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Chronik

5\ Kastialtelei i e Grundungsjahr 1992
i « Mitglieder 20 — 30 Agrarunternehmen

‘ gemeinschaft
1992 - 1996 Magdeburger - Kartoffelanbauflache bis zu 1.000 ha
Bérde w\. « ,Die Macher“ Henning Kriiger, Ostingersleben;
o N

Hubertus Budde, Jerxheim;

o T/
Almuth von Bodenhausen, Brumby

e 1997 Ubernimmt Joachim Kalberlah die
Geschéftsfuhrung der Kartoffel-EZG

« es folgt eine Erweiterung im Einkaufsbereich fir
Betriebsmittel und im Verkauf von Getreide

1997 - 2002 » 1999 grunden 12 Landwirte zusammen mit
Joachim Kalberlah den Agrareinkauf
« Zahl der Betriebe wachst auf Gber 100 bei
einem Jahresumsatz beider Unternehmen
von Uber 8 Mio. EUR
I Agrareinkauf lagert den Getreidebereich aus
- e Zusammen mit Peter Matthies und Christian
2003 S )
F a 1 r K O rFn Scharnweber wird die Fairkorn AG gegrundet
 Verlegung der Biros nach Gifhorn & Ahrensburg
i |  Die Kartoffelerzeugergemeinschaft Magdeburger
P iniaud L pemencran z T )
2004 g ﬁ{m" , Borde firmiert ab Juli 2004 neu als GmbH
o « Ab hier Fihrung als Unternehmensverbund
Unternehmensverbund e Zahl Betriebe wéchst auf Uber 300 bei einem
Erzeugergemeinschaft Jahresumsatz von tber 20 Mio. EUR

Mit der Kartoffelerzeugergemeinschaft Magdeburger Bérde w.V. wurde im April 1992 von rund 25
Agrarunternehmen eine Erzeugergemeinschaft in der Rechtsform des wirtschaftlichen Vereins
gegrundet. Die EZG erhielt Ihre Anerkennung nach dem Marktstrukturgesetz.

Mit dem Wechsel des Geschaftsfilhrers begann fuinf Jahre spater die Neuausrichtung als
Dienstleistungsgemeinschaft fur die Agrarunternehmen insgesamt. Dieses gelang von Anfang an sehr
gut, da die Neu- und Wiedereinrichter in der Magdeburger Bérde meist empféanglich fir Beratungen
und auch kaufméannisch orientiert sind. So wurden im Jahre 1999 die umfangeichen
Einkaufsaktivitaten in einer eigensténdige Firma, der Agrareinkauf GmbH, ausgelagert.

Durch die erfolgreiche Arbeit bei Vermarktung von Kartoffeln und beim Einkauf der Betriebsmittel, lag
es auch nahe, die Vermarktung von Getreide und Oelsaaten aufzunehmen. So gelang es im Jahre
2003 Herrn Peter Matthies fir diese Tatigkeit zu gewinnen. Gemeinsam mit dem Agrareinkauf.
grundeten Peter Matthies und Christian Scharnweber (A.A.T...GmbH, Wittenburg) die FairKorn AG.

Der Verbund sieht sich als Dienstleister fiir Agrarunternehmen und Erzeugergemeinschaften.
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Kartoffelerzeugergemeinschaft
Magdeburger Bérde GmbH

e Anbauplanung & Sortenwahl

e Anbauberatung und
Bestandskontrolle

« Ernte- und Lagerdisposition

« Verkauf und Abwicklung

* Projektplanung

e QS-Zertifizierung (Bindler)
und EUREPGAP-Zertifzierung

ZIEL: Bestpreise im
Premiumprogramm und
deutliche Erldssteigerung
gegeniiber Weizen

Aufgaben und Ziele

Geschlossener Handel mit:

» Pflanzenschutzmitteln

* Dingemitteln

« Diesel und Heizol

» Landtechnik - Sammeleinkauf
* Saatgut

« div. Dienstleistungen wie
Frachtvermittlung, EDV und
Blrodienstleistungen

ZIEL: Senkung der EK-Preise
um ca. 2 bis 8% gegenuber
guten Konditionen.

FairKorn

Geschlossener, transparenter
Handel im Sinne unserer
Agrarunternehmen mit

* Getreide
e Raps und

e Futtermitteln

bei der Exklusivvermaktung

ZIEL: Verbesserung der Erlose
um ca. 2,- bis 10,- €/to
gegenuber guten
Erzeugerpreisen. Dabei
ErschlieRung mdoglichst vieler
Marktteilnehmer — das ganze
stets ,,erzeugerorientiert*!

