? verhalten
- Im-/Export? . : - Bedlrfnisse
- polarisiert? Gemusebaubetrieb - Machtaus-

tubung
/ \ - Koop.bereitsch.
Lieferanten 1
Umfeld

- Politik / Recht

- Umweltschutz

- gesellsch. Normen
- Kanjunktur

Mitbewerber

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

- Kaufkraft
.. - Demografie
Z:ﬁrzkeﬁ r]:lér Kunden - Einst_ellllungen Handel
- Qualitats-
Produkte \ i vorstellungen/EntSCheid_-
- geséttigt? verhalten
- Im-/Export? . . - Bedlrfnisse
) polarisﬁ)ert? Gemusebaubetrieb - Machtaus-
/ tubung
\ - Koop.bereitsch.
Lieferanten f
Mitbewerber JmiEle
- Politik / Recht
- Anzahl, Gro3e, Macht - Umweltschutz
- Wettbew.intensitat - gesellsch. Normen
- ahnliche Produkte? - Konjunktur

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze = Meteebe

- Kaufkraft

Markt fir - DEMOEEE
: Kunden - Einstellungen Handel

einzelne -

- Qualitats-
Produkte i vorstellungen - Entscheid.-
- gesattigt? verhalten
- Im-/Export? . : - Bedlrfnisse
- polarisiert? Gemusebaubetrieb - Machtaus-

tubung

/

- Koop.bereitsch.
Lieferanten \

~Anzahl, GréRe, Macht | Mitbewerber Umfeld
- Zuverlassigkeit Politik / Recht
- Koop.bereitschaft - Anzahl, Grolie, Macht ;-\ citschutz

- Wettbew.intensitat
- ahnliche Produkte? ] gese_llsch. Normen
- Knn;unk’rur
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedehes

Markt flr
einzelne
Produkte

/

N

Lieferanten

Kunden

!

Gemusebaubetrieb legt
Wettbewerbsstrategie fest

|

Mitbewerber

Handel

/

Umfeld

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze A

— T

Mbglichkeiten( ° o Bedrohungen @ @
N "2
********************;;;;;;*******************************************
- Gesundheit als Megatrend - Preiskampfe bei Uber-
(81% kaufen haufig Bio-Gemiise) angebotssituationen
- Convenienceprodukte - Innovative Ersatzpro-

dukte der Mitbewerber
- Bedlrfnisse vieler Verbraucher - Mitbewerber schaffen
(Regionales, Traditionelles, Wertschopf.partner-
Einfaches,...) schaften

kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk

> Position des eigenen Unternehmens?

L&
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze

y VYVl
LVG Heidelberg

Stellung am

Markt (Macht,
Abhangigkeit)

Betriebs-
standort

Kapitalaus-

stattung
(Rating)

Produktpalette
(Standard,
Innovativ)

Starken / Schwachen
des eigenen
Unternehmens???

Knowhow

(z.B. Qual.sicherung,
Marketing, Kosten-
transparenz)

Mitarbeiter
(u.a. Fluktuation)

Kosten-
struktur Image

Zusammenarbeit
mit Wertschopf.-
partnern

Anteil feste
Kosten

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ "ohedeken

Der Blick in den Spiegel => Klares Bild!?
Einzelne Betriebe, ganze Anbauregionen

Kunden-

perspektive ? Entsprechende

Angebote nutzen! |

TR HT A TROTE. O Dorired Oy BRALTEE GmEH « Rontoeralrele Lo « C-22L08 Rdienburm Lanslid NS

L&
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Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Umfeldsituation mit Starken/Schwachenprofil verkntpfen!

Moglichkeiten | Bedrohungen

sStard Offensiv das | Anpassen!
ken | Beste daraus
machen!

Sch | Defensiv, Uberleben,
wa Konkurrenz Retten, was zu
ch | genau beob- |retten ist!

en achten!

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ~ Mohedeben

Konzentration auf Starken!
Die Schubkraft mehrerer, sich gegenseltlg stutzender
Qualitaten nutzen!

Kennzahlen, Indikatoren
hierfur entwickeln
und messen!

:> Eigene Wettbewerbsposition bestimmen!
Allerdings zu beachten: , Ein strategischer

Wettbewerbsvortell mufd dem Kunden wichtig, von ihm

wahrgenommen und dauerhaft sein.” Hermann Simon

L&
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"Eine Leistung,
die nicht vom Kunden honoriert wird,

Ist keine Leistung!, (Jurgen Fuchs, dt. Manager)

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze m
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Herr, gib mir die Kraft Dinge zu verandern,
die ich andern kann.

