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Robotik in der Landwirt-
schaft? Unter anderem damit
beschdftigte sich die Technik-
Messe Intervitis, die Ende
November 2016 in Stuttgart
stattfand.
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Revolution«

von Dr. Michael Reininger

Die Digitalisierung fordert den genossenschaftlichen Agrarhandel

heraus und verandert die Rolle der genossenschaftlichen Unternehmen
im landlichen Raum.



ie Digitalisierung hilt zum einen unter
Ddem Begriff ,Smart Farming“ Einzug in

die moderne Landwirtschaft. Zum anderen
werden mittelfristig simtliche Geschéftsprozesse
innerhalb der Genossenschaften optimiert. In der
letzten Ausbaustufe wird dadurch eine vollstidn-
dige Integration in die Prozessketten zwischen
Landwirtschaft und allen Wirtschaftsbeteiligten
moglich.

Digitalisierung der Landwirtschaft

In der Vergangenheit sorgten vor allem Ziichtung,

gezielter Einsatz von Diingemitteln und wirksa-

mere Pflanzenschutzmittel sowie technische Fort-
schritte fiir hohere Ertrdge in der Landwirtschaft.

Hier st6Bt die Branche an Grenzen:

B Moderne Ziichtungsmethoden werden gesell-
schaftspolitisch zunehmend kritisch bewertet.

B Der Diingemitteleinsatz soll aus Umwelt-
schutzgriinden stark reduziert werden.

W Dies gilt auch fir Pflanzenschutzmittel: Vie-
le Wirkstoffe werden wegen exorbitant hoher
Zulassungshiirden zukiinftig nicht mehr zur
Verfiigung stehen.

Dagegen bietet das Datenmanagement rund um

den landwirtschaftlichen Betrieb vielféltige An-

satzpunkte fiir weitreichende Verbesserungen.

Zahlreiche Innovationen auf dem Gebiet der Elek-

tronik und ein anhaltender Preisriickgang bei den

erforderlichen Bauteilen machen es moglich: Mit
kontinuierlich erfassten Daten werden Systeme
gespeist, die den Landwirt unterstiitzen, das Ver-
héltnis von Input zu Output weiter zu verbessern.

So helfen zum Beispiel engmaschig installierte

Feuchtesensoren, Pilzbefall frithzeitig zu erken-

nen und ersparen hdufige Inspektionsfahrten.

Eine flachenoptimierte Applikationstechnik er-

moglicht optimale Behandlungserfolge bei mini-

malem Spritzmitteleinsatz. Das schont Umwelt
und Geldbeutel. Entsprechende Systeme werden
von IT-Dienstleistungsunternehmen hergestellt.

Eine aktuelle Umfrage vom Deutschen Bauern-

verband und dem IT-Branchenverband Bitkom bei

521 Landwirten und Lohnunternehmern ergab,

dass

W 53 Prozent der Landwirte bereits digitale
Anwendungen nutzen,

B 86 Prozent eine umweltschonendere Produk-
tion erwarten,

W 75 Prozent langfristig Kostenvorteile sehen,

M 67 Prozent bessere Produktqualitdt erwarten
und

M 37 Prozent sich héhere Produktionseffizienz
erhoffen.

Allerdings gibt es auch Bedenken:

W 64 Prozent der befragten Landwirte befiirchten
hohe Investitionskosten,

Schwerpunkt Landlicher Raum H

B 54 Prozent mehr staatliche Kontrollméglich-
keiten und

M 42 Prozent haben Bedenken beziiglich der
Datensicherheit.

W 84 Prozent wiirden - unter bestimmten Bedin-
gungen - dennoch ihre Daten an Dritte weiter-
geben.

Hier sind die genossenschaftlichen Unternehmen

als unabhéngige und kundenorientierte Handler

und Dienstleister gefordert. Die Warengenossen-
schaften miissen und wollen ihre Mitglieder und

Kunden auf dem Weg der erfolgreichen Digitali-

sierung begleiten. Digitale Dienste werden zum

festen Bestandteil des Sortiments.

Beispiel Landmaschinen

Der Verkauf digitalisierter Maschinen ist heu-
te mit intensiver Beratung und Einweisung des
Kéufers in die neuen Funktionen verbunden. Ver-
netzte Maschinen miissen nicht nur mechanisch
gewartet werden - zum Olwechsel kommt in
Zukunft das Update der Software.

Wer GPS-gestiitzt punktgenau diingen will, muss
von der Bodenprobenahme iiber die Laborergeb-
nisse, lber die Schlagdaten des Landwirts eine
sogenannte Applikationskarte auf den Reghner
bringen, der dann Schlepper und Diingerstreuer
punktgenau steuert.

So mancher Landwirt, der zu diesem Zweck beim
Maschinenkauf optimistisch in ,,Smart Farming*
investiert, wird jedoch Dbitter enttduscht, weil
dieser Prozess eben nicht immer und vor allem
nicht so einfach funktioniert wie angenommen.
Die eingeschrankte Kompatibilitdt und die Kom-
plexitidt der Systeme sind derzeit ein grofes
Investitionshindernis. Damit Smart Farming in
der Praxis funktioniert, miissen Hersteller und
Vertriebspartner eng zusammenarbeiten.

Beispiel Betriebsmittel

Landwirtschaftliche Betriebsmittel miissen sehr
exakt ausgebracht werden. Dazu bedarf es spezi-
fischer Informationen. Die Pflanzenschutzspritze
kann beispielsweise nur den korrekten Abstand
zu Gewidssern und Biotopen einhalten, wenn zu-~
vor die jeweiligen Abstandsauflagen eingepflegt
worden sind. Damit gewdhrleistet ist, dass alle
Informationen immer an der richtigen Stelle an-
kommen und zudem immer aktuell sind, ist eine
enge Vernetzung zwischen Landwirten, Betriebs-
mittel-Lieferanten, Zulassungsbehérden und Soft-
ware-Hausern unerlédsslich. Es ist Aufgabe der
Genossenschaften, diese Vernetzung voranzutrei-
ben.