Aus strategischen und aus Griinden der Risikostreuung wurden fur die Hauptarbeitsfelder der
Erzeugergemeinschaft, eigene Firmen gegriindet. Viele Synergieeffekte konnen durch die gemeinsame
Nutzung der Ressourcen in der Verwaltung erreicht werden. Dieser Vorteil ist die Grundlage fir eine
maglichst geringe Provisionsberechnung an die Kunden. Deshalb ist die Effektivitdt so hoch, wie sie
von Handelsunternehmen praktisch nicht erreicht werden kann. Doch dazu spéater mehr.
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Fur diese Kunden konnen wir
leider nichts tun...

F airkK orn
Kartoffelerzeugergemeinschaft
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft Der Besserwisser

Die Integration der Agrarunternehmen in die Erzeugergemeinschaft ist eine der wichtigsten
Erfolgsvoraussetzungen insgesamt. Egoisten, die ihre eigenen Interessen immer im Vordergrund
sehen wollen sind hier fehl am Platze. Ebenso die Unternehmer, die sich nur schwer von ihren
Gewohnheiten trennen kdnnen oder die sich gegentiber dem Handelspartner vor Ort finanziell oder
personlich ausgeliefert haben.

Viele Unternehmer in anderen Branchen haben sich schon vor Jahren auf ihre Kernkompetenzen
konzentriert, und diverse Bereiche in ihren Unternehmen ausgelagert. Auch die Agrarunternehmer von
heute sollten sich kritisch die Frage stellen, ob sie im Einkauf oder in der Vermarktung wirklich immer
jede Chance nutzen. Es sollte dabei jedoch nicht der Fehler begangen werden, diese Bereiche auf die
Handelsstufe auszulagern, denn diese Marktpartner verfolgen nun einmal grundséatzlich andere
Zielsetzungen. Diese Enttéduschung kann man sich sparen, denn eine Kooperation zwischen
Unternehmen mit gegensatzlichen Marktinteressen, kann nun mal nicht funktionieren.

Schauen wir nicht alle mit Neid zu den Ol-Multis, die einfach etwas am Hahn drehen, wenn der Preis
flr Rohdl zu stark fallt? Dies kann nur funktionieren, wenn die Disziplin innerhalb der Gemeinschaft
grol3 genug ist.
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Problemstellung und >>>> unser Losungsansatz

Preisdifferenzierung Bundelung im Ein- und Verkauf
Der Handel braucht viele Kunden, die =>>=>= Viele Teilmengen ergeben einen
teuer einkaufen und billig verkaufen, starken Handelspartner.
damit starke, umsatzkraftige Kunden Marktrecherche
zu besseren Konditionen bedient Eine Vollzeitbeschafti
werden kdnnen (Key-Account!!!) >=>=>= Ine vollzertbeschd lang, vor

allem in den ,richtigen” Kreisen.

Markttransparenz
Wer hat schon Zeit die Preisbild Datenauswertung

er hat schon Zeit die Preisbildun N
9 >>>> Aktuelle Daten, uibersichtlich

laufend zu verfolgen? .
ausgewertet, bringen Transparenz.

Schnelle Markte >>>>=  Zentraler Ansprechpartner
Der Handel Uber das Internet Uber unsere Handelsprofile ist der
(eCommerce, Warenterminbdrsen) Bedarf Uiberschaubarer, es kann
hat das Tempo am Markt noch weiter —— <~ sofort gehandelt werden, um so
beschleunigt. kurzfristige Chancen auszunutzen.
Angebots- bzw. Nachfrageoligopol >>>> Zweiseitiges Oligopol
Durch Fusionen stehen vielen Agrar- Durch weitgehend gleiche
unternehmen immer weniger Krafteverhaltnisse am Markt kann
Handelspartner gegeniber, was die === wieder Wettbewerb auf hohem
Marktfunktionen beeintrachtigt. Niveau entstehen.
4 L ——
& g FairKorn
Kartoffelerzeugergemeinschaft [ AKTIENGESELLSCHAFTJ

Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Aus den alten und neuen Problemstellungen, sind in der Erzeugergemeinschaft verschiedene
Losungsansatze geschaffen worden, die heute bereits gré3tenteils als umgesetzt angesehen werden
kénnen.

