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Digitale Moglichkeiten der
Vermarktung groBler Chargen

Welche Strategie sollte ich bei der Vermarktung
meines Getreides wihlen? Diese Frage haben sich
sicher schon viele Landwirte gestellt. Der Handel
mit Erzeugnissen und Produktionsmitteln ist fiir
die Wirtschaftlichkeit eines landwirtschaftlichen
Betriebs von zentraler Bedeutung. Die Digitalisie-
rung des Agrarhandels bietet den Landwirten die
Maéglichkeit, mit mehr Hindlern in Kontake zu
treten und ihre Angebote zu vergleichen. Zu die-
sem Thema veranstaltete die TH-Bingen kiirzlich
einen Online-Informationsabend.

Die Wahl der richtigen Vermarktungsstrategie
ist ein entscheidender Faktor fiir den wirtschaftli-
chen Erfolg eines Unternchmens. Fiir landwirt-
schaftliche Betriebe bietet sich eine ganze Reihe
von Méglichkeiten an, die Ernteerzeugnisse zu ver-
markten. Dabei kann der Verkauf vor, wihrend
und nach der Ernte erfolgen.

Die einzelnen Vermarktungsstrategien sind mit
unterschiedlich hohen Risiken behaftet. Daher ist
es empfehlenswert, im Vorfeld einen Vermark-
tungsplan zu erstellen. In diesem legt der Landwirt
seine Strategie, seine Risikobereitschaft und das
weitere Vorgehen fest. Je nach Betriebsstruktur und
wirtschaftlicher Situation ist es ratsam, auf unter-
schiedliche Vermarktungsoptionen zu setzen:

B Direktverkauf

Mit dem Direktverkauf vermarktet der Land-
wirt sein Erntegut vom Feld aus. Das Erntegut wird
direke verkauft. Dadurch fallen keine Lagerkosten
an und der Landwirt vermeidet mégliche Liquidi-
titsschwierigkeiten. Zudem wird beim Direktver-
kauf die Preisspekulation vermieden. Allerdings ist
durch das hshere Angebot in der Ernte das Preis-
niveau meist niedriger.

M Einlagerung

Landwirte lagern ihr Erntegut entweder in einer
eigenen Anlage oder lassen es bei nicht vorhande-
nen Lagerkapazititen extern einlagern. Dies verur-
sacht zusitzliche Lagerkosten, die beim Verkauf
nach der Ernte zusitzlich durch den Preis gedecke
werden miissen.
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Die Einlagerung ist immer mit einer Spekula-
tion auf steigende Preise verbunden. Dabei besteht
das Risiko, den optimalen Verkaufszeitpunkt zu
verpassen oder am Ende sogar einen niedrigeren
Preis als mit dem Direktverkauf zu erzielen. Fiir fi-
nanziell schwicher aufgestellte Betriebe besteht
zudem die Gefahr von Liquidititsengpissen.

B Vermarktungsschwellen

Zur Verminderung der Risiken durch die Ein-
lagerung ist es ratsam, mit sogenannten Vermark-
tungsschwellen zu arbeiten. Dafiir wird der Preis
ausgerechnet, bei dem idealerweise simtliche Kos-
ten des Anbaus gedecke sind. Sobald dieser Preis er-
reicht wird, verkauft der Landwirt einen von ihm
festgelegten Teil seines Ernteguts (Kostengrenze).
Dadurch sinkt das Spekulationsrisiko auf die Er-
wartung von zu hoch angesetzten Preisen. Fiir den
Rest des Ernteguts setzt der Landwirt weitere Ge-
winngrenzen fest, bei deren Erreichen er die ver-
bliebenen Erntemengen verkauft.

W Absatzkontrakt

Der Absatzkontrake ist eine Verkaufsstrategie
der Preissicherheit. Dabei wird vor der Ernte ein
Vertrag zwischen Landwirt und Landhandel abge-
schlossen. In diesem werden ein Preis und eine zu
liefernde Menge festgelegt, die bis zu einem be-
stimmten Termin geliefert werden muss. Dabei
sollte der Landwirt im Vorfeld die zu erwartenden
Erntemengen nicht zu optimistisch einschitzen
und die festgelegte Liefermenge nicht zu hoch an-
setzen.

Verfehlt der Landwirt in der Ernte die verein-
barte Menge, besteht bei groffen Handelspartnern
hiufig die Méglichkeit, den Verkaufszeitraum um
die kommende Ernte zu erweitern. Allerdings kann
der vereinbarte Preis im Folgejahr durch gestiegene
Marktpreise fiir Produktionsmittel und Erzeugnisse
unattraktiv werden und zu Verlusten fiihren.

