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BERATUNG ALS VERTRIEBSSTRATEGIE? — PRAFERENZEN VON LANDWIRTEN
BEIM EINKAUF VON MILCHLEISTUNGSFUTTER

Zusammenfassung

Milchleistungsfutter ist eines der wichtigsten Betriebsmittel der europdischen Milchproduktion.
Aufgrund standardisierter Inhaltsstoffe konkurrieren Futtermittelfirmen dabei bisher fast
ausschlieBlich iiber den Preis und sind aus Sicht der Landwirte als Lieferanten relativ leicht
substituierbar. Es wird daher anhand einer Befragung von 76 Landwirten untersucht, ob
Futtermittelfirmen durch das Anbieten qualifizierter Fiitterungsberatung eine langfristigere
Kundenbindung als bisher erreichen konnen. Ergebnisse verweisen jedoch auf eine starke
einzelbetriebliche Heterogenitidt, bei welcher die Zufriedenheit der Betriebsleiter mit der
Milchleistung der Herde sowie weitere soziookonomische Faktoren ausschlaggebend sind. Im
Mittel weisen die befragten Landwirte keine eindeutig positive Zahlungsbereitschaft fiir eine
zusitzliche Beratungsdienstleistung durch den Futtermittelhindler auf, sondern betrachten ein
solches Angebot bei abgeschlossenem Kontrakt als Inklusivleistung. Fortschreitender
landwirtschaftlicher Strukturwandel konnte die Verhandlungsposition von Milcherzeugern
gegeniiber Mischfutterwerken zudem weiter stéirken.
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1 Einleitung

Fiir die vor- und nachgelagerte Industrie bedeutet der landwirtschaftliche Strukturwandel, dass
die Anzahl der Kunden sinkt, aber das Auftragsvolumen tendenziell konstant bleibt.
Individuellen Abschliissen kommt somit eine immer groflere Bedeutung zu. In diesem Beitrag
wird untersucht, welche Kriterien einen FEinfluss auf die Kaufentscheidung fiir ein
Verbrauchsgut (Milchleistungsfutter) haben und wie eine solche Entscheidung von
spezialisierten Milcherzeugern in Norddeutschland getroffen wird. FUNK und TARTE (1978)
identifizierten den Preis und die Futterqualitdt als wichtigste Kriterien beim Kauf von
Hiéhnchenfutter. Ebenso ist der Preis ein wichtiges Entscheidungskriterium bei Betriebsmitteln
wie Diinger (FUNK 1982). In der vorliegenden Untersuchung soll iiberpriift werden, ob
Beratung seitens des Handels bei einem leicht substituierbaren Verbrauchsgut zur
Kundenbindung dienen kann. Landwirtschaftliche Beratung ist in Deutschland sehr vielfiltig
und regional unterschiedlich. Beratung wird von verschiedenen Trdgern angeboten. Man
unterscheidet zwischen Offizialberatung im staatlichen Auftrag, Beratung durch
Landwirtschaftskammern,  Ringberatung  durch  Beratungs- und  Erzeugerringe,
Verbandsberatung durch Bauernverbinde, private Beratung durch selbststindige Berater und
Beratungsfirmen, kirchliche Beratung und Firmenberatung durch Zulieferer, Verarbeiter,
Handel, Banken und Versicherer (BOLAND et al. 2005).

2 Empirische Methoden und Analyserahmen

Die Befragung von 76 milchviehhaltenden Landwirten wurde in Form eines personlichen
Interviews als Hausinterview in einer viehhaltungsintensiven Region in Niedersachsen von
Oktober bis Dezember 2017 durchgefiihrt. Innerhalb des Fragebogens wurden sechsstufige
verbale Likert—Zustimmungsskalen verwendet. Es wurde eine deskriptive Auswertung
vorgenommen, um die Stichprobe der Befragten mit der amtlichen Statistik in der Region
vergleichen zu konnen. Zur weiteren Auswertung wurden aufgrund der Datenstruktur der
abhidngigen Variablen zwei Modelle verwendet: Fiir ordinalskalierte abhingige Variablen
wurde das Ordered-Logit Modell und fiir die nominalskalierten abhéngigen Variablen das
Multinominale-Logit Modell verwendet. Aus den geschitzten Koeffizienten wurden die
Marginalen Effekte ermittelt, welche den durchschnittlichen FEinfluss einer Einheit der



jeweiligen unabhingigen Variable auf das Eintreten einer Auspriagung der abhéngigen Variable
angeben (WOLF und BEST 2010).