Die Biindelung der Produktionsmenge ist die wichtigste Grundlage fiir die erfolgreiche Arbeit in einer
Erzeugergemeinschaft. Erst mit verlasslichen Zahlen kann man sich risikolos auf die Angebotsseite des
Marktes schlagen. Kaufer sind in der Regel zu recht verargert, wenn verhandelte Partien letztlich gar
nicht zu Verfligung stehen. Und Leerverkaufe sind nun mal nichts flr Erzeugergemeinschaften als
Vermarktungsdienstleister.

Wie viel Zeit bleibt Agrarunternehmern heute eigentlich noch, wenn die Arbeiten im Feld und ggf. im
Stall erledigt sind, und die burokratischen Hurden ebenfalls genommen wurden? Je nach
Betriebsgrée und Personal, dirfte fur die meisten da nicht mehr genug Ubrig bleiben. Was bleibt?
Verkaufen, wenn der Nachbar es auch tut? Oder wenn der Handler mit ,,Spitzenpreisen® lockt?

Mit Sicherheit nicht! Niemand sollte darauf seine Ein- oder Verkaufsentscheidung aufbauen! Mit der
gewonnenen Markttransparenz geht es an die Kalkulation. Die Markte sind schnell und volatil
geworden, und dieser Trend wird weiter zunehmen.

Ein weiterer aktueller Nachteil fir Agrarunternehmen ist das vollig aus dem Lot geratene
Krafteverhaltnis am Markt. Der Strukturwandel in der Landwirtschaft, hat zwar groRere Betriebe
hervor gebracht, aber mit den Entwicklungen in den vor- und nach gelagerten Bereichen ist das kein
Vergleich. Durch Fusionen und Insolvenzen, werden die verbleibenden Unternehmen immer gréfier,
was sich vor Ort besonders durch die SchlieBung der kleinen Landwarenhéauser bemerkbar gemacht
hat. Diesen groRen Unternehmen steht der einzelne Landwirt recht verloren gegentiber. Hier kénnen
starke Erzeugergemeinschaften die Position der Landwirtschaft deutlich stérken.
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Umsetzung

Ist es so bei lhnen ? So geht's bei uns...

/\

- betriebswirtschaftliches
Innenverhaltnis
- kein Wettbewerb

Wettbewerb

ﬁﬁ gFairKorn

__ Kartoffelerzeugergemeinschaft
urger Bérde GmbH

A
- Wettbewerb

e

Bei der Umsetzung eines Projektes im gemeinsamen Ein- und Verkauf geht es zunachst darum, die
Unterschiede zwischen der Anbahnung und Abwicklung des Geschéftes tber ein Handelsunternehmen
und Uber einen Einkaufsdienstleister bzw. einen Vermarktungsdienstleister deutlich heraus zu stellen.

Es darf nicht sein, das eine Erzeugergemeinschaft lediglich die Handler-Riege erweitert. Dort hat Sie
nichts zu suchen, es sei denn, die Art und Weise des Handelns ist die eines klassischen Héndlers!

Im Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft geben die Agrarunternehmen in der Regel einen
klaren Ein- bzw. Vermarktungsauftrag heraus. So werden Partien nicht doppelt angeboten. Da auf
dieser Stufe ein betriebswirtschaftliches Innenverhaltnis und kein Wettbewerb herrscht, kann am
Markt stets im Interesse der Agrarunternehmen agiert werden, denn so ist das schliefilich auch
gewollt.

Gerade Agrarunternehmen, die die Vermarktung tber eine Erzeugergemeinschaft zum ersten Mal
praktizieren, sind oft enttduscht, wenn kein oder vielleicht nur ein gewdhnlicher Marktpreis genannt
wird. Diese Unternehmen muissen wissen, dass der langfristige Erfolg einer Erzeugergemeinschaft
ausbleibt, wenn diese ihre Bestpreise andauernd im Markt streut und damit nur dem typischen
Trittbrettfahrer hilft. Die Bestpreise erhalten die Agrarunternehmen, die gemeinsam mit der
Erzeugergemeinschaft eine Marktstrategie erarbeiten und sich mit der gebotenen Disziplin auch daran
halten.

sErfolgreiche und profitable Kartoffelvermarktung in Bauernhand* von Joachim Kalberlah