Gib mit die Geduld, Dinge hinzunehmen, die
Ich nicht andern kann.

Und gib mir die Weisheit,
das eine vom anderen zu unterscheiden.

(Schwabischer Abt Ottinger ca. 1750)

8
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Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — Wehedener

Markte

Produkte

bisherige

neue

bisherige

Marktdurchdringung

Produktentwicklung

neue

Marktentwicklung

Diversifikation

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze

y VYVl
LVG Heidelberg

Produkte

bisherige

neue

Markte A
bisherige Marktdurchdringung Produktentwicklung
?
v l \
neue Marktentwicklung Diversifikation

Badcn:Wiirttcmbcrg



Marketing fiilr Gemusegartner, Christoph Hintze = Mere*ee

Kunden

T

Gemiusebaubetrieb Konkurrenten
Handel

‘\

b

Lieferanten

/'

Die Pfeile symbolisieren die Krafte =» Intensitat des Wett-
bewerbs = Gewinnpotenzial der Branche und
Attraktivitat eines Marktes

285
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Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Kunden

T

Gemiusebaubetrieb Konkurrenten
Handel

Lieferanten

Interne Rivalitat: Problembereiche: aggressive Preispolitik
einzelner (Betriebe oder Organisationen) wg. untersch. Preis-
senkungsspielraume; undifferenzierte Produkte; Marktaustritt

P nur langsam
Baden-Wiirttemberg




Marketing fiilr Gemusegartner, Christoph Hintze = Mere*ee

Kunden

T

Gemiusebaubetrieb Konkurrenten
Handel

‘\

b

Lieferanten

/'

Wer sind eigentlich die wahren Konkurrenten?
Bsp. TK-Gemuse; Bsp: Fertigmentus; Bsp. Fertigsalate

285
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"Die Konkurrenten sollte man
nicht kopieren,

sondern kapieren!*

Anonymus

Badcn:Wiirttcmbcrg



Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Kunden

T

Gemiusebaubetrieb Konkurrenten
Handel

‘\

¥

Lieferanten

/'

Macht der Lieferanten: Bsp. Energie, Jungpflanzen, Logistik
Gibt es Einflussmaoglichkeiten auf diese Macht? Abhang.keit?

285
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Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Handel

\

Kunden

A

Gemusebaubetrieb

b

Lieferanten

Konkurrenten

/'

Macht des konzentrierten Handels durch zersplitt. Angebots-
struktur, grof3e Einkaufsvolumina, undifferenzierte Produkte;

Macht der Kunden:

e Kaufkraft, Qualitats- und
RadenWiremberg SEIViCcevorstellungen



Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze  Meteebes

Kunden

T

Handel ‘—@Usebaube@—» Konkurrenten

‘\

b

Lieferanten

/

Zu prufen: Wo sind evtl. Partner, mit denen man gemeinsam
mehr (Wertschopfung) erreicht als jeder fr sich alleine?

285
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,Business ist nichts anderes
als ein Knauel
menschlicher Beziehungen.”

Lee lacocca

Pl

Baden-Wiirttemberg



Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze  ™e"e*be

Herausforderung: In Erganzungen denken! Markte schaffen
und aufteilen!

‘Zulieferer >‘ Export‘
Acker- und =
Obstbauern 6emﬂsebaubetriebe>
Y
‘Importe ‘ Obst- und Gemduse-
>
grof3handel
J \
‘Einzelhandel I >@nsumeb
P4

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze A

Herausforderung: In Erganzungen denken! Markte schaffen
und aufteilen!

Auswahl von Ansatzpunkten

a) physische Eigenschaften: Haltbarkeit, Verpackung,
Asthetik, Benutzerfreundlichkeit,...

b) Serviceleistungen: Garantien, zertifizierte Ware,
Sortimentserganzungen, Verfugbarkeit, Schnelligkeit,
Punktlichkeit, Zuverlassigkeit (z.B. Sortierung),
Erreichbarkeit, Beitrag zur Kostensenkung etc.

c) psychologische Eigenschaften: Image eines
Unternehmens (z.B. finanzielle Stabilitat), Image der
Produkte (z.B. Gesundheitsbeitrag)

Baden-Wiirttemberg




Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Wie Nachah-|. privilleg. Zugang zu
kdnnen mung Inputs oder Kunden
: verhin- - BetriebsgrdfRenvorteil
WITI uns St : |
_ dern - Strategie, - Image ...

