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Verbrauchererwartungen im Bio-Segment an Schlachtung und
Fleischverarbeitung

Aus ethischen und moralischen Grinden sind Tiere mit Respekt zu behandeln. Der
Umgang vom Transport bis zur Schlachtung muss so erfolgen, dass Angst, Stress,
Schmerz und Leid der Tiere, soweit irgend mdglich, vermieden werden. Regionale
Schlachtstatten sind zu bevorzugen. Der Transport von Schlachthalften ist gegentber
dem Transport von lebenden Tieren vorzuziehen. Bei der Fleischverarbeitung werden
neben traditionell handwerklichen Verarbeitungsprozessen auch Naturbelassenheit
durch weitgehenden Verzicht auf Zusatzstoffe erwartet. Gentechnik wird nicht
akzeptiert. Auch wird ein hoher Genusswert erwartet.

Kundenprofile

Ganzheitlich Uberzeugte Personen (Verantwortung fir Umwelt und Tiere,
Gerechtigkeitsempfinden) und erfolgreiche, anspruchsvolle Menschen (Wellness-
Orientierung, Kaufertyp mit Stil und Geschmack) generieren 66% des Umsatzes am
Biomarkt. 75% der K&ufer von Biofleisch- und Wurstwaren sind zwischen 35 und 64
Jahren alt. 77% des Bio-Wareneinkaufs in Metzgereien tatigen Haushalte mit einem
Nettoeinkommen ab 2500,-€. Mit steigendem Bildungsniveau nimmt der Oko-Konsum
Zu. So generieren Konsumenten mit Hochschulabschluss 45% des Bio-Umsatzes in
Metzgereien. Altere berufstatige Paare sind auch gute Bio-Kaufer (22% Umsatz-Anteil).

Was beeinflusst die Kaufentscheidung?

Den wichtigsten Einfluss auf Kaufentscheidungen haben Wertemuster wie
Selbstverwirklichung, Umweltschutz und Gemeinschaftssinn, sowie ansprechende
Produktqualitat und Attraktivitat einer Marke.

Auch wichtig sind Informationen tber die Produktionsweise, Lebensmittelskandale, die
Prasentation der Waren (2/3 aller Kaufentscheidungen werden vor Ort getroffen), die
Verfugbarkeit und der Einfluss durch das soziale Umfeld.

Kundenerwartungen — Verkaufsargumente

vertrauensvoller | Artgerechte Tierhaltung garantiert das Wohlbefinden der Tiere;

Konsum mit ethisch korrekte und faire Geschaftsbedingungen, nachvollzieh-
gutem Gewis- bare Herkinfte, Landschaftserhalt

sen

Regionalitat Vermeidung langer Transportwege ist 6kologisch, Nahe schafft

Vertra_yen in die Produktsicherheit weil Herkilinfte nachvollziehbar
sind, Okologie und Tierschutz vor der Haustur

Gesundheit und | schonende Verarbeitung, weitgehender Verzicht auf Zusatzstoffe,

Naturbe- Verzicht auf Gentechnologie, keine vorbeugende Antibiotika-
lassenheit Behandlung
Okologie, Oko-Landbau leistet einen entscheidenden Beitrag zur Erhaltung

Umweltschutz und Pflege der Umwelt und verzichtet daftr auf Hochstertrage und
systemfremde Betriebsmittel. Oko-Landbau schont Ressourcen
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Genusswert, besserer Geschmack z.B. durch mehr geschmacksintensives

Geschmack intramuskuléares Fett, langere Mastdauer der Tiere und vorwie-
gende Verfutterung von Grundfutter

Sicherheit Bio-Qualitat mit luckenloser Transparenz von der Stalltir bis zur

Ladentheke, Vertrauen durch Kontrolle und persoénliche Kontakte

gewohnte Pro-

Bereicherung der traditionell handwerklichen Verarbeitungsqualitat

dukte in Bio- durch Verwendung von Bio-Rohstoffen

Qualitat

Produkte fur neue Produktentwicklungen fur Allergiker und Menschen mit
Allergiker Nahrungsmittelunvertraglichkeiten, Volldeklaration

Preis Artgerechte Tierhaltung kostet mehr, weil gré3ere Stallplatze und

Auslauf erforderlich sind. Dadurch befinden sich kleinere
Tierbestande auf der Flache. Aulerdem wird wirtschaftseigenes
Futter statt zugekauftem billigem Kraftfutter eingesetzt, womit sich
die Mastdauer verlangert.

