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Gut erklärt ist halb akzeptiert
Direktvermarktung / Preiserhöhungen im Hofladen vergraulen automatisch die Kundschaft? Nein, nicht unbedingt, wenn man sie richtig kommuniziert.

GRÄNICHEN Die Konsument- 
(innen) haben in den letzten Mo-
naten die Botschaft «alles schlägt 
auf» häufig gehört. Für manches 
greifen sie tiefer in die Tasche. 
Bei der Preisanpassung – etwa 
im Hofladen – sind Fingerspit-
zengefühl und Transparenz ge-
fragt. 

Kalkulieren als Grundlage

Die Produktionskosten sind 
 gestiegen. Daher müssen 
Produzent(innen) kalkulieren 
und kommunizieren. Die gestie-
genen Kosten für Energie, die hö-
heren Anschaffungskosten für 
Verpackungs- und Verbrauchs-
material sowie Maschinen kön-
nen Landwirtschaftsbetriebe 
nicht selber finanzieren. Zudem 
braucht es faire Löhne, um sich 
für die eigene Arbeitszeit gerecht 
zu entlöhnen oder fachlich ver-
sierte Mitarbeitende für die Pro-
duktion zu finden. 

Kund(innen), die Hofprodukte 
schätzen und ihren Wert erken-
nen, sind bereit, dafür einen fai-
ren Preis zu bezahlen, sofern sie 
verstehen, welche Faktoren hin-
ter der Preisgestaltung stehen. 

Wie kommuniziert man es?

Das Wort «Preisaufschlag» klingt 
eher unsympathisch. Hingegen 
erinnert der Begriff «Preisanpas-
sung» daran, dass es externe 
Einflussfaktoren gibt, welche 
die Preisentwicklung beeinflus-
sen. Daher unbedingt das Wort 
«Preisanpassung» verwenden. 
Bei der Kommunikation auf die 
Werte der Regionalprodukte set-
zen. Dabei auf Qualität, Hand-
werk, Frische, Reifegrad, kurze 
Transportwege, Produktions-
methode oder Tierwohl hinwei-
sen. Aktiv kommunizieren mit 
Flyern am Regal, Stickern auf 
den Produkten oder per News-
letter, auf der Website oder auf 
Social Media. 

Gesundes Mass finden

Die Preiserhöhung muss in einem 
gesunden Rahmen bleiben, um 
die Stammkunden nicht zu ver-
lieren. Sie möchten wissen, was 
der Betrieb unternommen hat, 
um dem Kostendruck entgegen-
zuwirken, und wollen verstehen, 

was die Betriebsleitenden zu hö-
heren Preisen bewegt. Deshalb 
muss gut argumentiert werden.

Von Sabine Hoppe, Beraterin 
Direktvermarktung, Landes-
kammer Niedersachsen, stam-
men folgende Tipps: 

 zWirtschaftlichkeit genau 
anschauen.

 z Renner-Penner-Liste erstel-
len (welche Produkte verkau-
fen sich super und sind Ren-
ner, welche nicht, das wären 
die Penner), Penner konse-
quent auslisten. Nichts kostet 
einen Betrieb so viel wie 
unverkaufte Produkte.

 z Preiserhöhungen offen, ehr-
lich und positiv kommunizie-
ren.

 z Falls es wirtschaftlich doch 
eng wird, rechtzeitig Bera-
tung und Hilfe holen.

Öffnungszeiten einschränken 

Als Ergänzung zu dieser Liste 
könnte eine Einschränkung der 
Dienstleistung – zum Beispiel 
kürzere Öffnungszeiten – den 
Betrieb entlasten. Diese Ein-
schränkung muss unbedingt 
frühzeitig kommuniziert und 
positiv formuliert werden. Zum 
Beispiel: «Die Herstellung der 
feinen Produkte beansprucht 
viel Zeit. Diese möchten wir in-
vestieren und setzen daher jeden 
Montag voll auf die Produktion. 
Gerne sind wir neu von Dienstag 
bis Samstag für Sie im Hofladen.»