Seite 6 von 21



Bestandsaufnahme bauerlicher Kartoffelvermarktung 2006

1. Mehr als die Halfte der Kartoffeln in Deutschland wachsen
im Vertragsanbau zu Preisen von unter 10,00 €/dt

2. Der Absatz ist regional gepragt. Das uberregionale Geschaft
liegt in der Hand des Kartoffelhandels

3. Die Produktionskette birgt ein groRes Einsparpotential in sich

4. Der Bezug zur selbst produzierten Qualitat fehit.
Der LEH braucht jedoch eine homogene Rohstoffquelle!

5. Bestehende EZG scheitern oft an einer inkompetenten Fiuhrung
und/oder der llloyalitat der Mitglieder

i & 0 —
e B, §FairKorn
M@j]ﬂ Kanoffelerzeu;ggerneinschaft s AKTIENGESELLSCHAFTJ

Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Bei der Bestandsaufnahme stellt man fest, dass der Vertragsanbau fir die verarbeitende Industrie, sei
es nun fur Kartoffelstarke, Pommes, Chips, Piree-Produkte aber auch Speisefrischkartoffeln fiir die
Packbetriebe, mehr als die Halfte der Anbauflache belegt. Bei Vertragsschluss zahlt bei den
Agrarunternehmen der sichere Absatz der Kartoffeln scheinbar mehr als der Preis. Zu verhandeln gibt
es dort sowieso nicht viel, denn die vorhandenen Strukturen erlauben es dem Kaufer in der Regel ein
Preisdiktat auszutiben. Nicht der Kartoffelmarkt bestimmt den Preis, sondern das Getreide! Fiur die
Industrie und ihre vor geschalteten Erfasser reicht es in der Regel aus, den Agrarunternehmen etwas
mehr zu bieten als sie in der Region mit Getreide erzielen wirden.

Auch fast zehn Jahre nach Griindung der Warenterminbdérse in Hannover, ist es den Kartoffel-
erzeugern nicht gelungen, zum Beispiel durch EFP’s (Exchange for Physicals), in Jahren mit hohen
Preisen das notige Geld fur Investitionen zu verdienen. Starke Erzeugergemeinschaften, oder
wenigstens mehr Einfluss auf die Vermarktungsstrukturen, wie in den Benelux-Landern, gibt es in
Deutschland leider noch nicht. Hoffentlich kdnnen wir dazu beitragen, dass sich das &ndert.
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Von der bauerlichen zur kaufmannischen Vermarktung

— Y

chland wachsen

1. Mehr als die Ha
im Vertr

reisen von un

* Orientieren Sie sich an Vergleichszahlen der Vorjahre, hier
sowohl Kartoffeln, wie auch andere Feldfriichte

* Nutzen Sie fur den Vertragsanbau die Bindung an den
RMX (Table) Potato Index oder noch besser...

* Setzen Sie konsequent auf EFP‘s
(zu deutsch: Tausch von Warenterminkontrakten gegen Ware)

& 0 —
‘fﬁc §FairKorn

Kartoffelerzeugergemeinschaft s AKTIENGESELLSCHAFTJ
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Hilfe zur Verbesserung der finanziellen Ertragslage kénnte nun aus anderen Bereichen kommen. Der
Wettbewerb um Ackerflachen hat zugenommen. Selbst Investoren aus fremden Branchen investieren
wieder in Boden, da dieser mittelfristig tatsachlich sichere Renditen verspricht. Die Flachen, die in den
nachsten Jahren die ganzen Biogasanlagen und Oelmuhlen zu versorgen haben sind enorm. Bereits
heute sind viele Kartoffelflachen auf Grenzstandorten, zugunsten des Maisanbaus weggefallen. Da sich
kunftig der Kartoffelanbau auf die verbleibenden Kartoffelanbauer konzentriert, wollen wir diesen
mehr Augenmal bei der Preisfindung zugestehen.

Mittel zur Sicherung der Kalkulation gibt es genug. Nachdem es der RMX in Hannover nun gelungen
ist, die Futures aus London und Amsterdam an einer Borse zu vereinen, erhalten die Indizes eine ganz
wichtige Rolle. Der RMX-Potatoe-Index und auch der RMX-Table-Potatoe-Index kénnen durchaus als
verlassliche Preisbasis vereinbart werden, um Preisverdnderungen am Markt automatisch in die
Vertrage einflieRen zu lassen. Eine noch groRere Bedeutung muss allerdings den EFP’'s zukommen.
Diese erdffnen sowohl den Verkaufern, wie auch den Kéaufern, genug Méglichkeiten, ihre
Preisfantasien tatsachlich umzusetzen.
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Von der bauerlichen zur kaufmannischen Vermarktung

