
Das Beste aus beiden Welten: 
Wie ein zusätzlicher Onlineshop das 
stationäre Geschäft belebt



Warum sollten Anbieter in das 
digitale Agrargeschäft 
investieren?



Das Einkaufsverhalten und die Ansprüche 
der Kunden haben sich geändert
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Indem Anbieter online sichtbar werden, können sie neue 
Kunden gewinnen und Bestandskunden besser halten.1



Online-Einkaufsverhalten von Landwirten 2019
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Landwirte sind in jedem Prozess der Entscheidungsfindung auch digital unterwegs –  
von der Produktrecherche über den Kauf bis zum Wiederkauf.

%
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Online-Einkaufsverhalten von Landwirten 2019 vs. 2020
Landwirte sind in jedem Prozess der Entscheidungsfindung auch digital unterwegs –  
von der Produktrecherche über den Kauf bis zum Wiederkauf.
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Änderung seit 

COVID-19 
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Landwirte 

14.500 Ende 2020

Händler und Hersteller 

750 Ende 2020 

Jeder 3. Landhändler ist auf Agrando.

352 %
Wachstum 
2019 bis 2020

Unsere Nutzerzahlen bestätigen diese Entwicklungen.

Quelle: Agrando Nutzerzahlen



Was online affine Kunden aktuell unzufrieden macht
Pain Points von Landwirten entlang der Customer Decision Journey

McKinsey Agriculture Digital Costumer Decision Journey Survey, 2020

https://www.mckinsey.com/industries/agriculture/our-insights/unlocking-the-online-retail-opportunity-with-european-farmers


Erreichbarkeit und Flexibilität immer wichtiger
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Quelle: Agrando
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Wann Kunden Anfragen stellen – nach Uhrzeit und Wochentag

10 %



Notwendigkeit und Chancen werden erkannt

Hoher Preisdruck im Markt

Betriebe in der Region nehmen ab

Neue Kunden akquirieren

Verlust von Bestandskunden

Digitalisierung in der Landwirtschaft

Bürokratie 7

7

21

36

64

86

Was sind aktuell Ihre größten Herausforderungen?

Was möchten Sie in den 12 Monaten aktiv verbessern?

Kundenpflege intensivieren

Marketing verbessern

Mehr Onlinemarketing

Systematischere Analyse von Daten

Webseite verbessern / Onlinehop 9

27

27

36

46

über Kunden und Transaktionen

Quelle: Agrando Umfrage unter Landhändlern % 



Crossmedialer Marketingmix  
senkt Transaktionskosten erheblich
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Zeit ist die kostbarste Ressource und der ausschließliche 
persönliche Vertrieb in Zukunft zu teuer. Anbieter müssen 
auch online dort sichtbar sein, wo kaufbereite Kunden 
nach ihren Produkten suchen.

2



Regionale Präsenz kombiniert mit hohen Platzierungen 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Online-Sichtbarkeit als entscheidender Faktor

> 90 %
Klicks auf Seite 1



Zielgenaues Marketing – Beispiele und Möglichkeiten

Futtermittel-Kampagne an relevante, kaufbereite Landwirte in einem ausgewählten PLZ-Gebiet

Wir schenken Ihnen eine 4-wöchige  

Kampagne im Wert von 600 Euro!



Informationen als  
Entscheidungsgrundlage
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Wer seine Zahlen im Blick hat und weiß, wie er sie 
auswertet, kann bessere Entscheidungen bei der 
Unternehmensentwicklung treffen.3



Mit dem Onlinehandel starten: 
Alternativen abwägen
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Am Markt etablierte Shop-in-Shop-Systeme bieten Vorteile 
gegenüber einem eigenen Onlineshop.4



Eigener Onlineshop vs. fertige Lösung: Kostenschätzung
Einmalige und laufende Kosten, wenn man einen eigenen Onlineshop erstellt

Vergleich: Bei Agrando Pro ist alles inklusive für 250 Euro / Monat, es fallen keine Setup-Kosten an



Eigener Onlineshop vs. fertige Lösung: Aufwandsschätzung
So viel Zeit kostet es im Durchschnitt, einen Onlineshop zu erstellen und zu pflegen

Vergleich: Bei Agrando Pro investieren Sie für all das im ersten Monat 5 Stunden, danach 2 Stunden im Monat.

Laufender Aufwand
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Um es in den Worten unserer Kunden zu sagen …

„Die kommende Landwirtsgeneration tickt digital und stellt völlig andere Ansprüche 
an Transparenz und Service. 
Mir fehlt schlichtweg die Zeit, mich um neue Kunden zu kümmern. Daher ist es gut, 
einen zusätzlichen Verkaufskanal zu haben. Es treffen fast jeden Tag Anfragen aus 
der Region ein und auch wenn nicht jede Anfrage zu einem Abschluss kommt, wie 
das auch im klassischen Tagesgeschäft ist, ist das Parallelsystem von stationärem 
Handel und Onlinehandel eine Investition in die Zukunft.  
Ich sammle meine Erfahrungen jetzt schon mit Agrando und kann reagieren, bevor 
die Kundenlücke auf einmal zu schnell zu groß ist.” 

Christian Hastreiter, Landhandel  

„Wir müssen unserem Kunden den Weg bieten, den er gehen möchte. Agrando 
ermöglicht uns einen Multi-Channel-Ansatz im Vertrieb.“  

Steffen Ober, Raiffeisen Waren Kassel



Zum Weiterlesen: Kostenlose Whitepaper
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>> Hier geht’s zum Whitepaper - der rentable Weg zum Onlineshop in drei Teilen!

https://agrando.com/de-de/whitepaper/onlineshop-5-gruende?utm_source=event&utm_campaign=unigoettingen


Jonathan Bernwieser 
FOUNDER & CEO 
E-Mail: bernwieser@agrando.de 
Phone: +49 89 – 2153851 - 11 
Website: www.agrando.com

Lassen Sie uns in Kontakt kommen!
Wir geben Ihnen gern mehr Insights zu den Chancen des digitalen Handelns.

mailto:bernwieser@agrando.de
http://www.agrando.com