Nachhaltige | von den
Wettbe- Mitbewer- |Schneller} Lernkultur / Lerneffekte
werbs- bern sein als [} auf Kundenwinsche
vorteile absetzen? |andere besonders eingehen

Im Visier

Wie schaf-
fen wir
mehr Wer-
te fur die
Zielgrupp-
en?




Marketing fur Gemulsegartner, Christoph Hintze s

Produkt fuhrend
sein!

Mit seinem

Effiziente
roduktion
und
bsatz!

Naher am
Kunden
sein!

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze mm,

Laufende Verbesserung der Produkte!
Entwicklung (Pflege) einer Marke!

Optimierte
rozesse:
Bedurfry '

erke

Nu

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze mm,

Die Starke des
Mit seinem

oduktes sichern!
Produkt fuhrend sein!

Warenver-

luste und
Die Sor

Baden-Wiirttemberg



Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Zentrale Fragen:

Wie kann man einen privillegierten Zugang
zu Kunden schaffen?

Wie kann man auf Kundenwinsche besonders eingehen?

Wie kann man hohere Werte fur die Kunden schaffen?

Baden-Wiirttemberg



Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Antworten:

Bringen Sie Struktur in Ihren Markt!

Markt Markt Fokussierung
ohne Struktur mit Struktur

Baden-Wiirttemberg



Wo ist mein Markt? = Markte identifizieren, weiterentwickeln




Marketing fir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

Markt ohne Struktur: Standardprodukte —

orientiert an den
durchschnittlichen
Bedulrfnissen von
durchschnittlichen
Abnehmern

Zwangslaufige Konsequenz:

:> So billig wie moglich produzieren + vermarkten!
Allerdings: Nachahmung (z.B. in Osteuropal!),
technolog. Veranderungen als Bedrohung!

L&

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze A

Markt mit Struktur: Welches sind lukrative Kundensegmente?
Wie sehen deren Bedurfnisse, Anforderungen, Geschmacker
usw. aus? =» Marktforschung !? = Lukrative Kunden bedarfs-

gerecht beliefern!

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

Markt mit Struktur: Konzentration auf ausgewahlte
Segmente bringt Orientierung, Ausrichtung und haufig
mehr Ruhe in die Betriebe!




Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ﬁ”mm

Fokussierung auf einzelne lukrative Marktsegmente:
Bessere Befriedigung der Kundenbedurfnisse, bessere
Wettbewerbsfahigkeit, effektivere Bindung der Kunden,
besseres Ausschopfen der Kundenbeziehung, besser zuge-
schnittene Kommunikation

i,

Ideal ware es, wenn die Kunden abhangig wirden!
Aber: Lukrativitat der Segmente immer im Auge behalten!

Pl
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,Grofd sein

In kleinen Markten
ISt besser

als klein sein

In grof3en Markten!”

Hermann Simon

Pl

Baden-Wiirttemberg



Marketing fir Gemiisegartner, Christoph Hintze  ienedeneg

Wie lassen sich lukrative Marktsegmente bestimmen? Bsp.

Nutzen / Bedlrfnis / Verwendungszweck

Sicherheit / Unbedenklichkeit

Abwechslung

Bequemlichkeit Kundengruppe

EurepGAP/QS Kaufverhalten

EU-Bio-Siegel
Oko-Verbande Discount- Super- Fach-
orientiert markt gesch.

Produktionsweise OTIEME,  @ITE.

,Gehen Sie in den Gehirnwindungen lIhrer Kunden
und (_Jleren Kunden P
Spazieren.” Prof. K. Nagel BadenWirtcmberg




Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze  Maaa—

Vom Produkt- zum Kunden(beziehungs)manager

< Nutzen / Bedirfnis / Verwendungszweck >

Sicherheit / Unbedenklichkeit

Abwechslung

Bequemlichkei” Kundengrupp e

EurepGAP/QS Kaufverhalten

EU-Bio-Siegel
Oko-Verbande

@uktionsweise

Discount- Super- Fach-
orientiert markt gesch.
orient. orient.