— Y

2. Der Absatzistr 3 ¥ egionale Geschaft
liegtin de artoffelhandels

* Nutzen Sie stets (zumindest) den gesamtdeutschen Markt!

e entweder Giber Makler andere EZG oder besser

* lber eigene Vermarktungsstrukturen (aber professionell bitte!)

g 0 —
‘fﬁc §FairKorn

Kartoffelerzeugergemeinschaft s AKTIENGESELLSCHAFTJ
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Der anhaltende Strukturwandel hat in den letzten Jahren durch Insolvenzen und Fusionen die
verbleibenden Kaufer immer gréer werden lassen. Grolier geworden sind auch die
Agrarunternehmen, die es jedoch nicht geschafft haben, ihre eigenen Vermarktungsstrukturen
entsprechend auszubauen. Die drtlichen Absatzwege scheinen fiir die meisten Agrarunternehmen das
MaR aller Dinge zu sein. Nicht jede Preisdifferenz innerhalb Deutschlands ist durch fundamentale
Daten, wie Ernte- oder Lagermenge zu begriinden. Aktuelles Beispiel: Die Preisunterschiede zwischen
Bayern und Niedersachsen im Herbst 2006.

Die Chance zur Nutzung dieser Preisunterschiede liegt also zur Zeit vorrangig in der Hand des
Versandhandels. Zu einer professionellen Vermarktung gehdrt jedoch auch die Einbeziehung dieser
Chancen. Da einzelne Agrarunternehmen nicht Uber ausreichende Kontakte verfiigen, kommen nur
Makler oder Vermarktungsdienstleister in Frage.

Dabei ist jedoch darauf zu achten, dass die in Frage kommenden Vermarktungsdienstleister Uber
genigend Professionalitat verfiigen. Viele Erzeugergemeinschaften entstanden in den 90er Jahren mit
der Foérderung durch das Marktstrukturgesetz. Viele Erzeugergemeinschaften haben es seither
versaumt, in ausreichendem Malie an der Verbesserung der internen Strukturen zu arbeiten. Viele
Aufgaben, die ihnen der Markt von heute abverlangt, kdnnen deshalb heute nicht mehr im Sinne der
beteiligten Agrarunternehmen bewaltigt werden.
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Von der bauerlichen zur kaufmannischen Vermarktung

— Y

3. Die Produktionskette birgteimgrales Einsparpotential in sich

—

—

* Beratung (betriebswirtschaftlich und anbautechnisch) muss sein!

* Nutzen Sie Einkaufsgemeinschaften und -dienstleister

* Investieren Sie in schonende und schlagfertige Technik
(Die komplette Bestell-, Pflege- und Erntetechnik uberarbeiten!)

& 0 —
tﬁc §FairKorn

Kartoffelerzeugergemeinschaft s AKTIENGESELLSCHAFTJ
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Wissen und Informationen sind heutzutage in so groRer Fille vorhanden, dass genau daraus eine
anspruchsvolle Aufgabe wird. Wie bekomme ich die fiir mich relevanten Informationen, und stelle
dabei sicher, dass sie nicht im Interesse anderer manipuliert worden sind. Dabei gilt hier eine alte
Weisheit auch noch heute: ,,Drum prife genau, wenn dein Berater auch dein Handler ist!* Eine gute
und vor allem unabhéngige Beratung ist in der Regel nicht billig und gerade deshalb in vielen Féllen
ihr Geld wert.

Es gilt auch hier Prioritaten zu setzen, die sich in idealer Weise auch mit ihren Stérken des
Unternehmers decken. Ist das nicht der Fall, sollten diese Aufgaben, zum Beispiel in der Beschaffung
von Betriebsmittel, an externe Dienstleister abgegeben werden.

Kartoffelerzeuger, die in den letzten Jahren keine Gberdurchschnittlichen Profits aus dem Anbau
generieren konnten, haben in der Regel auch einen Investitionsstau. Die laufende, kritische
Bewertung der Produktionslinie sollte zusammen mit einer guten Beratung erfolgen. Ein
Investitionsstau belastet die Produktivitét zuséatzlich, denn viele abgeschriebene Maschinen
verursachen verdeckt oft hthere Kosten, als heue Technik.
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Von der bauerlichen zur kaufmannischen Vermarktung

[— Y

4. Der Bezug zu ier i ehlt.
Der LEH brauchi<edoTh eine homo uelle!

—

* Prufen Sie selbstkritisch die gesamte Erntekette!

