
Wie kann ich mein Hofprodukt
besser vermarkten? Was ent-
scheidet zwischen Erfolg und
Misserfolg? Am 7. Swiss Agro
Forum in Bern stand erfolgrei-
ches Marketing im Zentrum.
OK-Präsident Matthias Zurflüh
machte gleich zu Beginn des Fo-
rums eine entscheidende Aus-
sage: «Unser Ziel muss es sein,
Emotionen zu vermarkten.»
Marketing ist also deutlich
mehr als nur Werbung. Denn
nur vier Prozent der Endkun-
den liessen sich beim Kaufent-
scheid von der herkömmlichen
Werbung beeinflussen.

Eigenes Bild malen
Heute entscheidet nicht nur

die Mischung des Produktes, des
Preises, des Platzes und der Pro-
motion über den Vermarktungs-
erfolg. Was bedeutet das? Zur-
flüh: «Wir müssen lernen, mehr
Dienstleistungen zu vermark-
ten» (siehe Kasten «Produkt ver-
packen»). SCB-CEO Marc Lüthi
und Hugo Wetzel, der die Ski-
WM 2017 in St.Moritz verant-
wortete, zeigten in ihren Refera-
ten: Emotionen vermitteln und
die richtige Herzenseinstellung
jedes einzelnen Mitarbeiters sind

SWISS AGRO FORUM 2018: Erfolgreiches Marketing bedeutet viel mehr als Werbung machen

Was kann ein Landwirt
vom SCB oder von den
Jungfraubahnen lernen?
Erfolgreiches Marketing
ist nicht nur etwas für die
grossen Namen. Am Swiss
Agro Forum wurde gezeigt
wies geht – damit auch der
Landwirt profitieren kann.
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für den Erfolg entscheidend.
Wetzel sprach von Visionen: «Je-
der Beteiligte muss für sich sein
eigenes Bild malen.» Haben auch
Sie ihr eigenes Bild von Ihrem
Hofladen, von Ihren Produkten
und was sie bei den Kunden be-
wirken sollen? Wetzel sprach da-
von, wie St.Moritz erlebbare Tra-
dition und einen authentischen
Kontrast zwischen Regionalität
und Weltgewandtheit ausstrahlt.
Welche Emotionen verkörpert
Ihr Verkaufsstandort? Wie wer-
den Emotionen mit dem Stand-
ort des Hofladens in Verbindung
gebracht? Weshalb ist es dem
Kunden wert, Ihren Hofladen
aufzusuchen?

«Nichts kopieren»
Nicht nur jeder Schweizer

weiss, dass mit dem Slogan «Top
of Europe» das Jungfraujoch ge-
meint ist. Urs Kessler, CEO der

Jungfraubahnen, sagte, was es auf
sich hat, sich «glasklar» zu posi-
tionieren. Neben der Positionie-
rung muss das Produkt stimmen.
Eben «Top of Europe» oder «Top
of Adventure» für Grindelwald
First. Schaffen Sie mit Ihren Pro-
dukten und Ihren Dienstleistun-
gen Innovationen. Das macht
Kessler mit seinen Jungfraubah-
nen: «Nicht Kopien, sondern In-
novationen sind gefragt.» Um in-
novativ sein zu können, brauche
es Kundenkontakt. Die Schweiz
könne sich nie mit tiefen Preisen
durchsetzen. «Das Produkt muss
stimmen.»

Marketing ist auch im Inter-
net omnipräsent. Für die Hof-
Internetseite oder für das Face-
bookprofil gilt: Der Kunde soll
etwas erleben, das Bild oder das
Video muss bei ihm Emotionen
auslösen (siehe Kasten «digita-
les Marketing»).

Der Weg vom Produkt bis
zum Angebot bietet viele
Chancen. Denn ein Sack
Kartoffeln ist nicht einfach
ein Sack Kartoffeln. Aus ihm
kann man mehr machen, als
man denkt. Was macht ihn
einzigartig? Vielleicht eignet
sich ein Kartoffelrezept als
Zusatzdienstleistung oder
ein Geschenk, wenn die Kar-
toffeln zum Kunden ge-
bracht werden. Vielleicht
kann man diese Kartoffel sel-
ber verwerten und ein Cate-
ring machen. Wichtig ist,
dass man zuerst das Kern-
produkt wählt und dieses
dann verpackt. Die Frage ist:
Wie soll das Paket aussehen?
Oftmals ist es so, dass man
mit einer Kooperation vom
Produkt zum Angebot
kommt. Es geht nicht darum,
alles selber machen zu wol-
len. Man muss sich fragen, ob
jemand das Gleiche besser
machen kann. Das Kernpro-
dukt gilt es mit der Welt
drumherum anzureichern.
Die Unterschiede sind gross,
wie ein verpacktes Produkt
oder eben das Angebot da-
herkommt. Es kann darüber
entscheiden, ob es nachge-
fragt wird oder nicht. Das
Produkt alleine ist nicht aus-
schlaggebend. Das Angebot
muss stimmen. hal
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Mehr Bilder im E-Paper:
www.schweizerbauer.ch/epaper.