L&

Baden-Wiirttemberg



Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Spannungsfelder als Herausforderung

Einerseits s Andererseits

kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk

Global Lokal
Massenmarkte Nischen
Massenprodukte Handwerksprod.
Neu! Verbessert! Traditionell
Billig Premium
Fast Food / Convenience Nattrlich, unverarbeitet
Ganzjahrig Saisonal

kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk

L&
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, Vielleicht ist Exzellenz
die Fahigkeit zu
gestaltender
Veranderung.”

Tom Peters

Pl
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

,Die personlichen Winsche der Bevolkerung sind klar:

- gute Gesundheit

- langes Leben

- Wohlstand und Wohlbefinden
- Zusammenhalt

- ewiger Frieden.”

Es deutet sich an:

- GrolRere Akzeptanz von Veranderungen
- ,Umarmung des Neuen* H. Opaschowski, 2007

285
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

ANUGA-Messe 2007: — Wie reagiert der
LEH?
kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk
,Bewusste Ernahrung, "Genuss bewusst®
Ist das Zauberwort www.gut-fuer-dich.info
iy, O ' "Lust auf leicht”

T =l Verkostungsaktionen,
e Erndhrungsberatung,

Cholesterin- oder

Blutdruck-Checks

Produkten mit Transparenz "Unsere Heimat echt
und kurzen Transportwegen* und gut!®

Baden-Wiirttemberg



Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Weitere allgemeine Entwicklungen

beim Ernahrungsverhalten und mogliche Reaktionen:
kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkhkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk
- Bequem und gleichzeitig gesund =» geschnitten,

gewaschen, Rezepte
- mehr Aul3er-Haus-Verzehr,

weniger gemeinsame Mahlzeiten = Gemusehappchen

- mehr Singles, mehr Senioren =» small is beautiful !
- 11 Mio. Zuschauer jahrlich beim =» Rezepte als Basis

Fernsehkochen f. Produktangebote
- Viele kochen gar nicht mehr! = 7?7

- Slow Food steht fir: gut, sauber = Regionale Vermarkt.
und fair; 60 Gruppen, 7000 Mitgl.
Produzentenfamilien als Prioritat 1

Badcn:Wiirttcmbcrg




Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — Ghedeser

Weitere allgemeine Entwicklungen

beim Ernahrungsverhalten und mogliche Reaktionen:
kkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkk
- Bio: ,far mich und die Umwelt* =» Chance?
- Migrantenhaushalte = Chance?
- Rezepte ferner Lander (z.B. Asien)=» Chance?

Wichtig: Was die Jugendlichen heute gerne essen,
werden sie auch morgen essen wollen! -

Was die mittleren Altersstufen heute essen, werden sie
auch als Rentner essen!

Baden-Wiirttemberg


http://www.mcdonalds.com.au/

Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze ™"

—

Bedeutung der Ernahrungstypen in Deutschland
Angaben in % der Haushalte

Quelle: GfK, 2006

10
Ab-
nehmend! 18 — 1O
i Schnell !

[ Fast Food-Typ
B Schnelle, leichte Kiiche
] Schnelle deutsche

Kiiche |
[J Traditionell birgerlich

B Gourmet

@ Okologe

285
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Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg
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Grafik

60

Wieviel Prozent der Haushalte sind
iNn welcher wirtschaftlichen Situation?

Quelle: GfFK 2007

50

40

30 +

20

25

10

27

O KOonnen uns fast
nichts mehr leisten

B Im Grofien und
Ganzen kommen wir
zurecht

(1 KOnnen uns fast
alles leisten

1

Ein Drittel der deutschen Haushalte legt grof3en Wert
auf gesunde Ernahrung und die eigene Gesundheit
(starker Alterseinfluss!). Mittlere Bedeutung: Ein weiteres

Badcn:Wiirttcmbcrg

Drittel.




GfK Group Consumer Tracking

Consurners' Choice "07 - Wellfood trend drives food markeis

Worauf vertrauen Sie, wenn Sie ,,gesunde™ Lebensmittel

kaufen mochten ?

6,9 Mio. 8,9 Mio. 10,7 Mio. Ha

Ich vertraue in erster Linie ...

meiner personlichen Einschatzung
Testurteilen (Stiftung Warentest, Okotest etc.)

