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Regionale Wertschöpfungsketten 
für landwirtschaftliche Produkte
Los: Konventionelle Landwirtschaft 
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Wertschöpfungskette im Projekt REGINA Konventionell 

Pilotbetrieb Forschungspartner 

Landwirtschaftsbetrieb in Nordsachsen

Direktvermarkter in Leipzig und Torgau

B2C, Gastronomie, LEH

Wissenstransfer „Denkwerkstatt Food“

Beratung in der Regionalwirtschaft 

Netzwerke in ländlichen Regionen 

Innovations- und Transformationsprozesse 

Marktforschung, Strategie & Prozesse

VermarktungLogistikKonfektionierungVerarbeitungErzeugung

Oschatzer 
Fleischwaren 
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Arbeitsinhalte im Projekt

Ziel: Erfolgreiche Wertschöpfungsketten 
für regionale Lebensmittel entwickeln 

Ergebnisse Prinzipien 

Verbraucher 

Netzwerk Prozesse 

VermarktungOrganisation

Thematische Leitfäden, illustriert, 
praxisnah, kurz, auf den Punkt 

übertragbares Modell für andere 
Wertschöpfungsketten 

Verbraucher als Ausgangspunkt

Förderung regionaler Wertschöpfung

Übertragbarkeit und Alltagsrelevanz 

WSK als Reallabor

Praxiserprobung als Grundprinzip

Ergebnistransfer während des Projektes 

DIREKTVERMARKTER AGRARGENOSSENSCHAFTEN

Zielgruppen
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Verbraucher als Ausgangspunkt 

Erkenntnis: Junge Familien Zielgruppe 
mit zusätzlichem Potenzial

LoyalitätZufriedenheitKaufBerücksichtigungAufmerksamkeit

Marke und Werteversprechen
Kontaktmöglichkeiten

Segmentierung der 
Verbraucher*innen 

Basis-, Leistungs- und 
Begeisterungsfaktoren

Absatz / Wachstum steigern
Kaufinteresse erhöhen

Kund*innen en als 
Botschafter*innen

Verbraucher 



Netzwerk
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Kooperationen in der Direktvermarktung aufbauen

Konzeption Abendbrotpaket: 
Produktentwicklung im Netzwerk 

Problem verstehen 
Nutzerbedürfnis ergründen 

Verstehen StandpunktBeobachten

Lösung entwickeln
Nutzerbedürfnis erfüllen

Idee Prototyp Test

Abendbrotpaket
regionale Gerichte mit regionalen Produkten
L: 2-3 Personen 3 Mahlzeiten 60 €
XL: 4-5 Personen 3 Mahlzeiten 85 €
3-4 Mahlzeiten - einmal im Monat
Testphase von 3 Monaten 
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Kooperationen in der Direktvermarktung aufbauen

Konzeption Abendbrotpaket: 
Produktentwicklung im Netzwerk 



Organisation
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Organisationsinnovation für Agrarbetriebe 

Idee: Ein zweites Betriebssystem für die 
Organisation der Direktvermarktung

Implementierungsphase Umsetzungsphase
Schritte 1-3 Schritte 4-6

Ziele & 
Auftrag 

Planung 
zweites BS

Mitarbeiter 
begeistern Steuerung Strategie-

abstimmung Koordination

Agrargenossenschaft Direktvermarktung in 
einer regionalen 

Wertschöpfungskette

Erstes Betriebssystem

Zweites 
Betriebssystem

Traditioneller Betrieb
Klassische Absatzwege
Herkömmliche Kommunikation
Effektivität und Effizienz

Neue Denkansätze
Innovative Absatzwege
Moderne Kommunikation
Kundensicht

Netzwerk-
partner



Prozesse 
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Abläufe in der Wertschöpfungskette 

Organisation der Zusammenarbeit, um 
Effizienz zu erzielen 

Veränderungs-
management 

OptimierungAnalyse
Erfassung

Zwischenlager für 
Fahrradkuriere 

Auslieferung

Lieferung an 
die Haustür

Verkauf im 
Stadtladen

Tourenplanung

Verpackung 
Etikettierung

Erzeugung 
Produktion

Packen & (gekühlt) 
lagern der 

Abendbrotpakete 

Buchung 
Fahrradkuriere 

Kommissionierung

Bestellung

Tourenplanung & 
Kühlkette

Abholung bei 
den Erzeugern

Warenbestellung in 
der Kooperation 

Vermarktung 

Kooperations-
partner

Online (WWW & Mail)

zusätzliche Kanäle 



Vermarktung
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Resilienz in der Wertschöpfungskette 

Erfolgreiche Vermarktungskonzepte 
auch in Krisenzeiten

Aktuelle Rahmenbedingungen 

Kommunikation 

neues Storytelling 

Steigerung der Transparenz 

Social Media, Instagram 

segmentiertes Mail-Marketing 

Vertrieb 

Intensivierung LEH (Konsum)