Ob man eine eigene Be-
triebs-Website, einen News-
letter oder ein Social-Media-
Profil (SM) unterhält, für alle
gilt das gleiche Prinzip: Die
Themen müssen relevant
sein. So macht es beispiels-
weise keinen Sinn, dreimal
hintereinander die gleiche
Meldung auf SM zu posten,
da die Nachricht an Rele-
vanz verliert. Ebenso sollte
die Website immer möglichst
aktuell sein. Sonst lässt man
es besser sein und konzen-
triert sich auf seine Kern-
kompetenz, denn diese ent-
scheidet, ob die Kunden zu-
frieden sind und wiederkom-
men. Denn die Stammkun-
den sind wichtiger als Neu-
kunden. kwy

DIGITAL MARKETING

Neues lernen, sich austauschen
und diskutieren – das konnte am
Schweizer Weihnachtsbaum-
Feldtag auf dem Bucherhof der
Familie Bucher in Meikirch BE
jeder Besucher. Umrahmt wurde
das vielseitige Programm vom
Wettbewerb «Schönster Weih-
nachtsbaum» (siehe Bild).

«Qualität ist gefragt»
Stefan Oberholzer, Präsident

der Interessengemeinschaft (IG)
Suisse Christbaum, beschrieb im
Gespräch mit dem «Schweizer
Bauer» die aktuelle Marktlage.
«Gute Qualitätsbäume gibt es
immer zu wenige. Schlechte
Qualität ist schwierig zu ver-
markten.» Der Markt sei aktuell
gesund gesättigt, folgert Oberhol-
zer. Für den Erfolg mit Weih-
nachtsbäumen brauche es das
Herzblut und die Freude am Pro-
dukt. Dass der Weihnachtsbaum
eine Intensivkultur sei, werde
häufig unterschätzt. Ein Baum
beanspruche pro Jahr rund acht
bis zehn Arbeitsgänge.

«Warum mache ich das?»
Vom Markt zum Marketing.

«Wie kann ich eine Person so
überzeugen, dass sie den Weih-
nachtsbaum bei mir einkauft?»
Jürg Rindlisbacher vom Land-
wirtschaftlichen Informations-
dienst (LID) machte in seinem
Referat den Christbaum zur Be-
ziehungssache. Schafft man das,

WEIHNACHTSBÄUME: Feldtag auf dem Bucherhof in Meikirch BE

Weihnachtsbäume müs-
sen nicht nur produziert,
sondern auch vermarktet,
werden. Dazu gab die Ta-
gung hilfreiche Inputs.
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dann sind Verkaufserfolge nicht
mehr weit weg. Auch Grossver-
teiler würden sich nicht mehr
nur mit dem Produkt profilieren,
sondern versuchen, eine persön-
liche Beziehung aufzubauen. Er
regte die Teilnehmer zum Den-
ken an: «Wieso soll man den
Christbaum bei Ihnen einkau-
fen?» Es geht darum, dass man
sich von der Konkurrenz abhe-
ben kann. Entscheidend sei das
Warum – warum arbeite ich mit
Christbäumen? Wer diese Frage
beantworten könne, sei im
Markt flexibler, sagte Rindlisba-
cher. Für gute Beziehungen sei
wichtig, dass man selber wisse,
was man wolle. «Ich muss offen
sein für das Gegenüber und muss
wissen, was das Gegenüber
will.» Man soll sich auf eine
Kaufgruppe ausrichten und die
entsprechenden Dienstleistun-
gen anbieten. Klar, der Kunde
will einen Christbaum – aber
was für einen?