Weiter können die Rezepturen 
überdacht werden. Das Produkt 
soll authentisch bleiben und die 
Qualität darf nicht leiden. Viel-
leicht entsteht aus der Not ein 
neues, noch besseres Produkt. 
Die Infrastruktur und die Perso-
nalkosten sind ebenfalls wesent-
liche Treiber der Verkaufspreise. 
Daher ist es sehr wichtig, eine 
gute Auslastung der Produk-
tionsräume sowie der Verkaufs-
flächen anzustreben. Um dies zu 
erreichen, ist die Zusammen-
arbeit verschiedener Betriebe 
ein Schlüsselfaktor zum Erfolg. 

Stammkunden verstehen es

In der momentanen Lage sind 
Stammkunden wichtiger denn 
je. Zufriedene Kunden werden 
nicht automatisch zu Stamm-

kunden. Erst wenn die Erwar-
tung der Kunden übertroffen 
wird, werden sie zu begeisterten 
Stammkunden und machen 
Mund-zu-Mund-Werbung.

Kunden überraschen kann 
man mit unerwarteten Ideen, 
kleinen Aktionen oder Überra-
schungen. Gute Gespräche, Ein-
blicke in den Betrieb und eine 
schnelle und passende Antwort 
auf Reklamationen leisten einen 
wertvollen Beitrag an die Kun-
denbindung. In dieser wert-
schätzenden Beziehung finden 
faire Preisanpassungen ihren 
Platz. Manuela Isenschmid,  
 Landwirtschaftliches Zentrum 
 Liebegg

Wenn man Preiserhöhungen im Hofladen aktiv, transparent und positiv kommuniziert, müssen sie nicht automatisch zu einem Problem 
werden.  (Bild zVg)

AUS DER BERATUNGSPRAXIS

Den Ruhestand planen und geniessen

F rage: Ich, 62, und meine 
Frau, 60, werden den 
Hof in drei Jahren mei-

nem Sohn und seiner Frau 
übergeben. Sie möchten, 
dass meine Frau und ich 
dann wegziehen. Sie brau-
chen auch unsere Hilfe auf 
dem Hof nicht mehr. Ich habe 
Angst vor diesem Schritt. 
Was kann ich machen?

A ntwort: Ich gratuliere 
Ihnen, dass Sie so 
offen über Ihre Angst 

sprechen. Es ist gut, wenn 
Sie das Gefühl der Angst 
nicht verdrängen. 

Die Vorbereitung 
Die Angst ist ein sehr hilfrei-
ches Gefühl. Sie hilft uns, 
ein Thema, das uns beschäf-
tigt, sorgfältig und vorsichtig 
zu bearbeiten. Wenn wir die 
Angst verdrängen, dann wird 
uns das Thema überrollen 
und uns überfordern.  

Die wichtigste Gesprächs-
partnerin für dieses Thema 
wird Ihre Frau sein. Mit ihr 
werden Sie möglicherweise 
noch 25 oder mehr Jahre 
gemeinsam verbringen. 
Wenn Sie eine gute Ge-
sprächskultur pflegen, dann 
können das schöne Jahre 
werden. 

Teilen Sie ihr Ihre Ängste 
mit. Fragen Sie sie nach 
ihren Gefühlen. Hat sie 
auch Angst oder freut sie 
sich auf den wohlverdienten 
Ruhestand? Wie sehen die 
finanziellen Verhältnisse 
aus?  Was für eine Wohn-
form können und wollen Sie 
sich leisten? Wie viel Zeit 
wollen Sie mit Enkelkindern 
verbringen? Wer hat welche 
Hobbys? Was haben Sie 
beide schon immer machen 
wollen, und die Zeit dafür 
hat bisher einfach immer 
 gefehlt?

Solche und ähnliche Themen 
schaffen Verbindung zwi-
schen Ihnen als Paar. Sie 
werden zu einem Team, das 
gemeinsam den verdienten 
Ruhestand plant. Das macht 
Sie stark.

