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Ausgangslage

Niedersachsen – das Meat Valley in Deutschland

Vertrauensverlust in der Bevölkerung

Branche und Politik in der Defensive
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Akzeptanz der modernen Produktionsformen in der 
TierhaltungTierhaltung
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Natürlichkeitspräferenz
( Wunschökonomie“)

Produktivitätspräferenz
( Preisökonomie“)

Social Media Markt Verbraucher‐Qualitäts‐

(„Wunschökonomie ) („Preisökonomie )

Social Media 
90/10 10/90

e b auc e
einstellung 40/60

Qualitäts
Presse 70/30

grün=kritisch zur modernen Produktion/blau=positiv



Auswirkungen von ImagedefizitenAuswirkungen von Imagedefiziten
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Was schafft Vertrauen?

Personalisierung/mit dem eigenen Namen eintreten

Vorleistungen und Berechenbarkeit

Offenheit/Transparenz/Dialog

Problemorientierung/aktives Handeln

Trusted third parties

Quelle: Eigene Auswertung des Stands der Forschung



Kommunikationsstrategien

Aktive PR-StrategiePassive PR-Strategie

Aggressive Abwehr Aktives ManagementAbtauch Strategie gg
„Advocacy 

Advertising”

g
“Public Campaigning 

u. Dialog”

Abtauch-Strategie
„Low-Profile“

Beispiel Beispiel BeispielBeispiel: 
Fleischwirtschaft

Beispiel: 
Zigarettenindustrie

Beispiel: 
Automobilindustrie



K ik ti k t N t ti t t i Ni d hKommunikationskonzept: Nutztierstrategie Niedersachsen

Zielebene Ausgewählte MaßnahmenZielebene Ausgewählte Maßnahmen

Analyse der zentralen 
Herausforderung

• Hot-Spot-Analyse
• Stakeholder-Analyse

Kommunikationsebene
aufbauen

• Strategische Branchendialoge

Medienarbeit • Kommunikationsarbeit aufbauen/Budgets
• Begriffe prägen

Sichtbarkeit herstellen • Gläserne Stallwände
• Webcam im Betrieb

Wahrhaftigkeit • Keine agrarromantischen Bilder mehr nutzen
• Branchenverantwortung führender Unternehmen

Personalisierung • „Dafür stehe ich mit meinem Namen“

Produktdifferenzierung –
Wahlmöglichkeiten schaffen

• z. B. Animal Welfare Label
• z. B. Weidehaltung



Vielen Dank für die Aufmerksamkeite e a ü d e u e sa e t

„Vertrauen ist letztlich immer unbegründbar, (…), 
es ist eine Mischung aus Wissen und Nichtwissen“ (S 26)es ist eine Mischung aus Wissen und Nichtwissen  (S. 26)

„Man kann Vertrauen nicht verlangen. (…) Vertrauensbeziehungen
lassen sich nicht durch Forderungen anbahnen, sondern nur
durch Vorleistungen“ (S 46)durch Vorleistungen  (S. 46)

Aus: Niklas Luhmann (1986): Vertrauen – Ein Mechanismus zur Reduktion sozialer Komplexität, Stuttgart
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