— Produkten aus Deutschland
— regionalen Produkten

Gutesiegeln

der Naturbelassenheit der Produkte
Yerbraucherverbanden (Verbraucherzentrale, Greenpeace etc.)
speziellen Bezugsquellen/Anbietern (Bauer, Erzeuger etc.)
Inhaltsangaben/Inhaltsstoffen/Belastungsgrenzwerten
bestimmten_Marken/Herstellern
Bekannten/Verwandten

bestimmten Geschaften/Handelsketten
Fernseh-Beitragen

Produkten aus bestimmten anderen Léndern
Zeitungs-, Zeitschriften-Artikeln

_ a

W N Vs wN I ELE

Die Die
uchenden Abwartenden

106 110

105
109

108
@

109
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Consumers' Choice "07 - Wellfood trend drives food markets

Oktober 200

'K Group Consumer Tracking

GfK Health & Wellfood-Styles

Yersonliche finanzielle Situation

- in % -

Haushalte

_ Die
Uberzeugten

Die
Suchenden

Die
Abwartenden

Die
ninteressierten

25 % konnen sich

fast nichts mehr

leisten

19

22

25

29

50

50

49

46

27 % konnen sic

fast alles leiste




Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze - MaHedeberg

Verbraucher moéchten sich verstanden fihlen:
Wir missen uns daher mit ihnen beschaftigen!

Sicherheit !

_4

Das kostet mich viel Zeit!

t Aber der ist so

—» | Zuverlassig!

der ist aus D

aufwandig in deg
Zubereitung

Dann doch lieber ... ?

Konsumentin beim

t i

Einkauf: ,Ich brauch’
was Frisches! Ah, da
gibt's Porree!*

Der Paprika da
hat so schdne

Das essen die
Kinder wenigstens

kraftige Farben! —

Der ist aus Spanien.

L Oh, da sind ja Da muss ich
I ]
Voll mit Gift! —

4 Riesenstlicke | |die Héalfte weg-

in der Packung! | |schmeissen!

L —#%
P

Baden-Wiirttemberg

Risiko! Wegen der Kinder!




Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Problem: Besorgungen fur die tagliche Lebenshaltung
sind meistens sogenannte Low-Involvement-Kaufe
Involvement = Grad der wahrgenomm. personl. Wicht.kel
gegenuber einem bestimmten Reiz

t

Y

yHohes Involvement :Niedriges Involvement :,
yUmiassende Infoverarbeitung ; Auf stark beworbene Art. acht ¢
vBewusste Infosuche yZufallige Infoautnahme y
yBeschaftigung mit Werbung v Berieselung durch Werbung ¥
yBeste/nitzl. Alternative yZufr.stellende Alternative y
yPersonl.kt, Lebensstil wichtig v Personl.keit, etc. unwichtig y
vBezugsgrupp. wichtig (Norm) v Bezugsgruppen unwichtig y
Quelle: KuR3/Tomczak, 2004

»

é 51

Baden-Wiirttemberg



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze i

Y b

LVG Heidelberg

20

Anzahl beim Kauf von Brot verwendeter

Informationen im Zeitablauf
Ergebnis: Die Informationsnachfrage geht mit

zunehmender Kauferfahrung deutlich zuriick
(Quelle: Lehmann/Moore 1980, S.453, n= 120, simulierter Einkauf)

18

16 .\

14

\ -#- Gesamtzahl

verwendeter

12

10

Informationen
Zahl betrachteter

\ Marken

\-\ Zahl beachteter

\- Produkteigenschaften

o N B 2} [ee]

2 3 4 5 6 Woche

,:'ﬁ:.ﬂ‘rg‘.lﬁ_
Baden-Wiirttemberg



'K Group Consumer Tracking

GfK Health & Wellfood-Styles

No kaufen Wellfood-Kaufer ein?

Verbraucher-
markte

Supermarkte

Discounter

Fachgeschafte

Restliche

Consumers' Choice "07 - Wellfood trend drives food markets

Oktober 200

_ Die Die Die Die
Uberzeugten Suchenden Abwartenden Uninteressierten
& 7 Mt
s s 0 off




Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Die meisten deutschen Gemusebaubetriebe bendtigen
aus Kostengrinden mehr Kundschaft mit Involvement !

Kaufsituation

¥

Bediurfnisse, Werte

¥ A
Wahrgenommene
Produkteigen- einer Person
schaften
ahrgenommene

persdnliche Bedeu

-

Baden-Wiirttemberg




Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze AAAA_

Wie kann mehr Involvement der Verbraucher

erreicht werden?