Ein solcher Schritt ist eine 
riesige Chance. Wenn Sie 
auf dem Hof bleiben würden, 
wäre das Loslassen viel 

schwieriger. Nach einem 
Umzug werden Ihnen neue 
Nachbarn geschenkt. Man 
kann neue Freundschaften 
eingehen. Selbstverständlich 
können Sie auch die alten 
Freundschaften weiterhin 
pflegen, wenn Sie nicht weit 
wegziehen. Neue Freund-
schaften oder neue Hobbys 
können helfen, neue Lebens-
energien zu wecken.   

Wohlwollend verabschieden
Sie haben in Ihrem Leben 
vermutlich sehr viel gearbei-
tet. Vielleicht wurden Sie mit 
dem Leitsatz erzogen: «Nur 
wer arbeitet, ist ein guter 
Mensch.» Der hat Sie zu 
einem arbeitsamen Men-
schen gemacht. Vielleicht ha-
ben Sie aber auch Wünsche 
wegstecken müssen, weil die 
Arbeit es nicht zugelassen 
hat. Vielleicht haben Sie das 
Leben und die Arbeit auch 
sehr genossen. Egal, welche 

Variante auf Sie zutrifft – Sie 
haben in Ihrem Leben viel 
gearbeitet und haben den 
Ruhestand verdient! Nehmen 
Sie es als Chance, klopfen 
Sie sich auf die Schulter für 
all das, was Sie geleistet 
haben. Nun dürfen Sie als 
Belohnung den nächsten 
Schritt angehen. 

Öffnen Sie das Fenster für 
neue Ideen. Schauen Sie auf 
Ihr Leben zurück. Wo gab es 
Momente, in denen Sie 
dachten: «Das wäre jetzt 
auch noch schön, aber da 
habe ich jetzt keine Zeit, 
oder die Kinder sind noch zu 
klein ...» Jetzt können Sie 
alles nachholen. Vielleicht 
nicht ganz alles, vielleicht 
macht der Körper nicht mehr 
alles mit. Aber glauben Sie 
mir: Sie können viel mehr, 
als Sie im ersten Moment 
denken.
 Cornel Rimle
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Cornel 
Rimle

Der Landwirt und Agronom 
FH übergab 2020 seinen 
Hof an Sohn und Schwie-
gertochter. Nach verschie-
denen Weiterbildungen 
bietet er in seiner Praxis 
Coaching, Paarberatung 
und Mediationen an. In 
dieser Rubrik beantwortet 
er in loser Folge Fragen aus 
seinem Beratungsalltag.

Weitere Informationen: 

www.cornelrimle.ch

Kurzantwort

Viele Menschen dürfen 
nach der Pensionierung 
noch lange leben. Es kann 
auch Angst machen, diesen 
Lebensabschnitt sinnvoll 
und erfüllend zu planen. 
Stellen Sie sich  dieser 
Angst und gehen Sie den 
letzten Lebensabschnitt 
lustvoll und neu gierig an. 
Es lohnt sich immer. cr

Pyramide der Kundenzufriedenheit
Von der Selbstverständlichkeit bis zur Begeisterung

«WOW»-Leistungen, die der Kunde
nicht erwartet, aber hoch schätzt

Leistungen nach ausgesprochenen
Kundenanforderungen

Grundlegende, selbstverständliche
«Must have»-Leistungen

zufriedene, aber nicht
motivierte Kunden

a.

sehr zufriedene, hoch begeisterte,
überzeugte und motivierte Kunden

Hier entsteht Kundenbindung,
-beziehung und Kundenloyalität

schnell unzufriedene
und enttäuschte Kunden

b.

Leistungs-
faktoren

Basis-
faktoren

Begeisterungs-
faktoren

Die Pyramide der Kundenzufriedenheit:  Erst begeisterte Kunden haben das Potenzial, zu 
Stammkunden zu werden.  (Grafik Lothar Seiwert / 30 Minuten Kundenbegeisterung / mi)


