Guter Service als
Alleinstellungsmerkmal

12. Rheinischer Direktvermarktertag auf dem Permeshof der Familie Beterams

Der zum Festsaal
umgestaltete ehe-
malige Schweine-
stall bot einen scho-
nen Rahmen fiir den
Direktvermarkter-
tag.
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Simone und Karl-
Heinz Beterams ver-
markten Fleisch-
und Wurstwaren mit
Begeisterung direkt.

Wertvolle Tipps fiir den Umgang mit
Kunden, die nicht nur die Chefin beher-
zigen sollte, sondern vor allem auch die
Mitarbeiter, gab es vergangenen Don-
nerstag beim 12. Rheinischen Direkt-
vermarktertag. Der Rheinische Land-
wirtschafts-Verband und die Landwirt-
schaftskammer NRW hatten zu dem in-
formativen Tag auf den Permeshof nach
Straelen eingeladen. Viele engagierte
Fragen der Teilnehmer zu allen Refera-
ten machten deutlich, dass die Veran-
stalter mit der Themenauswahl richtig
lagen.

Der Permeshof

Mit Begeisterung betreiben Simone und
Karl-Heinz Beterams ihre Landmetzge-
rei mit Hofladen, Festsaal, Friihstiicks-
buffet und Partyservice in Straelen. Der
Metzgermeister und die Metzgerstoch-
ter, gelernte Fleischereifachverkdufe-
rin, haben den Permeshof erst Ende
2012 gekauft und nach und nach fiir ih-
re Zwecke hergerichtet. Im Arbeitsraum
wird Fleisch von Schweinen, Rindern
und Gefliigel zerlegt und zum Teil wei-
terverarbeitet. Die komplette Produkti-
on wird direkt vermarktet.

Im Hofladen herrscht die meiste Zeit
Selbsthedienung: Drei Kihlschrénke
mit eingeschweiBter und ausgezeichne-
ter Ware stehen bereit. AuBerdem kdn-
nen die Kunden, die das Geld in eine
Kiste einwerfen, Kartoffeln oder Eier
mitnehmen. An drei Vormittagen in der

Beim Hofrundgang konnte der Fleischverarbeitungsraum besichtigt werden.

Am Vormittag wurde der ,trockene” Teil
mit Steuerrecht und Mindestlohngesetz
abgearbeitet, doch selbst diese Themen
gestalteten sich kurzweilig, weil dank
zahlreicher Nachfragen ein lebhafter
Dialog entstand. Steuerberater Thomas
Steinmann von der PARTA Buchstelle
fir Landwirtschaft und Gartenbau
GmbH informierte tiber die Auswirkun-
gen des Erbschaftsteuerurteils auf Di-
rektvermarkter. Im GroBen und Ganzen
seien nach der Entscheidung des Bun-
desverfassungsgerichts vom 17. Dezem-
ber 2014 fiir direktvermarktende Fami-

Woche wird an der Fleisch- und Wurst-
theke bedient. Die Bezahlmoral der
Selbstbedienungskunden sei sehr gut,
berichten die Unternehmer, wenige Ein-
zelfélle konnten mittels einer installier-
ten Kamera tberfiihrt werden. Dank der
Selbstbedienung kann auch sonn- und
feiertags gedffnet sein; von 8.00 bis
21.00 Uhr kann eingekauft werden, so-
dass sich die Kunden fiir spontane Grill-
partys kurzfristig eindecken kénnen.

Die Eltern von Simone Beterams haben
bis vergangenes Jahr in Tonisvorst eine
Metzgerei betrieben. Nun helfen sie auf
dem Hof der Tochter mit und versorgen
ihre Stammkunden von da aus weiter-
hin mit Fleisch und Wurst. AuBerdem
werden zwei Kindergdrten mit Mittag-
essen und eine Gaststatte beliefert.
Auch der Grill- und Partyservice auBer

lienbetriebe keine allzu groBen Ande-
rungen im Erbschaftsteuerrecht zu er-
warten, so Steinmann. Die Sonderstel-
lung von Land- und Forstwirtschaft im
Erbrecht sei bestatigt worden, die per-
sonale Fiihrung der Betriebe sei weiter-
hin schiitzenswert.

Das Mindestlohngesetz und seine Kon-
sequenzen fir Direktvermarkter war
das Thema von RLV-Jurist Dr. Gordon
von Bardeleben. Falls der Hofladen als
Gewerbe laufe, miisse den Mitarbeitern
der allgemeingiiltige Mindestlohn von
8,50 €/h gezahlt werden. Laufe der
Hofladen nebenbei zur Landwirtschaft,
gelte der Tariflohn von 7,40 €/h. Der
Referent ging auf zahlreiche Fallstricke
im Mindestlohngesetz ein, wie bei-
spielsweise die Anrechnung von Kost
und Logis, ein Festgehalt, Akkordlohn,
Mini-Jobs, mitarbeitende Familienange-
horige, die Félligkeit und vor allem die

Haus lauft gut. Wahlweise werden nur
die Speisen geliefert oder es wird vor
Ort bei der Feier gegrillt. Dabei und
auch beim neuen Standbein ,Festsaal®
helfen die Kinder von Karl-Heinz Be-
terams am Grill oder als Kellner gerne
mit.