Digitalisierung des Handels
Weniger auffillig, aber nicht minder tiefgreifend
verlauft die Digitalisierung innerhalb des Han-
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dels: Der Informationsaustausch mit den land-
wirtschaftlichen Kunden geschieht heute noch
iiberwiegend personlich, per Telefon oder
mit nicht-normierten elektronischen Nachrich-
ten (Fax oder E-Mail). Das sorgt zwar fiir eine
persdnliche Beziehung, die ist jedoch fiir viele
Geschéftsprozesse entbehrlich, vor allem aber
kostenintensiv. Auf dem Weg vom Vorlieferanten
bis zum Endkunden verursacht heute jedes Gut
eine Vielzahl von Belegen, die hdndisch erzeugt
und deren Inhalte manuell {ibertragen werden.
Das ist sehr zeitaufwindig und fehlerbehaftet.
Artikelnummern sind in der Regel nicht standar-
disiert. Das behindert bislang den Informations-
austausch mit Marktpartnern.

Zukiinftig gewinnen Informationstechniken an
Bedeutung, die - unabhéngig von Tageszeit und
Standort - schnell und effizient eingesetzt wer-
den kénnen. Dann kann der Landwirt auch
auBerhalb der Offnungszeiten Waren bestellen
und Verfiigbarkeiten abrufen. Gleichzeitig wer-
den Medienbriiche reduziert.

Bei Konsumgiitern fiir den privaten Bedarf ist
der Online-Handel bereits heute eine feste GroBe.
Eine aktuelle Studie des Kélner Instituts fiir Han-
delsforschung ermittelt fiir den deutschen Online-
Handel im Jahr 2016 ein Umsatzvolumen von 52,3
Milliarden Euro, elf Prozent mehr als im Vorjahr.
Angetrieben wird die Entwicklung von Bran-
chen, in denen der Internethandel bislang noch
eine vergleichsweise untergeordnete Rolle spielt
- etwa Wohnen und Einrichten, Heimwerken und
Garten, aber auch Lebensmittel und Drogerie-
artikel. Im Buchhandel ist das Marktpotenzial des
Online-Handels hingegen fast ausgeschopft.
Auch Landwirte bestellen Waren ber das Inter-
net. Warum sollten sie bei ihrem Betriebsmit-
tel-Lieferanten nicht denselben Service erwarten,
insbesondere einfache Bedienbarkeit, 24/7-Ver-
fiigbarkeit, kurze und vor allem verbindliche
Bereitstellungszeiten? Wer solchen Anspriichen
nicht entspricht, wird kiinftig zweiter Sieger sein
und sich in der umsatzfreien Zone bewegen.
Warengenossenschafien konnen den steigen-
den Erwartungen nur gerecht werden, wenn sie
ihre internen Abldufe optimieren, allgemeine
Standards nutzen (normierte Nummernkreise,
Kennzeichnungssysteme sowie die zugehérigen
Lesegerite) und ihre internen Prozesse fiir Drit-
te (zum Beispiel Lieferanten und Kunden) 6ffnen.
Mit CRM-Systemen (Kundenbeziehungsmanage-
ment) miissen sie thre Kenntnisse iiber jeden ein-
zelnen Kunden systematisieren, damit sie friih-
zeitig deren Bediirfnisse und Wiinsche erkennen.
SchlieBlich werden die lokal oder regional titigen
Unternehmen funktionale Netzwerke bilden (bei-
spielsweise zur Optimierung der Warenverfiighar-
keit).

Dazu miissen die Partner in der Wertschdpfungs-
kette enger zusammenriicken. Nur gemeinsam
werden die genossenschaftlichen Unternehmen
das Kapital

M fiir die notwendige IT-Infrastruktur,

m fiir logistisch optimierte Warenstréme und

M fiir ein bedarfsgerecht breites Sortiment
bereitstellen kénnen. Entscheidender Faktor ist
dabei die Zeit. Die Bindung zwischen den Land-
wirten und ihrer Genossenschaft sollte nicht iiber-
schétzt werden. Sobald ein Wetthewerber deut-
lich bessere Geschiftsprozesse bietet, wird die
Leistungsféhigkeit der Genossenschaft kritisch
hinterfragt. Spétestens dann muss beispielsweise
eine Warengenossenschaft ihren Landwirten digi-
tale Losungen anbieten, mit denen Betriebsmittel
bedarfsgerecht bezogen und eingesetzt werden.
Innerhalb der weit verzweigten Genossenschafts-
organisation existieren bereits Erfolg verspre-
chende Ansitze. Der Deutsche Raiffeisenverband
und die kiirzlich gegriindete Raiffeisen-Service
GmbH bringen alle ,Stakeholder“ an einen Tisch
und bereiten gemeinsam mit den Unternehmen
sinnvolle, langfristig tragfidhige Konzepte fiir den
Erfolg in der digitalen Welt vor.

Durch optimalen Service werden die genossen-
schaftlichen Unternehmen daflir sorgen, dass
nicht landwirtschaftsfremde Dritte das Ruder
libernehmen und von einer Steuercase aus die
Geschicke der europdischen Landwirtschaft len-
ken. Sollten die politischen Rahmenbedingungen
uns keinen Strich durch die Rechnung und alle
Beteiligten ihre Hausaufgaben machen, dann wird
der genossenschaftliche Agrarhandel der verldss-
liche und unverzichtbare Partner der Landwirt-
schaft fiir die erfolgreiche digitale griine Revolu-
tion sein. L