* Wie oft haben Sie selbst schon mangelhafte Ware verschnitten?

¢ Stellen Sie einen Selbstvergleich mit anderen
Rohstofflieferanten an - Benchmarking!

gFairKorn

AKTIENGESELLSCHAFT

Kartoffelerzeugergemeinschaft
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Fir viele Kartoffelerzeuger hort bei den Abrechnungsmodalitaten der Bezug zur eigenen Qualitat auf.
Sie sehen sich selbst oft als Opfer einer ungerechten Bewertung ihrer Ware und nehmen sich daraus
die Legitimation es mit der Sorgfalt kiinftig nicht mehr ganz so genau zu nehmen. Zumindest tragen
die aktuellen Handelsbrauche bei Kartoffeln nicht gerade zur Verbesserung der erzeugten Qualitat bei.

Auch die Abnehmerseite fordert dieses Verhalten, da in Jahren mit hohen Preisen die Bonituren in der
Regel immer besser ausfallen, als in Jahren mit kleinen Preisen. Fiir den Verbraucher am Ende der
Kette, gehen also hohe Preise oft mit minderen Qualitaten einher — sehr schlecht fiir das Image der
Kartoffeln insgesamt.
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Von der bauerlichen zur kaufmannischen Vermarktung

— Y

5. Bestehende E i oft an ej i enten Fuhrung
oder der llloyalit3 leder

—
—

* Aus falsch verstandener Sparsamkeit wird an einer professionellen
und hauptamtlichen Geschaftsfuhrung gespart.

* Weitsichtiges und kaufmannisches Geschick ist gefragt!

¢ ,Hauptfeinde“ aller EZG sind die eigenen Mitglieder, die sich
immer wieder zu Alleingangen hinreilRen lassen.

& 0 —
‘fﬁc §FairKorn

Kartoffelerzeugergemeinschaft s AKTIENGESELLSCHAFTJ
Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Viele geforderte Erzeugergemeinschaften haben es bis zum Auslauf des Forderzeitraumes nicht
geschafft, die interne Struktur professionell und finanziell tragbar zu gestalten. Das hat entweder
direkt in die Abhangigkeit eines Handelsunternehmens gefiihrt oder die Teilzeit-Geschaftsfiihrung
verwaltet die Mitglieder. Vom Aufbau einer tragbaren Vermarktungsstrategie fur die
Agrarunternehmen sind die Erzeugergemeinschaften meist weit entfernt.

Diese Entwicklung bleibt den Agrarunternehmen meist nicht lange verborgen. Sie reagieren dann
meist mit eigenen Bemihungen und behindern damit die eigenen Ziele. Jeder muss sich also seiner
Rolle bewusst werden und danach handeln. Im Wesentlichen lauft das auf die deutliche Formulierung
der Unterschiede zwischen Handelsunternehmen und Vermarktungsdienstleistern hinaus.
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

1 "

Vermarktungs- ;o'ShN
dienstleister

Agrar-
handel

So billig wie moglich,
aber abhangig vom

Informationsstand des Entspricht dem

Verkaufspreis abzgl.

Landwirts
Kosten und Provision
Einkaufsziel

* Marktlage

Keine Differenz im
* Wettbewerbsdruck Ein- und Verkauf —

also lasst sich auch
Eventuell auch gezielter kein Einkaufsziel
Informationsriuckhalt definieren!
zu Gunsten des eigenen
Profits!

Im Unterschied zum Handelsunternehmen l&sst sich fur Erzeugergemeinschaften kein Einkaufsziel
definieren. Der Handler zieht seinen Profit aus einer moglichst groflen Differenz zwischen Ein- und
Verkauf, deshalb kauft er mdglichst billig. Es gehort dabei zur guten kaufmannischen Geschick, und ist
kein Betrug am Kunden, wenn der Handler gezielt Marktinformationen zu seinen Gunsten zuriick halt.
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

P/ e
Agrar- S T b = SN
handel )\ Vermarktungs- goSa
LES dienstleister

1. Die Ware wird zur 1. Der Handelszeitpunkt
Dec.k.ung offener ergibt sich aus der
Positionen gebraucht Vermarktungsstrategie

Handelszeitounkt (Zeit oder Zielpreis ist
andeiszeitpun H
P 2. Die Ware wird erreicht)

spekulativ auf Position
gekauft, wenn Sie 2. Die Ware wird sofort
»gunstig“ erscheint. durchgehandelt.