Der ehemalige Schweinestall des Per-
meshofes wurde mit viel Aufwand und
Liebe zum Ambiente zu einem Festsaal
ausgebaut, der seit Oktober in Betrieb
ist. Hier wird am Wochenende regelma-
Rig ein Frithstiicksbuffet angeboten. Au-
Rerdem kann der Saal fir Festivitaten
aller Art gemietet werden, bei denen
die Familie Beterams fiir Speisen und
Getréanke sorgt. Eine eigene Tierhaltung
mit rund 20 Fleischrindern gibt es
auch, aber die bezeichnet Karl-Heinz
Beterams nur als ,,sein Hobby". S.A.
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Steuerberater Thomas Steinmann in-
formierte iiber die Erbschaftsteuer.

Dr. Gordon von Bardeleben fiihrte
durch den Tag und referierte zum The-

ma Mindestlohn.

geforderten Aufzeichnungen der Ar-
beitszeiten. Dabei betonte er, dass bei
VerstéRen gegen die Dokumentations-
pflicht beziehungsweise die erlaubte
Arbeitszeit ,nur* BufRgelder bis zu
30 000 € verhangt wiirden, bei Versto-
Ren gegen die Zahlungspflicht des Min-
destlohnes hingegen bis zu 500 000 €.
.Bei Kontrollen durch den Zoll, von de-
nen auch die Landwirtschaft nicht ver-
schont bleiben wird, empfiehlt es sich,
sich gegeniiber den Beamten koopera-
tiv zu verhalten®, so der RLV-Jurist.

» Tipps fiir Verkaufsprofis

.Kunde 3.0 - Verkaufen geht heute an-
ders!®, betonte Marketingexpertin Tosin
A. David von Tosin David Services. Der
Kunde von heute ist hdufig gestresst,
von der Werbung reiziiberflutet und
insbesondere im Fall von Stédtern Ano-
nymitdt und schlechten Service ge-
wohnt (Stichwort: Dienstleistungswiis-
te Deutschland). Genau hier gilt es, fiir
eine erfolgreiche Direktvermarktung
anzusetzen: guter Service als Alleinstel-
lungsmerkmal. Eine gute Bedienung
sollte freundlich, aufmerksam, kompe-
tent und schnell sein. Die Kunden kau-
fen nicht einfach nur ,Spargel®, sie
kommen mit gewissen Erwartungen in
den Hofladen und kaufen ,ein gutes Ge-
fuhl, Gesundheit, Gliick, ein tolles Er-
lebnis®. Beim Kauf spielen Emotionen
eine sehr groBe Rolle, diese lassen sich
auch mit kleinen Geschichten rund um
das Produkt wecken. ,Kunden lieben
solche Geschichten, der Preis tritt dann
in den Hintergrund®, erlduterte David.
Auch Tipps zur Zubereitung sind will-
kommen, denn hier haben die Verbrau-
cher oft einen hohen Informationsbe-
darf und tauschen sich auch gerne dar-
iber aus, wie in verschiedenen Inter-
netforen zu sehen ist.
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Eine zentrale Rolle beim guten Service
spielen die Mitarbeiter im Laden oder
am Verkaufsstand. ,Sie kénnen so viel
Werbung machen, wie Sie wollen, damit
die Kunden ihren FuR in Ihre Tir setzen.
Ab dann haben es Ihre Mitarbeiter in der
Hand. Keiner kommt dem Kunden naher
als der Mitarbeiter”, gab die Referentin
zu bedenken. Deshalb seien eine gute,
motivierende Mitarbeiterschulung sowie
gelegentliche Testkdufe unerldsslich. Ein
Fragenkatalog mit Beispielantworten
sollte den Mitarbeitern an die Hand ge-
geben werden, damit sie Verbraucher-
fragen kompetent beantworten kénnen.
lhre Sprache sollte stets positiv sein.
Nicht: ,Kein Problem!*, sondern ,Das
mache ich gerne fiir Sie.“ Nicht: ,Da

Marketingexpertin Tosin A. David zog
die Zuhorer in ihren Bann.
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muss ich erst nachfragen®, sondern ,Da
frage ich gerne nach.“ Uber die Ein-
stiegsfrage, was der Kunde mit dem Pro-
dukt vorhat, kommt man ins Kundenge-
spréch.

