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Hofpreise gerechtfertigt festlegen
Direktvermarktung / Vorgelegte Richtpreise decken die Kosten für hochwertige Produkte häufig nicht ab. Eine umfassende Berechnung lohnt sich deshalb.

RIEDHOLZ Häufig orientieren 
sich Betriebsleiter und Betriebs-
leiterinnen bei der Festlegung 
ihrer Produktpreise zur Direkt-
vermarktung nach den erhobe-
nen Richtpreisen. Die Kosten für 
Räumlichkeiten, Geräte oder 
Kosten für Dritte usw. können 
aber sehr unterschiedlich hoch 
ausfallen. Die Produkte sollten 
deshalb primär nach den per-
sönlichen Gegebenheiten eines 
Betriebes berechnet werden.

Der Preis von Produkten für 
den Direktverkauf setzt sich aus 
verschiedenen Kostenfaktoren 
zusammen, wie

 z Zutaten, 
 z Verpackung und Etiketten,
 z Kostenanteile für Verarbei-
tungsräume, 

 zGeräte, 
 z Energie, 
 z Kommunikationsmassnah-
men (Werbung), 

 z Arbeitszeitbedarf für die 
Herstellung und den Verkauf. 

Zudem soll am Schluss ein Ge-
winn herausspringen, der eine 
Weiterentwicklung und zusätz-
liche Investitionen in den Be-
triebszweig Direktvermarktung 
zulässt. 

Zutaten und Hilfsmittel

Zugekaufte Lebensmittel werden 
mit dem Einkaufspreis in der 
Preisberechnung aufgeführt. 
Hofeigene Produkte können mit 
dem Produzentenpreis, jedoch 
auch höher eingesetzt werden. 
Der Produzent gibt seinen Pro-
dukten den Preis, den sie wert 
sind.

Zu den Hilfsmitteln zählen 
Verpackungen, Gläser, Etiketten, 
Bänder oder Kleber, welche die 
Erstöffnung garantieren. Selbst 
hergestellte Etiketten beinhalten 
die Kosten für das Druckgerät, 
die Patronen und die Etiketten-
vorlagen.

Räumlichkeit und Maschinen

Verarbeitungsräume, Kühl- und 
Lagerräume, Hofladen usw. ge-
nerieren hohe fixe und variable 
Kosten. Diese Infrastruktur wird 
explizit für die Direktvermark-
tung erstellt. Die jährlichen Kos-
ten müssen zusammengestellt 

und anteilmässig auf die Pro-
dukte verteilt werden.

Für die verwendeten Geräte 
müssen Maschinenkostenbe-
rechnungen erstellt werden. Die 
Kosten pro Jahr werden 
anteilmäs sig auf die Vorgänge 
«Betriebszweig Direktvermark-
tung» und «private Produktever-
arbeitung» verteilt, falls z. B. der 
Sterilisierhafen nicht nur für die 
Vermarktung genutzt wird.

Mit einer Maschinenkosten-
berechnung wird zudem geprüft, 
ob sich die Anschaffung des Ge-
rätes für den Umfang der Pro-
duktion lohnt. Hohe Maschinen-
kosten können gesenkt werden, 
wenn Geräte überbetrieblich ge-
nutzt werden können.

Stundenlohn verrechnen

Der Arbeitsaufwand beinhaltet 
die Zeit für Vorbereitungen, 

Rüstarbeiten  /  Mise en Place, 
Herstellung, die Reinigungsar-
beiten des Arbeitsplatzes und Er-
stellen und Anbringen von Etiket-
ten,  Erstöffnungsgarantien und 
all fälligen Dekorationen am ver-
kaufsfertigen Produkt. Die Pro-
duktionsmengen pro Vorgang 
sollten nicht zu klein sein, da sich 
Vorbereitungsarbeiten und Rei-
nigungsarbeiten bei grös seren 
Chargen oft minim verändern. 
Dies wirkt sich in der Regel posi-
tiv auf die Berechnung aus. 

Der eigene Stundenlohn darf 
nicht zu tief angesetzt werden, 
auch die Sozialleistungen müs-
sen darin mit berücksichtigt 
werden (Richtwert Agridea 
Fr. 28.– / Stand 2022). Bei Löhnen 
für Angestellte muss auch an 
sämtliche Sozial- und Versiche-
rungsleistungen gedacht und der 
erforderliche Stundenansatz ge-

nau berechnet und dementspre-
chend erhöht werden.

Pauschale für den Hofladen

Der Verkaufsaufwand kann mit 
der «detaillierten Erfassung» 
der Stunden oder «pauschal» 
eingesetzt werden. Das Prinzip 
der detaillierten Erfassung 
kann gewählt werden, wenn 
z. B. Produkte nach der Herstel-
lung in einen anderen Hofladen 
oder in ein Geschäft geliefert 
werden können und keine wei-
tere Zeit für den Verkauf der 
Produkte aufgewendet werden 
muss.