3. Die Ware wird sofort
durchgehandelt.

Der Handler hat durch eine mégliche Haltezeit eventuell zwei Handelszeitpunkte. Er kbnnte die Ware
einkaufen um eine offene Position abzudecken oder er kauft sie zur Eré6ffnung einer neuen Position,
da ihm die Ware giinstig erscheint. Ein durchhandeln, wie bei Erzeugergemeinschaften dblich, kommt
natirlich auch in Frage.
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

1 "

Agrar- \
handel Vermarktungs- g&§g
dienstleister
Ware bleibt teils viele Keine offenen Positionen
Monate im Buch - kein Preis- und
Haltezeitpunkt Warenrisiko
Ohne Hedging hohes Wichtigster Grundsatz !
Preisrisiko !
Das Handelsbuch muss am
Ende des Handelstages
ausgeglichen sein!!!

Kaum eine Entscheidung kann den Erfolg eines Unternehmens so maligebend beeinflussen wie der
Haltezeitpunkt einer offenen Position. Lauft die Position ins Geld, erzielt man einen Profit, wenn man
es rechtzeitig schafft, diesen Profit auch zu realisieren. Denn eine langsam ins Geld gelaufene Position
kann bei starker Volatilitédt auch blitzschnell in Verlust geraten. Ein Handler schreibt sich in der Regel
Gewinne und Verluste ins Buch, Hautsache am Ende bleibt genug Profit Ubrig.

Hinter den Gewinnen und Verlusten der Handler stehen in der Regel Agrarunternehmen, die vielleicht
zu billig verkauft haben oder aber vielleicht auch von der Not eines Handlers profitieren konnten und
ihre Partie deutlich Uber dem aktuellen Marktpreis platzieren konnte. Die Agrarunternehmer mégen
sich selbst einschatzen, welche Position sie haufiger bedienen.

Oberster Grundsatz fir alle Erzeugergemeinschaften: Am Abend muss das Buch ausgeglichen sein!
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

A grar- = :'_,-fi; - : -
handel > V.ermarlftungs-\;ﬁ :
~ S dienstleister &
Sie entstehen durch Keine
* Lagerkosten Ansatzweise mussen diese
* Handlingkosten Kosten jedoch beim
Haltekosten Lo Agrarunternehmen
* Logistikkosten kalkuliert werden.

* Warenverderb

* USw.

Durch die Haltezeit entstehen auch Haltekosten, neben den Halterisiken begriinden sie die héhere
Spanne des Handlers im Vergleich zur Vermarktungsprovision der Erzeugergemeinschatft.

sErfolgreiche und profitable Kartoffelvermarktung in Bauernhand* von Joachim Kalberlah

Seite 16 von 21



Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

2y -

Agrar- ) |
handel Vermarktungs- go5g
dienstleister
Chance & Risiko Chance & Risiko durch Keine Chance
« Preisveranderun - denn davon profitiert nur
g der Kunde.
* Warenveranderung Aber auch kein Risiko
* Ansehen im Markt - denn das tragt auch der
Kunde

* Waren - Liquiditat

Chance & Risiko sind bekanntlich untrennbar miteinander verbunden. In Abhangigkeit von der
Haltezeit, entstehen dem Handler gewisse Risiken. In bestimmten Marktsituationen ist es ein
Riesenvorteil, wenn es einem Héandler gelungen ist, soviel Ware hinter sich zu vereinen, das er den
Markt daraus laufend bedienen kann.

Da der Vermarktungsdienstleister mit der Ware nicht in Spekulation geht, tragt er kein Risiko und
damit natirlich auch keine Chance.
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)
_:_die wichtigsten Unterschiede

Agrar- &§ T el " N
handel 2 e Vermarktungs- oS
~ 55 dienstleister
. o ] 1. Sorgfaltiger Aufbau der
1. Hochstmoglicher Profit Vermarktungsstrategie
des eingesetzten
Vermarktungsziel Kapitals
2. RegelmaBiger
2. Ordentliche Entlohnung Informationsfluss und
fur die Risikolbernahme Markttransparenz

3. Die Kundeninden
Glauben zu versetzten,
alles richtig gemacht zu
haben.

I Kundenzufriedenheit !!