Der Verzicht auf Zusatzstoffe verlangert die Reifungszeit, verkirzt
die Haltbarkeit und erfordert einen hoheren Aufwand fur die
Produktsicherheit. Durch langere Reifungszeiten erhalt man
geringere Ausbeute in der Wurstverarbeitung

Das geféllt unseren Kunden

Offensive und

Schaufensterwerbung, Bio-Siegel und / oder Verbandszeichen

positive deutlich platzieren, zum Beispiel auch Logo des dt. Fleischer-
Werbung fur verbandes f-Markenzeichen und Bio-Siegel. ~-Handwerkliche
das Bio-Seg- Meisterqualitéat — Bio zertifiziert"

ment

Oko- Mitarbeiter missen Herkunft, Produktionsverfahren, Besonder-

Kompetenz und
Verlasslichkeit

heiten bei Verarbeitung souveran kommunizieren kénnen. Bei
Unsicherheit lieber nachfragen als falsche Behauptungen zu
machen. Bio-Ware und konventionelle Ware mussen in der Theke
deutlich getrennt sein. Es darf nicht der Eindruck entstehen, dass
Verwechslungen mdglich sein  kdénnen, am besten auch
Bedarfsgegenstande entsprechend zuordnen

Service,
Kundenorien-
tierung

gut gepflegte Produkte, aussagekraftige Kennzeichnung und
fachkompetente Beratung, deutliche Preisauszeichnung; Vorlieben
von Stammkunden registrieren; Kundenwtnsche aufnehmen und
versuchen umzusetzen; wahrend des Kundenkontakts keine
Privatgesprache mit Kollegen fihren

Freundlichkeit

nettes, sympathisches Verkaufsgesprach, Blickkontakt, L&cheln

Kommunikation,
Ausstrahlung

Mitarbeiter missen selbst von den Produkten und den Herkunften
begeistert sein um dies glaubwirdig zu vermitteln. Dekorative
Fotos / Bilder aushéngen z.B. von Kooperationsbetrieben,
Prospekte mit Produkt- oder Betriebsbeschreibungen auslegen
zum mitnehmen. Auch wenn diese nicht gelesen werden, schatzt
man sie als Ausdruck von Transparenz. Bei Vermarktung Uber
Regalsysteme ist eine attraktive Verpackung mit Informationen
oder Informationshinweisen wichtig. Verbandszeichen und Bio-
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Siegel lenken die Aufmerksamkeit schnell auf die Produkte

Atmosphéare gepflegte, stilvolle Einkaufsatmosphare (raumliche Anordnung,
Mobel, Lichtverhaltnisse); ansprechende Platzierung und Préa-
sentation spiegelt hohe Wertschétzung des Biosortiments wider

Was brauchen die Mitarbeiter um die Kundenanforderungen erfullen zu kdnnen?

Mitarbeiter rechtzeitig mit Schulungen und WeiterbildungsmaRnahmen an den Oko-
Sektor heranfihren, um sie nicht zu Uberfordern und firmeninterne Widerstande zu
produzieren

Betriebsausflug / Exkursion zum Lieferantenbetrieb zur Motivationssteigerung und zur
praxisnaheren Schulung, ggf. Besuch der BioFach-Messe

Sinnvoll sind Inhouse-Schulungen die individuell auf den Betrieb zugeschnitten sind und
die Voraussetzungen der Mitarbeiter berticksichtigen

Werden konventionelle und 6kologische Fleischwaren angeboten, muss die Kommuni-
kationsstrategie beziiglich Kundennutzen von Okoware im Vorfeld deutlich besprochen
werden. Wird dies versdumt, besteht die Gefahr der Diskriminierung konventioneller
Ware, womit man die Mitarbeiter in eine unangenehme Situation bringen wurde.

Mitarbeiterorientierung, gutes Betriebsklima

Der wichtigste Erfolgsfaktor

sind Sie als Chef. Ihre Begeisterung fur Bio Ubertragt sich auf Ihre Mitarbeiter und auf
Ihre Kunden. Um lhrer Begeisterung Ausdruck zu verleihen, sorgen Sie fur optimale
Weiterbildung bei Ihren Mitarbeitern. AufRerdem werden Sie angemessene
Rahmenbedingungen im Laden und in der Produktion erzeugen, um lhre
Wertschatzung gegentber dem Premiumprodukt ,Bio* auszudriicken.

Es liegt in Ihrer Hand — machen Sie keine halben Sachen. Die Anerkennung lhrer
Kunden ist Ihnen sicher.



