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SWISS AGRO FORUM: Am 13. September findet die Tagung zu Veranderung statt

«MitJa,aber kommen wir nicht weiter»

Zum neunten Mal orga-
nisiert Matthias Zurfliih
die Tagung Swiss Agro Fo-
rum. Dieses Jahr geht es
um Verdnderung. Von Re-
ferenten aus dem Detail-
handel k6nne man viel
lernen und sich inspirie-
ren lassen, sagt er.

INTERVIEW: JULIA SPAHR

«Schweizer Bauer»: Das The-
ma des diesjdhrigen Swiss-
Agro-Forums ist Change-Ma-
nagement - Umgang mit Verén-
derung. Was fiir eine Zielgrup-
pe spricht es an?

Matthias Zurflith: Eine Ziel-
gruppe sind Bauern, die interes-
siert sind an Verdnderungen.
Und ich bin der Meinung, dass
jeder Bauer, der Unternehmer
ist, daran interessiert sein sollte,
wie Verdanderung lduft. Da sich
das Marktumfeld standig verédn-
dert, miissen sie selbst sich auch
verdndern. Denken wir nur an
die Digitalisierung, den Grenz-
schutz, die anstehenden Initiati-
ven. Da wird man nicht fertig mit
aufzdhlen, welche Verdnderun-
gen alle anstehen oder anstehen
konnten. Da muss man sich als
Bauer anpassen konnen. Eine
andere Zielgruppe ist das mittle-
re Kader in der Landwirtschaft.
Zum Beispiel der Agrarbereichs-
leiter in der Landi.

Die Referenten und die Refe-
rentin haben bis auf Martin
Keller, Geschiftsfiihrer der Fe-
naco, keinen direkten Bezug
zur Landwirtschaft. Warum ha-
ben Sie das Programm so zu-
sammengestellt?

Das machen wir immer bewusst
so. Es geht darum, einen Hori-
zont zu bekommen aus anderen
Branchen. Aber die dieses Jahr

vergniigt. (Bild: Roger Bucher)

vertretenen Branchen haben
vergleichbare Umstidnde wie wir.
Sie sind auch von Natur und
Landschaft abhéngig. Und die
Kopfe hier waren erfolgreich in
ihren jeweiligen Branchen. Also
kann man etwas von ihnen ler-
nen. Der Detailhandel ist zudem
unser wichtigster Absatzmarkt.
Wenn wir nicht wissen, wie der
funktioniert, konnen wir noch
lange unsere eigenen Stars anho-
ren, wenn wir nicht wissen, was
Coop, Valora und Migros wollen,
niitzt alles andere nicht viel.

Sie haben Ursula Nold, die
neue Prasidentin der Genos-
senschaft, als Referentin einge-
laden. Was kann man vom Re-
ferat konkret erwarten?

Sie wird sicher dariiber spre-
chen, was das Genossenschafts-
modell der Migros auszeichnet.
Und wie die Migros anstehende
Verdnderungen bestreiten will.
Sie wird sicher auf der strategi-
schen Ebene bleiben. Wir wer-
den bestimmt keine operativen

Details zu horen bekommen.
Vielleicht spricht sie dariiber,
dass bei der Migros Logistik-
plattformen  zusammengelegt
werden konnten oder dass ver-
schiedene Genossenschaften ge-
meinsame IT-Losungen bekom-
men konnten.

Wie sieht es mit dem Referat
von Franz Julen, Verwaltungs-
ratsprasident der Valora Hol-
ding AG, aus?

Der spricht aus der Sicht von Va-
lora, dazu gehoren die K-Kioske.
Er wird darauf hinweisen, wie
wichtig der sogenannte Place ist.
Also der Verkaufsort. Der muss
dort sein, wo der Konsument, die
Konsumentin, ist. Also zum Bei-
spiel an Bahnhofen. Die Men-
schen essen heutzutage immer
seltener zu Hause. Die Standor-
te, an denen sich Pendler aufhal-
ten, an denen die Leute nach der
Arbeit vorbeigehen und noch
schnell etwas zum Essen kaufen,
werden immer wichtiger. Valora
wird mit unbedienten Kiosken

kommen und auf Frischware set-
zen - das ist die Zukunft des De-
tailhandels.

Wie lassen sich diese Erkennt-
nisse bei der Landwirtschaft
anwenden?

Dass Regionalitdt und Lokalitat
bei den Konsumentinnen und
Konsumenten ankommen, wis-
sen wir mittlerweile. Bauern ha-
ben genau das zu bieten und
zwar nicht so alibiméssig wie die
grossen Detailhéndler. Landwir-
te miissen aber eine richtige
Strategie entwickeln, um an die
Konsumenten zu kommen. Und
da werden sie von Julen etwas
lernen konnen. Zudem sieht sich
die Valora zunehmend im Be-
reich von Fresh Food. Das wird
an den Kiosken die Tabakwaren
und Zeitschriften etc. verdrin-
gen. Da konnen Landwirte wie-
derum was lernen. Wenn man
die 0Okologischen Bedenken
weglésst, ist es faszinierend, wie
die Valora einen Plastikbecher
mit sieben Kirschen fiir Fr. 3.95

verkaufen kann. Wenn wir etwas
Derartiges schaffen, konnen wir
eine hochinteressante Wert-
schopfung generieren.

Natiirlich kann man von Mi-
gros, Valora etc. einiges lernen.
Es sind aber komplett andere
Dimensionen. Konnen die Be-
sucher des Forums das Gehorte
auf ihre Betriebe runterbre-
chen?

Zu 100 Prozent! Bauern und
Béduerinnen miissen sich halt
iiberlegen, dass sie nicht nur Ka-
se oder Frischmilch verkaufen
konnen. Sie sollen ein halbwegs
breitgefdachertes Angebot haben
und dafiir vielleicht mit anderen
zusammenarbeiten. So kann
man auf ein Sortiment von 50
Produkten kommen. Natiirlich
kann man auch immer einfach
«Ja, aber», sagen und Einwande
anbringen, warum man eine Ver-
dnderung nicht wagen kann.
Aber mit «Ja, aber» kommt man
nun mal nicht weiter.

Wie viel kliiger ist man nach
dem Besuch des Swiss Agro Fo-
rums?

Man ist danach nicht unbedingt
kliiger, aber inspirierter.

SWISS AGRO FORUM

Nebst Ursula Nold (Migros),
Martin Keller (Fenaco) und
Franz Julen (Valora) werden
am 13. September in Bern
auch Alain Kappeler (ehe-
mals BSC Young Boys, jetzt
SOS-Kinderdorf) und Jorg
Neumann (Neumann, Za-
netti & Partner) sprechen.
Anmeldeschluss: 30. August
2019. Tagungskosten: 179
Franken. jul

www.swissagroforum.ch