B Terminmarkt

Der Terminmarkt an der Warenterminbérse bie-
tet gleich eine ganze Reihe von verschiedenen Még-
lichkeiten. Dabei werden simtliche Geschiifte iiber

einen Borsenmakler (Broker) abgewickelt. An der
Borse wird iiblicherweise mit Futures oder Optio-
nen gehandelt.

Eine Option bietet das Recht, eine bestimmte
Menge mit festgelegter Mindestqualitit fiir einen
bestimmten Preis an der Warenterminborse zu kau-
fen oder zu verkaufen. Dabei ist es dem Inhaber der
Option iiberlassen, ob er die Option anwendet, sie
an der Warenterminbérse zu verkaufen oder bei
Unattraktivitit verfallen zu lassen.

Ein Future ist ein Terminkontrakt mit festgeleg-
tem Preis. Der Inhaber eines Futures ist verpflich-
tet, die vereinbarte Menge einer bestimmten Qua-
litdt zu einem festgelegten Zeitpunke an einen be-
stimmten Ort zu liefern. Fiir den Erwerb eines Fu-
tures ist die Einlage einer Sicherheit, die soge-
nannte Margin, auf dem Bérsenkonto erforderlich.
Diese beliuft sich in etwa auf eine Héhe von 10 %
des Kontraktwerts. Eine andere Méglichkeit be-
steht durch den Verkauf des Kontrakts vor dem
Stichtag.

Der Handel an der Warenterminbérse ist nicht
ohne Risiko und erfordert gewisse Kenntnisse. Nur
Landwirte mit ausreichender Erfahrung sollten ei-
genstindig am Terminmarke titig werden. Ansons-
ten ist die Zusammenarbeit mit einem Finanzbe-
rater zu empfehlen.

Plattform
akoro

Eine Moglichkeit, unterschiedliche Vermark-
tungsstrategien zu digitalisieren, bietet die noch
sehr junge Plattform der Raiffeisen-NetWorld
GmbH. An dem Projeke sind verschiedenste Ge-
sellschafter und Handelspartner der deutschen
Agrargenossenschaften beteiligt. Das ausgegebene
Ziel ist es, der deutschen Landwirtschaft eine si-
chere Plattform zu bieten, die den Agrarhandel zu-
kiinftig digitalisieren soll. Die Referenten Daniel
Stark von der Raiffeisen-NetWorld GmbH und
Klaus Moulen von der RWZ erliuterten in ihren
Beitriigen die bereits vorhandenen und geplanten
Anwendungsméglichkeiten von akoro.

Die Plattform orientiert sich an dem bewihrten
Aufbau bereits vorhandener Onlinedienste. Das
System soll méglichst gut strukturiert und einfach
zu bedienen sein. Zunichst muss sich der Landwirt
auf akoro registrieren und ein Nutzerkonto anle-
gen. Anschlieffend hat er die Méglichkeit, eine Ver-
bindungsanfrage an die verschiedenen beteiligten
Handelspartner zu stellen. In der Anfrage tibermit-
telt der Landwirt seine Kundendaten bzw. frag als
Neukunde zur Anlage dieser Daten an.

Mit abgeschlossener Registrierung erhile der
Landwirt vollen Zugriff auf die angebotenen Funk-
tionen der Plattform. Zunichst wird dafiir das
Hauptmenii gedfinet, auf dem verschiedene kosten-
lose Informationen wie z. B. Wetterdaten angezeigt
werden. Die Seite ist je nach Bediirfnissen des An-
wenders individuell gestaltbar. Die Hauptfunktionen
von akoro gliedern sich in drei wesentliche Bereiche:
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Im Bereich Bezug bieten die verkniipften
Genossenschaften und Handelspartner dem
Landwirt verschiedene Produkte zum Kauf
an. Foto: P Strerath

B Bezug

Im Bereich Bezug bieten die verkniipften Ge-
nossenschaften und Handelspartner dem Landwirt
verschiedene Produkte zum Kauf an. Der Aufbau
ist dabei mit bekannten Online-Markeplattformen
zu vergleichen. Der Landwirt kann die Preise der
verschiedenen Angebote vergleichen. Zudem erhilt
er fiir die Produkte eine Statusanzeige iiber die ak-
tuelle Verfiigbarkeit an den Standorten.

Auf akoro kénnen somit Produktionsmittel wie
Diinge- oder Pflanzenschutzmittel, Saatgut, Fut-
termittel, Betriebsbedarf oder auch Treibstoffe und
Brennstoffe gekauft werden. Die Preise richten sich
an einem individuell festgelegten Schema fiir den
jeweiligen Landwirt aus und stimmen mit den Di-
rektkaufpreisen vor Ort iiberein. Uber das Menii
gelangt der Landwirt anschlieRend auf eine Uber-
sicht, in der er den jeweiligen Status seiner Kon-
trakte einschen kann.