3. Betreuung und Beratung
bei der Anbahnung und
Durchfiuhrung und
Abwicklung des
Geschaftes

Die Zusammenfassung verdeutlicht noch einmal die wesentlichen Unterschiede zwischen den beiden
Unternehmensformen. Besonders Agrarunternehmen sollten sich diese Unterschiede immer wieder
deutlich bewusst machen. Wer dem Handel allein gegeniber treten will, sollte sich als guter
Kaufmann zeigen, der viel Zeit in den Markt investieren will, sonst sind Verluste vorprogrammiert.
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Handler und Vermarktungsdienstleister (EZG)

Agrar-
handel

_:_die wichtigsten Unterschiede

1;

Vermarktungs- g5
dienstleister §

Zusammenfassung

konnen!

lhr Handler ist
grundsatzlich ein fairer
Partner, der in der Regel
allerdings gegenlaufige
Interessen im Markt hat.

Er ubernimmt manchmal
viel Risiko und verdient
dafur eine gute Spanne.

Sie werden nur mit viel
Wissen und Macht am
Markt auf gleicher
Augenhdéhe handeln

Mit lhrem Vermarktungs-
dienstleister kdnnen Sie
tatsachlich eine gemeinsame
Strategie aufbauen.

Der Vermarktungs-
dienstleister hat die gleichen
Interessen wie Sie im Markt.

Die Vermarktungsprovision ist
in der Regel viel kleiner als die
Spanne des Handlers.

Sie gewinnen auch viel Zeit
fur die, fur Sie, wichtigeren
Dinge im Leben und im
Geschatt.
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Auszug aus einem Artikel Giber die Kreislandvolktage
mit Gerd Sonnleitner:

Im Gegenzug forderte er die Landwirte dazu auf, ihre Kréfte

zu bundeln und ein konsequentes Kostenmanagement durchzufiihren.
»Ich weil ja, dass Landwirte Individualisten sind,

aber solange wir die Rindfleisch-, Milch-, und Zuckermarktordnung
noch haben, missen wir alles tun, um unsere Betriebe

besser fur den Markt aufzustellen®,

aus Land & Forst, 9/2006 - Seite 8

o ¢ —

ey S gFairKorn
_,ﬁgﬂ Kartoffelerzeugergemeinschaft

Magdeburger Bérde GmbH

Unternehmensverbund Erzeugergemeinschaft

Auch Bauerverbandsprasident Gerd Sonnleitner fordert seine Mitglieder auf, sich entsprechend
vorzubereiten. Schliefllich haben in den letzten Jahren meist nur die Kartoffelerzeuger und
Schweinehalter die GesetzmaRigkeiten des freien Marktes kennen gelernt. Besonders der
Getreidemarkt ist nun, nach dem Rickwartsgang der Intervention, auch am Weltmarkt angekommen.
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»ES sind nicht die starksten der Spezien, die ilberleben, nicht die Intelligentesten,
sondern die, die am schnellsten auf Veranderungen reagieren kénnen!“

(Charles Darwin)

Danke fur lhre Aufmerksamkeit und
nutzen Sie unsere Dienste auch fur lhr Unternehmen!

* Einkaufsdienstleistungen

« Vermarktungsdienstleistung f——"

* Beratung und Training far f Fa ir K O r n
Erzeugergemeinschaften a re' r| k

A \

Emkam’: nranagemenr fiir

Internet:
www.erzeugergemeinschatft.info

Telefon:
05371/97813

Joachim Kalberlah Kartoffelerzeugergemeinschaft

Magdeburger Bérde GmbH

Das kann ich Ihnen anbieten:

v Den Erzeugergemeinschaften biete ich Unterstitzung
bei der Uberarbeitung ihrer Struktur an. Die
Gemeinschaften missen sich ihrer gednderten
Aufgabenstellung bewusst sein.

v' Den Agrarunternehmen eréffnen wir neue Markte.
Das bessere Ergebnis kann sofort an einem Vergleich
mit den Vorjahren dargestellt werden.

v" Mit Handelsunternehmen kommen wir immer wieder
Freundliche GriiRe gern ins Geschaft, sobald sich in der Strecke sinnvolle

Ansatze ergeben bei Getreide, Raps, Kartoffeln aber
Jm&‘:‘w [Glberal,

auch Dunge- und Pflanzenschutzmitteln.

v" Den Beratern kénnen wir den direkten Weg zu
unseren Agrarunternehmen bereiten. Die Beratung ist
eine wichtige Instanz zur Bewertung unserer Preise.

Ich mache Ihnen gern ein unverbindliches Angebot.
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