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,Im alten Griechenland gab es fur ,Koch;
,Metzger‘ und ,Priester‘ nur ein Wort: ,mageiros®.
Es hat eine gemeinsame etymologische Wurzel

mit dem Wort Magie.”

Michael Pollan
,Kochen - Eine Naturgeschichte der Transformation®
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Tuaffddiens

ERFORSCHEN + SCHLUSSFOLGERN
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Ziel der Workshops

Die eigenen Erfahrungen zu teilen, Kontakte
zu anderen innovativen Metzgern und
Machern zu knupfen, sowie neue Entwick-
lungsmoglichkeiten fur den eigenen Betrieb
zu entdecken.
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ZUSAMMENFASSUNG

PERSONLICHE HERAUSFORDERUNGEN

1. Wie erreichen wir langfristig hohere Verkaufspreise? -
mehr Spanne

Die Preise, die dem Kunden aktuell angeboten werden,
ermoglichen keine hoherwertige Qualitat. Der Kunde
soll also an neue Preise gewohnt werden, die teilweise
durch die eigene jahrelange Werbung erzeugt wurden.

2. Wie konnen wir neue Mitarbeiter gewinnen und
binden?

Es gibt einen groRen Mangel an gut ausgebildetem
Nachwuchs, der sich mit dem Beruf auch identifizieren
kann.

3. Wie konnen wir Kunden Wiinsche erfiillen?

Der Kunde hat heute andere Bedturfnisse als vor 20 Jah-
ren, die erkannt und erfiillt werden sollen.

4, Wie konnen wir die Ansichten von Bauern und Ver-
brauchern zusammenbringen?

Im Prinzip ist der Metzger eine Kommunikationsschnitt-
stelle zwischen Landwirt (Rohstofflieferant) und dem
Verbraucher. Diese unterschiedlichen Wissensstande,
Meinungen und Anforderungen treffen beim Metzger zu-
sammen und missen verstandlich in beide Richtungen
kommuniziert werden.

5. Wie konnen wir den Kunden zu einem aufgeklarten
Fan machen?

Einerseits wird durch die Bezeichnung ,Fan” eine neue
Form der Beziehung zum ehemaligen Kunden herge-
stellt, gleichzeitig mochte ich ja, dass er gut informiert
ist, um ein ehrlicher Fan sein zu konnen.

6. Wie konnen wir unsere Kunden besser informieren?
Transparenz ist nicht nur ein Modebegriff, sondern ein
breiter, branchentbergreifender Trend. Bei Transparenz
stellt sich schnell die Frage nach dem richtigen MaR und

der Balance an zu wenig und zu vielen Informationen.
Gleichzeitig geht es darum, neue Kommunikationskana-
le zu wahlen.

MOGLICHKEITSFELDER

1. Meine Rolle - meine Begeisterung

Die vielen Eindriicke in der Truffeljagd haben die per-
sonliche Rolle und Wahrnehmung infrage gestellt. Oft
tauchte die Aussage auf ,Wir miissen eigentlich wieder
stolz auf unser Handwerk sein“ und , Das Bild unseres
Berufs entspricht tiberhaupt nicht dem, wie wir uns se-
hen und wahrgenommen werden mochten.”

Die Auseinandersetzung mit der Wahrnehmung setzt
voraus sich selbst in seiner Rolle als Handwerker und
Handler von Fleischprodukten besser kennenzuler-
nen, seine eigenen Starken hervorzuheben und seine
Schwachen zu akzeptieren und mit den Starken andere
sinnvoll zu erganzen.

Wahrend des Workshops wurde bemerkt, dass doch
eine groBe Leidenschaft fiir den Beruf besteht und dass
diese definitiv direkter kommuniziert werden soll, damit
auch die Vielseitigkeit dieses Handwerks gezeigt wird.
Frage zum Moglichkeitsfeld:

- Was begeistert mich eigentlich personlich am Flei-
scherhandwerk?

- Wie kann ich meine Rolle bewusster leben?
- Wie offen bin ich wirklich fiir Kritik und Anregungen?

2. Kundenkommunikation

Grundlegend haben alle gesagt, dass eine andere Kom-
munikation mit Kunden stattfinden sollte. Ganz eindeu-
tig war das Bedirfnis den Kunden das Handwerk des
Fleischers und die Leidenschaft dabei zu zeigen, um da-
durch wieder eine Verbindung aufzubauen, mit der man
sich vom gewohnlichen Supermarkt abgrenzt. Dies wird
stark beeinflusst durch die Geschichten, die liber das
Geschaft und die Produkte erzahlt werden. Gleichzeitig
spielt die eigene Wahrnehmung eine Rolle, um diese
Geschichten auch mit Leidenschaft erzahlen zu konnen.
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Wie bereits oben erwahnt, wollen alle ein selbstbewuss-
teres Auftreten gewinnen, um bei Kunden ein neues Bild
vom Fleischerhandwerk zu erzeugen.

Dabei stellt sich unter anderem die Frage nach den
Kommunikationskanalen. Social Media ist von vielen
in der Branche wenig beachtet und ein Werkzeug, dass
man vielleicht leichter nutzen kann, als vermutet wird.

Frage zum Moglichkeitsfeld:

- Auf welchem Weg mochten meine Fans mit mir kom-
munizieren?

3. Ladengeschaft

Das Ladengeschaft ist eigentlich der Ort mit dem direk-
ten Kundenkontakt. Hier konnen Geschichten erzahlt
und Leidenschaft und das Handwerk sichtbar gemacht
werden. Die simplen, teilweise selbst gebauten Ver-
kaufsstande der Markthalle 9 haben da besondere
Eindrucke hinterlassen. Interessant ist, dass Verkauf
und Produktion direkt nebeneinander und voll einseh-
bar sind. Ganz klar ist, dass das traditionelle Handwerk
trotzdem modern ausgestattet ist und Professionalitat
zeigen soll, wahrend es gleichzeitig auf den Menschen
fokussiert ist und eine angenehme Atmosphare wie z. B.
auf einem Markt erzeugt.