3. Ergebnisse

Die deskriptive Auswertung einer Rangordnungszuteilung ergab, dass die Kriterien Preis und
Qualitédt nach wie vor die wichtigsten Einflussgrofen fiir die Kaufentscheidung von Landwirten
sind. Darauf folgten Bestell- und Liefermodalititen sowie an letzter Stelle die Sympathie zum
Handel und die Beratungsdienstleistung. Die Qualitdt des Milchleistungsfutters ist den
Landwirten sehr wichtig, anhand der Befragung zeigt sich jedoch ebenfalls, dass diese von
vielen Landwirten nicht angezweifelt wird und keine nennenswerten Unterschiede zwischen
den Produkten verschiedener Héandler bestehen. Die befragten Landwirte zeigen grundsétzlich
die Bereitschaft, Fiitterungsberatung auszulagern und auf diese Weise Kompetenzen
einzukaufen. Dabei wird jedoch vornehmlich auf die Landberatung und Tierdrzte
zuriickgegriffen, wéhrend Fiitterungsberatung durch den Futtermittelhandel bisher nur eine
nachgeordnete Rolle spielt. Viele der Befragten Landwirte mochten zudem unabhiingig vom
Futtermittelhandel bleiben. Vielmehr iiberwiegt die Sichtweise, dass Beratung dazugehore,
wenn Futter eingekauft werde. Aufgrund dieser Einstellung besteht auch nur im geringen Mafle
eine Bereitschaft, diese Beratungstitigkeit gesondert zu entlohnen. Tabelle 1 zeigt eine
Zusammenfassung der Modelle zum Einfluss von Betriebscharakteristika und
soziodkonomischen Faktoren auf die Kriterien zur Kaufentscheidung. Es lésst sich erkennen,
dass bei steigender Herdengro8e sowohl die Kriterien Preis als auch die Beratung an Bedeutung
gewinnen, wihrend die Beratung dariiber hinaus bei einer steigenden Milchleistung ebenfalls
an Bedeutung gewinnt. Tabelle 2 zeigt den Einfluss unterschiedlicher Kriterien auf einen
Hindlerwechsel. Es ist zu erkennen, dass die Auswahlwahrscheinlichkeit fiir einen
Héndlerwechsel bei einem besseren Preis-Leistungs-Verhiltnis um 5,7% steigt, wenn der
Landwirt mit der Milchleistung zufrieden ist. Die Zufriedenheit mit der Milchleistung lésst
ebenfalls das Bestreben des Landwirts, mit mehreren Handelspartnern im Geschift zu bleiben,
um 52,1% steigen. Dieses Bestreben wird auch durch eine grofere Herde (um 8,5%) und einen
hoheren Bildungsabschluss (9,8%) gesteigert. Im Gegensatz dazu fithrt eine hohere
Milchleistung (8,5%) und der Schwerpunkt in der Milchproduktion (3%) dazu, dass die
Landwirte ihrem Héndler treu sind.

4. Fazit

Die Ergebnisse decken sich mit den Beobachtungen von FUNK (1982) sowie FUNK und TARTE
(1978). Die Auswertung der erhobenen Daten zeigt, dass Beratungsangebote von Landwirten
in Anspruch genommen werden. Fiir viele Landwirte gehort diese Dienstleistung jedoch zum
Verkauf dazu. Es besteht daher nur wenig Bereitschaft, diese Beratungstitigkeit zu entlohnen.
Nach KooL (1994) schafft Kontakt Hindlertreue, weshalb vermutet werden kann, dass Kontakt
durch Beratung zu einer Kundenbindung fiithren kann. Allerdings zeigt sich, dass von Seiten
der Landwirte jenseits der Preisangabe kaum zwischen den Marktteilnehmern im
Futtermittelhandel unterschieden wird. Diese Einschédtzung wird unterstrichen durch das
Ergebnis, dass ein Handlerwechsel im Falle eines besseren Preis-Leistungs-Verhiltnis eines
anderen Marktteilnehmers in der Regel vollzogen wird. Fiir die Zukunft bedeutet dies, dass
auch bei fortschreitendem landwirtschaftlichen Strukturwandel und mancherorts schnell
wachsenden Milchviehherden aus den Befragungsergebnissen kein steigendes Marktpotenzial
fiir Fiitterungsberatung im Zusammenhang mit dem Verkauf von Milchleistungsfutter
abgeleitet werden kann.
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Tabelle 1: Ergebnisse der Ordered-Logit Modelle zu Kriterien der Kaufentscheidung

Preis Qualitéat Bestell-und  Sympathie Beratung
Liefer-
modalititen

HerdengroBe o *¥ o Hk
Milchleistung pro Kuh @ Hkk
Zufriedenheit mit der
Milchleistung
Alter des Landwirts ®* @ Hk ®*
Bildungsabschluss @ ¥
Anzahl Betriebszweige o *
Spezialisierung ®* @ Hk

Quelle: Eigene Berechnung anhand der Befragungsergebnisse Signifikanzniveau: 1%(**%*), 5%(**), 10%(*)

Tabelle 2: Marginale Effekte fiir das Multinominale —Logit Modell zum Hiindlerwechsel

Unzufrieden mit Bei einem Mehrere Kein Hindler-
Qualitit besseren Preis  Handelspartner wechsel
Leistungs-
verhiltnis
Auswahlwahrscheinlichkeit 0,336 0,562 0,037 0,065
Herdengrofie 0,085 **
Milchleistung 0,085 *
Zufriedenheit mit der
Milchleistung 0,057 % 0,521
Alter
Bildungsabschluss 0,098 **
Anzahl Betriebszweige
Schwerpunkt in der
Mi]chprrz)duktion 0,003

Quelle: Eigene Berechnung anhand der Befragungsergebnisse Signifikanzniveau: 1%(**%), S%(**), 10%(*)
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