Der Bucherhof im Besitz von
Markus und Beatrice Bucher
in Meikirch BE ist vielseitig
aufgestellt. Sohn Michael ar-
beitet Vollzeit auf dem Betrieb
mit. Die zwei weiteren Söhne,
Christian und Lukas, sind in
ihrer Freizeit ebenfalls auf
dem Betrieb engagiert. Das
Kerngeschäft sind die Schnitt-
blumen, die sie in einer gros-
sen Auswahl und in höchster
Qualität an zwei Standorten

DER VIELFÄLTIGE BUCHERHOF DER FAMILIE BUCHER

im Raum Bern vermarkten.
Von 54 ha sind 20 ha Wald
und 34 ha LN. Rund 150
Mastmunis und 8 Schafe bil-
den den Tierbestand. Nebst
3 ha Kunstwiese werden 10 ha
Weizen, 7 ha Mais, 2 ha Kar-
toffeln, 5 ha Zuckerrüben und
rund 2 ha Kürbisse angebaut.
Die rund 13 000 Weihnachts-
bäume beanspruchen eine
Fläche von 1,7 ha. Das Gras in
der Plantage fressen die Scha-

fe. Pro Jahr werden zwischen
1500 und 2000 Nordtannen
und Fichten direkt ab Hof und
an drei externen Standorten
verkauft. Ein Drittel der Bäu-
me gelangt zudem über die
Landi, über Gartenhäuser und
Verwandte in den Wiederver-
kauf. Laut Christian Bucher
macht der Betriebszweig der
Weihnachtsbäume rund zehn
Prozent des Betriebseinkom-
mens aus. hal
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Die Schweizer Weihnachts-
baum-Tagung wurde von der
Omya organisiert. Das Kern-
geschäft der Omya sind der
Verkauf von Dünge- und
Pflanzenschutzmitteln. Dank
der breiten Produktepalette
für die verschiedenen Kultu-
ren werden ganzheitliche Lö-
sungen garantiert. Adrian
Imfeld betreut den Ge-
schäftsbereich Weihnachts-
bäume. Er erklärt das Ange-
bot: «Wir verkaufen Jung-
pflanzen, Pflanzenschutzmit-
tel und Zubehör wie Ver-
kaufsnetze und Ständer.» hal

www.omya-agro.ch

OMYA

Der Schweizerische Bäuerin-
nen- und Landfrauenverband
(SBLV) ist schweizweiter Träger
von praktischen Weiterbil-
dungsmodulen zu Ernährung,
Produkteverwertung, Garten-
bau und Hauswirtschaft im Fa-
milienhaushalt. Am Tag der
Hauswirtschaft, am 21. März
2019, wird der SBLV zusammen
mit Schulklassen in der ganzen
Schweiz Aktionen zum Thema
Hauswirtschaft durchführen.
Diese Aktionen sollen begeis-
tern und Lust machen, selber
Hand anzulegen beim Kochen,
Putzen, Waschen oder beim Er-
stellen eines Haushaltsbudgets.
Schülerinnen und Schüler ent-
wickeln zum Beispiel ein eigenes
Menü unter Einhaltung eines
Budgets, kaufen einen Teil der
Produkte in einem Hofladen ein
und kochen ein Mittagessen für
Lehrpersonen, Eltern und weite-
re Gäste. Wer kreiert einen kna-
ckigen Slogan zum Tag der
Hauswirtschaft? Via Soziale
Medien ist ein Wettbewerb bis
am 23. September im Gang, an
dem Hauswirtschaftsschulklas-
sen teilnehmen können. Der
beste Slogan wird prämiert und
die Kampagne mit ihm umge-
setzt. mgt/hal

Weitere Informationen finden Sie unter
www.landfrauen.ch
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Tel. 056 461 71 11 | www.agrisano.ch

Für die Landwirtschaft!
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«Wir müssen Emotionen vermarkten»

Weihnachtsbäume sind ein Konzept, nicht nur eine Kultur

Slogan für Hauswirt-
schaftstag gesucht

Emotionen am Swiss Agro Forum: OK-Präsident Matthias Zurflüh (l.) bedankt sich bei den drei
Podiumsgästen. Marco Kühne von Radio 32 führte durch das Programm. (Bild: Roger Bucher)

Adrian Imfeld von Omya (l.), Familie Bucher sowie die Gewinner
«Schönster Weihnachtsbaum» Beat Hugi-Schneider (r.) ,
Eptingen BL, und Paul Wälchli, Oschwand BE. (Bild: hal)

Hauswirtschaft soll Jugendli-
che ansprechen. (Bild: pam)