Frage zum Moglichkeitsfeld:

- Welche Erwartungen haben meinen Fans an den La-
den?

— Wie viel Freiraum haben meine Mitarbeiter/Angestell-
ten eigentlich (fiir ihre Ideen)?

4. Konzepte

Neue Geschaftskonzepte stellen eine Herausforderung
dar, da sie individuell an Ort, Macher und Interessenten
angepasst werden sollte. Konzepte konnen dabei auf
vielen Ebenen neu gedacht werden: visuelle Darstellung,
neue Produkte, die an Trends ankniipfen (Bsp.: Paleo
Jerky), glaserne Produktion oder Komponentenange-
bote, bei denen Zutaten zur Zubereitung direkt beim
Fleischer erworben werden konnen.

Entscheidend ist, dass andere Konzepte nicht blind
kopiert werden, weil sie in der GroBRstadt trendy sind,



sondern an die ortlichen und personlichen Gegebenhei-
ten angepasst werden. Differenzen zwischen Stadt und
Land sind vielerorts deutlich vorhanden. Inspiration
kann man sich aber von Kollegen, auf Veranstaltungen,
von Kunden und Fans und auch in anderen Regionen
und im Ausland suchen. Der Kollege wird vom Konkur-
renten zum Partner.

Frage zum Moglichkeitsfeld:

- Wie kann ich bei meiner Struktur mehr Transparenz
zeigen?

5. Bediirfnis der Kunden

Kunden oder ab jetzt zukiinftige ,Fans“ haben zwei
offensichtliche Bediirfnisse: Sie mochte wieder mehr
Produkte aus qualitativer Handwerksleistung sehen und
erwerben und dabei mehr Einsicht, also Transparenz
und Nahe in das Handwerk und die Moglichkeiten habe
Details praktischer zu erfahren. Konsum allein reicht
nicht, die Fans wiinschen sich einen Austausch mit den
Menschen aus Landwirtschaft, Handwerk und Gastrono-
mie und mochten an deren Leidenschaften teilnehmen.
Der Trend zum Ursprunglichen ist ein weltweiter Trend,
der sich auf viele Bereiche ausbreitet und sich nicht
nur auf das Fleischerhandwerk bezieht. Man kann also
davon ausgehen, dass dies eine langerfristige Verande-
rung ist, in die es sich lohnt zu investieren.
Zusammenfassend wird deutlich, dass die bestehende
Leidenschaft starker kommuniziert und Fans ein direk-
ter Einblick in das Handwerk ermoglicht werden soll.
Der Kontakt zwischen Landwirt, Metzger und Kunde soll
personlicher und intensiver werden.

IDEEN

1. Koche in Verkauf

- Koche sind in der Zubereitung sehr erfahren und kon-
nen dem Kunden sowohl Tipps zum Zubereiten, Wiirzen
und Servieren geben, als auch bei Bedarf die Zuberei-
tung von Fleisch durchfiihren. Die eigene Service- und
Produktpalette kann durch einen hauseigenen Koch
erweitert werden.

2. Junge Mitarbeiter zum Posten/Twittern anregen

- Wenn man sich selbst nicht flir kompetent in Soci-

al Media halt, kann man einfach mal junge Kollegen
auffordern zu posten und twittern und damit relativ ein-
fach erste Schwelle der neuen Kommunikationskanale
uberwinden. Bsp.: Tweet vom jungen Mitarbeiter: ,Chef
hat mal wieder keine Ahnung von Facebook, aber die
neue Gansebratwurst ist echt der Hammer!“

3. Metzgerwalz

- Die Walz dient dazu, das hausliche gewohnliche
Gewerbe lange zu verlassen und viele fremde, neue Ein-
driicke zu gewinnen. Auf diese Art kehrt man im Prinzip
als Quereinsteiger wieder zurtick zum Betrieb und hat
neue Perspektiven zum eigenen Betrieb. Eine ahnliche
Variante wie die Zimmermannswalz konnte bei den
Metzgerbetrieben fiir einen hoheren Austausch unter-
einander sorgen, fur mehr offentlichen Kontakt und fir
breiter ausgebildeten Nachwuchs.

4, Fenster in Produktion

- Transparenz in ein groBes Schlagwort fiir die Fleisch-
produktion. Manchmal kann ein einfaches Fenster zum
Zuschauen mehr bewirken als tausend Texte und scho-
ne Bilder auf Broschiiren und Webseiten. So kann man
sich erst einmal, ohne gleich eine glaserne Metzgerei zu
errichten, auf die Finger schauen lassen und in Kontakt
kommen.

5. Menschen aus der Umgebung mitgestalten lassen

- Warum nicht mal das Packpapier von Kindern der
Nachbarschaft gestalten lassen? Oder von der Kiinstle-
rin aus dem Dorf? Welches Kind ware nicht stolz seine
Zeichnungen fur ein Jahr lang auf dem Papier gedruckt
zu sehen? Und hatten nicht beide Seiten etwas davon,
wenn man uber ungewohnliches Fleischereipapier
spricht? Wer nicht so radikal sein mochte, kann die klas-
sische und die kreative Variante parallel zur Auswahl
stellen. Schwein mit Hackmesser oder bunte Kinder-
zeichnungen.
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Freilandschweine
online bestellen

Vortrag:

Die Zukunft des Einzelhandels
und die Digitalisierung des
Fleisches

yourself
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Vielen Dank
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SCHRUTKA-PEUKERT

LADENBAU
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