» Moderner Internetauftritt

,Onlinemarketing: Die 7 aktuellen
Trends fir Ihren erfolgreichen Auftritt im
Netz!" war das Thema von Birgit Jacque-
min von der Landwirtschaftskammer
NRW. Die Webseitengestaltung andert
sich: Heute sind mehr und auch groBfor-
matige Bilder gefragt, dafir weniger
Text. Wichtig ist Aktualitat, auch wenn
das arbeitsintensiv ist. Bei der Moderni-

Taste of Heimat — mitmachen!

www.tasteofheimat.de ist eine Online-
plattform, mit deren Hilfe die regiona-
le Vermarktung von vor Ort produzier-
ten Lebensmitteln aus Gartenbau,
Landwirtschaft und Handwerk verbes-
sert werden soll. Landwirt Peter Zens
ist engagierter Mitinitiator und stellte
in Straelen das Projekt vor: ,Wir wol-
len Bauern und Verbraucher zusam-
menbringen, um einen natiirlichen, re-
gionalen Nahrungsmittelkreislauf zu
schaffen, der Mensch und Tier, Natur

~und Umwelt guttut. Durch unsere On-

lineplattform machen wir regionale
Lebensmittel leichter zugdnglich so-
wie deren Herkunft und Herstellungs-
bedingungen transparenter. In Zusam-
menarbeit mit lokalen Initiativen und
Kommunen schaffen wir Modellregio-

nen fiir eine Wende in der Erndhrungs- "

politik, die die Erndhrung einer wach-
senden Weltbevélkerung sichert und
gleichzeitig unsere bauerliche Land-
wirtschaft erhalt.”

Im Vorstand und Beirat des gemeinniit-
zigen Vereins, der sich iiber neue Mit-
glieder freut, sind Landwirte, Agrar-
wissenschaftler, Journalisten, Stadte-
planer und Unternehmer. Jeder Direkt-
vermarkter kann sich kostenlos, auch
ohne Vereinsmitglied zu sein, auf der
Homepage listen lassen und dort sein
Angebot und seinen Betrieb vorstellen.
Verbraucher kénnen nicht nur Direkt-
vermarkter in ihrer Nahe finden, son-
dern auch Fragen stellen zur Produkti-
on. So soll Transparenz geschaffen und
die Erzeuger zum Reflektieren iiber ih-
re Arbeitsweise angeregt werden. Im
April kommt Valentin Thurns neuer Do-
kumentarfilm , 10 Milliarden® in die Ki-
nos, bei dem es um die Erndhrung der
wachsenden Weltbevélkerung und die
Bedeutung der regionalen Versorgung
geht. Taste of Heimat wird im Zusam-
menhang mit dem Film genannt, so-
dass eine rasche Bekanntheit garan-
tiert ist. S.A.
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Tipps fiir den gelungenen Auftritt im
Internet gab Birgit Jacquemin.

Landwirt Peter Zens
engagiert sich fiir
Taste of Heimat.
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sierung einer Homepage sollte daran ge-
dacht werden, sie fiir die optimale Dar-
stellung auf Smartphones und Tablets
anzupassen, fiir so genannte responsive

Webseiten. Hochwertige Inhalte sind’

heute gefragt: Man sollte sich daran ori-
entieren, was Kunden wissen wollen.

Auch Jacquemin ermunterte die Direkt-
vermarkter, hier ihre Starken noch bes-
ser auszuspielen; in punkto Regionalitat
und Nachhaltigkeit seien Familienbetrie-
be nun mal uniibertroffen. Nicht zu ver-

gessen, dass die Webseite auch zur eige-
nen Darstellung als Arbeitgeber dient.
Jobangebote sollten prominent platziert
werden. Immer beliebter werden kleine
Filme auf den Internetseiten. Bei den Fo-
tos sollte man sich im Vorfeld klarma-
chen, was man aussagen mdchte und
wie sich das am besten umsetzen lasst.

Und wie sieht es mit einem Onlineshop
aus? ,Einen Onlineshop technisch zu in-
stallieren, ist relativ einfach, doch die
praktische Umsetzung dieser Vermark-

tungsform will wohliberlegt sein. Sie
bedarf intensiver Pflege, viele Rechts-
vorschriften sind zu beachten und die
Frage der Logistikkosten sollte praktika-
bel gelost werden®, meinte die Kammer-
expertin. AbschlieBend wies die Refe-
rentin noch auf Bewertungsportale hin
und regte an, den eigenen Betrieb regel-
maRig ,zu googeln®, um aus den Bewer-
tungen zu lernen beziehungsweise an-
gemessen darauf reagieren zu kénnen.
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