Intensivierung Gastro

neue Formate: AfterworkGrillen

Fahrradkuriere 

Neugestaltung Stadtladen

Burgermanufaktur 

Events im Landgut

Sortiment 

Erweiterung des Netzwerks 

veganer Fleischersatz

Abendbrotpaket 

neue Produktpakete 

Produktentwicklung 

Preis 

Preiserhöhung

reduzierte Bestellmenge

Produkteentwicklung

kostenfreie Lieferung

Steigerung der Margen 

Regionale Lebensmittel 
werden vor allem im 
Supermarkt (68%) oder 
Discounter (49%) gekauft.

Verbraucherzentrale 2022 

44% der Konsumenten von 
Bio- und regionalen 
Lebensmitteln reduzieren 
ihre Einkäufe auf Grund der 
Preiserhöhungen 

Konsummonitor 2022 

Der Öko-Lebensmittelumsatz sank 
(erstmals überhaupt) von Januar bis 
Oktober 2022 um 4%.

Von Januar bis Oktober 2022 stieg der 
Öko-Umsatz im Discount um 15%. Im 
Fachhandel und der Direktvermarktung 
sank er dagegen um 20%.

Deutscher Bauernverband 2022
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Warum und mit welcher 
Zielsetzung und Philosophie 
hast du Elbweiderind 
gestartet?
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2020 haben wir unser 
Angebot für REGINA 
eingereicht. 

Was waren damals die 
Herausforderungen und wie 
haben sich diese bis heute 
verändert? 
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Funktionieren die 
Themen, an denen wir 
gearbeitet haben, in 
der Praxis? 

Nützen die Ergebnisse 
bei der Entwicklung des 
Netzwerks und der 
Wertschöpfungskette?
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Ist damit jetzt alles gut? 
Oder steht das Netzwerk 
heute vor neuen/anderen  
Herausforderungen? 
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Wie würdest du 
zusammengefasst das 
Ergebnis von REGINA 
beschreiben? 
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REGINA konkret

Kunden

Nachhaltige 
Ernährung

Tierwohl
Umwelt

SozialesGesundheit
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REGINA konkret

Strategische Kooperationen 

Wermsdorfer Teichwirtschaft

Wermsdorfer Weißfisch

Gartenbaubetrieb Schneider

Mügelner Kartoffeln

Biohof Barth in Beckwitz

Beckwitzer Weidehuhn

Hofmolkerei Bennewitz

Bennewitzer
Butter & Käse
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REGINA konkret

Prozesse und IT 
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REGINA konkret

Vermarktung 
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REGINA konkret

2. Betriebssystem: Transfer der Ergebnisse  

Agrargenossenschaft

Direktvermarktung in 
einer regionalen 

Wertschöpfungskette

Erstes Betriebssystem

Zweites Betriebssystem

Traditioneller Betrieb
Klassische Absatzwege
Herkömmliche Kommunikation
Effektivität und Effizienz

Neue Denkansätze
Innovative Absatzwege
Moderne Kommunikation
Kundensicht

Netzwerk-
partner
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In der Diskussion

Unsere Stationen für 
den Nachmittag

Verbraucher*innen zu Markenbotschaftern
Vermarktung unter aktuellen Rahmenbedingungen 

Sammlung aktueller Verbrauchererwartungen 
Verbrauchertypen und deren Einstellungen 
Kontaktpunkte (Touchpoints) zum Verbraucher 
Entwicklung einer Kundenreise (Customer Journey) 

Praktische Erfahrungen 
Lernfelder im Modellbetrieb 

Herausforderungen bei der praktischen Umsetzung 
(Kundenkommunikation, Zusammenarbeit in Wertschöpfungsketten)
Stärken/Schwächen Analyse 
Folgemaßnahmen / Reaktion auf Marktveränderungen

Loyalität
Zufrieden-

heit
Kauf

Berück-
sichtigung

Aufmerksamkeit
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Nutzen Sie unsere Kompetenzen

Zusammen weiter gehen

Markus Schubert

markus.schubert@conoscope.de

0341 - 478 27 12

CONOSCOPE GMBH

RESULTING GROUP

Käthe-Kollwitz-Straße 60

04109 Leipzig

T +49 341 47827 100 

www.conoscope.de

Thomas Lehr

thomas.lehr@conoscope.de

0341 - 478 27 14

Hereford Elbweiderind 
Landwirtschaftsbetrieb
Matthias Schneider 
Hauptstraße 41
04769 Mügeln

T +49 151 65144478
www.hereford-graditz.de

Matthias Schneider 
matthias@weiderind-regional.de
0151 - 65144478

Thomas Breitling 
thomas@weiderind-regional.de
0160 - 8581388
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