B Absatz

Der Bereich Absatz ist aktuell noch nicht ver-
fiighar und wird in naher Zukunft verdffentlicht
werden. In diesem kann der Landwirt seine Ver-
marktungsstrategien mit den beteiligten Agrarge-
nossenschaften organisieren. Dafiir kdnnen Kon-
trakte abgeschlossen oder beliefert und die Ware
zum aktuellen Preis verkauft oder eingelagert wer-
den. Uber akoro werden die jeweiligen Lieferter-
mine festgelegt und der aktuelle Status des jeweili-
gen Vorgangs angezeigt. Zudem bekommt der
Landwirt die Ergebnisse seiner Lieferungen ange-
zeigt und kann jederzeit auf Messdaten, wie die
Liefermenge oder den Rohproteingehalt der gelie-
ferten Chargen, zugreifen.

B Mein Betrieb

Im Bereich ,,Mein Betrieb erhilt der Landwirt
eine Ubersicht von seinen Transaktionen sowie Be-
legen, Rechnungen oder Lieferscheine. Zudem
werden ihm offene Posten angezeigt und er kann
Einstellungen an den Adressdaten vornchmen. In
den Einstellungen kénnen Mitarbeiter fiir akoro
freigeschaltet und Nutzungsrechte festgelegt wer-
den, um beispielsweise eine Hochstsumme festzu-
legen, die dem jeweiligen Mitarbeiter zum Einkauf
von Produkten zur Verfiigung steht.

Moglichkeiten von
Online-Handelsplattformen

Als eine von verschiedenen Plattformen bietet
akoro die Maglichkeit, den Agrarhandel zu digita-
lisieren. Die Beteiligung vieler groffer Genossen-
schaften lisst einen Erfolg der Plattform erwarten.
Die bereits angebotenen und zukiinftig verfiigbaren
Funktionen auf akoro sind ein wichtiger Schritt,
mehrere Vermarktungsstrategien auf einer Platt-
form zu verkniipfen und anzubieten.

Durch die wachsende Zahl beteiligter Handels-
partner ist durch akoro ein groflerer Wettbewerb
auf dem Markt zu erwarten. Die Betriebe haben
die Méglichkeit, mit mehr Handelspartnern als bis-
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her in Kontakt zu treten. Insbesondere kleinere
landwirtschaftliche Betriebe, die nicht an der Borse
titig werden kénnen, haben durch den Onlinehan-
del die Maglichkeit, bessere Angebote einzuholen
und nicht in die Abhingigkeit eines einzelnen
Handelspartners zu geraten.

Ein weiterer Vorteil des Onlinehandels ist in der
zeitlichen Verfiigbarkeit zu sechen. Plattformen wie
akoro sind rund um die Uhr online. Der nach we-
nigen Klicks verfiigbare Vergleich von Angeboten
ist eine Moglichkeit, Zeit einzusparen, jedoch wer-
den nicht beteiligte Handelspartner in dem Ange-
bot nicht beriicksichtigt. Interessierten Handels-
partnern steht die Plattform ebenfalls zur Verfii-
gung.

Der unpersonliche Abschluss von Vertrigen
kann sich allerdings auch negativ auswirken. Das
Festsetzen von Lieferkontrakten ohne Beratung
birgt das Risiko von Fehleinschitzungen. Zu-
dem ist die Beratung beim Verkauf von Pflanzen-
schutzmitteln wichtig, um sicherzustellen, dass fiir

den vorgeschenen Einsatz kein ungeeignetes Mit-
tel gekauft wird. Daher bietet akoro auch den di-
rekten Kontakt zu einem persénlichen Ansprech-
partner.

Fazit: Die erfolgreiche Vermarktung ist ein
wichtiger Indikator fiir die langfristige Wirtschaft-
lichkeit eines landwirtschaftlichen Unternehmens.
Dabei gibt es kein einheitliches Erfolgsrezept fiir
die richtige Vermarktungsstrategic. Wihrend gro-
Bere landwirtschaftliche Unternehmen Zugang zu
Agrarbérsen und deutlich besseren Konditionen
haben, sind die Vermarktungsmoglichkeiten fiir
kleinere landwirtschaftliche Unternehmen meist
auf wenige Handelspartner konzentriert.

Die digitalen Agrarhandelsplattformen bieten
den Landwirten die Méglichkeit, auf ein breiteres
Marktangebot zuriickzugreifen. Allerdings ist es
ratsam, die mit dem analogen Kauf verbundene Be-
ratung nicht zu vernachlissigen, sondern beide Me-
thoden miteinander zu verkniipften. Sven Poth,

Experimentierfeld Siidwest
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