Gelangen die Produkte in den 
eigenen Hofladen, ist es schwie-
rig, den effektiven Verkaufsauf-
wand zu erfassen. Dann kommt 
die Verkaufspauschale zum Zug: 
Empfohlen wird eine Pauschale 
von 20 bis 40 % auf die Herstel-

lungskosten (Agridea / Stand 
2022). Falls Ausgaben für Wer-
bung, Labelgebühren oder Ge-
bühren für einen Marktstand 
nicht zuvor in die Preisberech-
nung eingeflossen sind, können 
sie in der Verkaufspauschale 
 entsprechend berücksichtigt 
werden. 

Preise vergleichen

Der berechnete Preis muss  
am Schluss geprüft werden.  
Für den Anbieter muss der Preis 
immer kostendeckend sein. 
Gleichzeitig soll das Produkt 
bzw. der Preis nachfrage- und 
wettbewerbsorientiert sein. Es 
empfiehlt sich, den errechneten 
Produktpreis mit gleichen oder 
ähnlichen Produkten der Mitbe-
werber (Konkurrenten) zu ver-
gleichen. Direktvermarkter wäh-
len für die Vergleiche ein 

ähnliches Verkaufssegment (z. B. 
andere Hofläden, Bäckereien, 
Detailhandel usw.) und Produk-
te mit gleicher oder ähnlicher 
Qualität. Dabei spielen die Her-
kunft und Auswahl der Zutaten, 
die Verpackung und der Auftritt 
eine wesentliche Rolle. 

Ein Blick auf die Preise der 
Mitbewerber gibt zudem einen 
Überblick über die Marktsitua-
tion und gibt Antworten bezüg-
lich der Nachfrage. Fällt der be-
rechnete Preis zu hoch aus, kann 
nach Optimierungsmöglichkei-
ten geprüft werden:

 z Arbeitsablauf und Herstel-
lungsprozesse ändern oder 
anpassen, Chargengrössen 
optimieren.

 zMaterial- und Verpackungs-
kosten überprüfen, Zusam-
menarbeit bei der Beschaf-
fung mit Partnern.

 zMaterialkosten optimieren.
Können jedoch Vorteile gegen-
über Mitbewerberprodukten 
aufgezeigt werden, kann ein hö-
herer Preis gerechtfertigt sein. 
Fällt der berechnete Preis zu tief 
aus, gilt es, kritisch hinzusehen:

 z Prüfen, ob wirklich alle Kos-
tenfaktoren erfasst wurden. 

 z Rechenfehler aufspüren und 
eliminieren.

Mit Argumenten überzeugen

Hausgemachte, veredelte Pro-
dukte haben ihren Preis. Um die 
Produkte erfolgreich verkaufen 
zu können, müssen die Kunden 
mit entsprechenden Argumen-
ten von den Produkten über-
zeugt werden. Der Wert und 
nicht die Kosten sind hervorzu-
heben. 

Vorlagen zur detaillierten Voll-
kostenrechnung können bei der 
Agridea (Excel-Tabellen) einge-
kauft werden. Beratungen und 
Hilfestellungen zu Produktprei-
sen und Vollkostenrechnungen 
werden in einigen Kantonen von 
den land- und hauswirtschaft-
lichen Beratungszentren ange-
boten.

 Rita Steiner-Lippuner,  
 Bildungszentrum Wallierhof

Vorlagen Vollkostenrechnung:  

www.agridea.ch ▶ Shop ▶ Software 

▶ Betrieb, Familie, Diversifizierung

Der eigene Hofladen generiert jährliche Kosten, die zusammengestellt und anteilmässig auf die Produkte verteilt werden müssen. (Bild BauZ)

Kosten für 60 Flaschen Goldmelissensirup 

Kosten (Fr.)

Zutaten Nahrungsmittel 20 Liter Wasser –

22 kg Zucker 26.40

320 g Zitronensäure 3.20

90 g Goldmelisse, getrocknet 90.00

119.60

Hilfsmittel 60 Stk. Flaschen (5 dl) mit Deckel 108.00

60 Stk. Etiketten 18.00

60 Stk. Erstöffnungskleber 3.30

129.30

Räumlichkeiten Benützung des Verarbeitungsraumes

(Verarbeitungsraum) Anteil für die produzierte Charge 12.00

(Anteil Werbekosten und Büromaterial integriert)

Gerätekosten Sterilisiertopf zum Erhitzen 1.30

inkl. Energie Abfüllgerät 2.25

3.55

Arbeitsaufwand 2,5 Arbeitsstunden à Fr. 28.– 56.00

Total Herstellungskosten 320.45

Verkaufsaufwand 30 % pauschal 96.20

Total Kosten für Herstellung und Verkauf 416.60

Verkaufspreis Fr. 416.60 / 60 Einheiten mind. 6.94

Das vorgeschlagene Beispiel zeigt den Weg zur Preisberechnung auf. Wichtig ist, dass jeder 
Betrieb die eigenen Kosten erhebt und eine individuelle Berechnung für die Produkte erstellt. 
Der Sirup kann für 7.50–8.50 (5 dl) angeboten werden. Mit dem zusätzlichen Gewinn lassen 
sich künftige Investitionen für die Weiterentwicklung der Direktvermarktung machen.
 (Quelle BZ Wallierhof)

Nach dem Vergleich mit gleichwertigen Produkten kann dieser 
Sirup zu 7.50–8.50 (5 dl) angeboten werden. (Bild Rita Steiner)