Kaufsituation

v
Wahrgenommene Bedurfnisse, Werte
Produkteigen- einer Person
schaften
Produkteigenschaften an zentrale Motive appell.
herausstellen (Untersch.?) z.B. Sicherheit f. Kinder

echte Innovationen (als erster!) Marktforschung in Segm.
Profi-Kommunikation! Glaub-  Emotionen ansprechen!
wiurdigkeit! Zus.arbeit in Kette!

Gibt es mehr als

285

BadenWirtemberg frisch und billig?



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

Wie kann mehr Involvement der Verbraucher
erreicht werden?

Produkteigenschaften herausstellen!




Marketing fur Gemiuseqgartner, Christoph Hintze

y VYVl
VG Heidelberg

Wie kann mehr Involvement der Verbraucher

erreicht werden?
Echte Innovationen

(als erster!)

Auszug aus Iglo-Werbung:

Erst waschen, dann schnippelin...
Die Zubereitung von leckerem
Gemuse kann ganz schon zeit-
aufwandig sein. Lassen Sie uns das
doch einfach machen! Ubrigens,
tiefgekuhltes Gemuse ist nicht nur
einfach zuzubereiten, es ist auch
ausgesprochen gesund. Untersu-
chungen belegen, dass beispiels-
weise Spinat von iglo mehr Vitamir
C enthalt als frischer Spinat, der

gelagert wurde.



Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

Wie kann mehr Involvement der Verbraucher
erreicht werden?

= Profi-Kommunikation! Glaubwirdigkeit! @»

Werbeinhalte: ein, zwei zentrale Botschaften

Marken(bilder) = Sympathie / Identifikation / Wohlgefihl

Werbeintensitat: haufig, kurz

(passend zum begrenzten Umfang an Inform.verarbeitung
bei den Zielgruppen)

285
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Marketing fur Gemulsegartner, Christoph Hintze s

Wie kann mehr Involvement der Verbraucher
erreicht werden? = Profi-Kommunikation:
An zentrale Motive appellieren!

Die Tote Mitte und die Neue Mitte, die Grundkoordinaten des Konsums verschieben sich

Wilnsche:

* EEE-LI'I:E

« Lebenssituation

» Konsumbedlrfnis
« individuelle Winsche

: !E'!E nsknappheit
n:I'J"'niE.E.E
Anforderun EEN

« achtsam
+ jung

+ emational
« yarlockend
Quelte: Zukunftsinstitut 2007 < kommunikativ >

lote Mitte
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Marketing fur Gemusegartner, Christoph Hintze s

Wie kann mehr Involvement der
Verbraucher erreicht werden?

An zentrale
Motive
appellieren!

Sicherheit:
Heimat,
Vertrauen,
Freundschaft,
Nest,
Kuscheligkeit




Marketing fiir Gemusegartner, Christoph Hintze ™"
An zentrale Motive appellieren! Besser: Wertig!

Aber nicht aufgesetzt und schal! Substanziell!

, = “Acqua Infernazionale’
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Gemuse
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Appell an zentrale Motive s
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Marketing fiir Gemiisegartner, Christoph Hintze — bihedenesg

Das Marketinghaus

Markt-
starke

. Kundenversteher"

Fokussierung auf lukrative Segmente

Auswahl des geeigneten Marktes

L&
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Wenn der Hase eine Krahe zu sein versucht

Eine Krahe sal} auf einem Baum und tat den ganzen Tag
nichts. Da kam ein Hase vorbei und fragte die Krahe:
,Kann ich auch den ganzen Tag nichts machen?”

,Sicher.” antwortete die Krahe.

So setzte sich der Hase unter den Baum und tat nichts.
Plotzlich kam ein Fuchs vorbei und frafd den Hasen.

Fazit: Um mit Nichtstun zu uberleben, musst Du sehr
sicher und sehr weit oben sitzen.

e
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Man entdeckt

keine neuen Erdtelle,
ohne den Mut,

alle Kusten

aus den Augen

zu verlieren.

André Gide

L&

Baden-Wiirttemberg



i SLUCheEn

¥ I 200% -

= (Awon &) & =




LVVG Heidelberg

Christoph Hintze
von der LVG Heidelberg
dankt ftr Ihre Aufmerksamkeit!

christoph.hintze@Ilvg.bwl.de
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Baden-Wiirttemberg


http://www.lvg-heidelberg.de/
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