BETRIEBSFUHRUNG

11/11 Serie Direktvermarktung

Es darf
etwas

mehr sein
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Die Kdlber auf dem Hof Obermatt im luzernischen Root gehéren vom ersten Lebtag

an denen, die sie spater essen werden. Die Patenschaften sind begehrt: Marlen und

Stephan Koch fiihren fiir die ndchsten vier Tiere bereits eine Warteliste.

Wenn Einkaufsgemeinschaften Produkte direkt

ab Hof beziehen, reduziert sich der Aufwand

bei der Direktvermarktung betrachtlich. Weitere

Vorteile sind der bessere Erl6s bei gleichzeitiger

Absatzgarantie sowie die Flexibilitat und Grosse

bei den Liefermengen.

Text: Melina Griffin

ittwoch ist ein wichtiger Tag fiir
Martin und Naemi Klaus vom Hof
Grossegg im Emmentaler Biem-

bach. Per Mail erhielten sie in der Nacht
zuvor eine Bestellung von der Kooperative
«Grundstock» in Bern. Das Paar riistet am
Mittwochmorgen die bestellten Milchpro-
dukte, Kise sowie Trockenwiirste und liefert
sie auf dem Weg zum Berner Wochenmarkt
bei der Grundstock-Sammelstelle ab. Die
Endkundschaftkann die Ware dort entweder
abholen oder sie sich per Velokurier nach
Hause liefern lassen.

So funktioniert das System

Solche Einkaufsgemeinschaften oder Food-
coops (englisch fir «Lebensmittelkoope-
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Melina Griffin

freie Journalistin, im Auftrag
des Landwirtschaftlichen
Informationsdiensts LID

rativen») wie der Grundstock sind Zu-
sammenschliisse von Privathaushalten zu
Einkaufsgemeinschaften. Die Foodcoops
ermoglichen einen gemeinsamen Bezug
von Lebensmitteln. Das Ziel ist, dass Le-
bensmittel in grosseren Mengen, beispiels-
weise ein ganzer Kiselaib, moglichst direkt
von den Produzenten bezogen werden. Da-
bei werden der Zwischen- und der Gross-
handel umgangen. Da die Mitglieder der
Foodcoops meist ehrenamtlich arbeiten,
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werden die Produkte zum Selbstkostenpreis
weitergegeben. «Davon profitieren sowohl
die Konsumentinnen und Konsumenten
durch tiefere Endpreise als auch die Produ-
zentinnen und Produzenten durch hohe-
re Verkaufspreise», sagt Benjamin Krihen-
mann. Er engagiert sich bei der Foodcoop
«Zur Gertrud» im Ziircher Sihlfeld.

Nachbarschaft fordern

Wie viele der schweizweit schitzungswei-
se etwa zwanzig Kooperativen fordert Zur
Gertrud den 6kologischen Lebensmittelan-
bau, faire Arbeitsbedingungen, gerechten
Handel und den Verkauf von Produkten aus
der Region. Getreide, Hiilsenfriichte, Ker-
ne oder verarbeitete Produkte wie Pasta,
Birnel, Kdse oder Hanfprodukte, Speisedle
sowie diverse Gewiirze und Teemischun-
gen bezieht die Kooperative allesamt aus
der Schweiz. Die Mitglieder kénnen vier-
teljahrlich online bestellen. «Das setzt Fle-
xibilitit und eine gute Vorabplanung vor-
aus», sagt Benjamin Krihenmann. Wie Zur
Gertrud wollen viele Kooperativen explizit
das nachbarschaftliche Zusammenleben
fordern und setzen auf freiwilliges Enga-
gement ihrer Mitglieder.

Logistik wird tibernommen
Denjenigen, die sich nicht freiwillig enga-
gieren wollen oder kénnen, bietet «Crowd




Container» eine gute Alternative. Die On-
lineplattform hat ihren Namen von den
Containerlieferungen mit Lebensmitteln
aus Indien oder Sizilien. Sie offeriert aber
auch saisonale Produkte aus der Schweiz.
Kundinnen und Kunden kénnen fiir jede
Bestellung online die gewiinschte Men-
ge angeben, die dann nach Hause geliefert
wird. Der Betrieb erhilt eine einzige gros-
se Sammelbestellung und muss sich nicht
um die Logistik kitmmern.

Diese Erleichterung schitzen auch die
Lieferanten vom Berner Grundstock, Mar-

foodcoops.ch
Verzeichnis von Foodcoops und
Anlaufstelle zum Mitmachen.

foodcoop-zurgertrud.ch
Foodcoop in Ziirich. Die Mitglieder
konnen die Produkte an vier Verteil-
tagen pro Jahr abholen.

grundstock.ch
Foodcoop in Bern. Liefert Produkte
per Velo an Stadtberner Haushalte.

marktschwaermer.ch

Urspriinglich eine deutsche Plattform.
In der Westschweiz bereits aktiv,

in der Deutschschweiz im Aufbau.

crowdcontainer.ch
Sammelbestellungen von Schweizer
Hofprodukten und Produkten wie
Olivendl, Tomatenpassata, Pasta aus
Italien, Schokolade, Kaffee aus Peru
und Indien. Lieferungen schweizweit
per Post.

obermettlen.com

Bieten Patenschaften fiir Kdlber und
nach zwei Jahren die Auslieferung
von deren Fleisch an.

hof-grossegg.ch

Hofmolkerei, Eier-, Fleisch-und Ge-
miseproduzent; Vermarktung am
Wochenmarkt und im «Grundstock».

kleinbauern.ch

Helfen weiter und vernetzen bei
Fragen nach geeigneten Absatz-
markten.

tin und Naemi Klaus: «Wir kénnen einen
Lieferservice bieten, ohne dass wir selber

die Infrastruktur dafiir aufbauen miissen.»
Allerdings konnen sie nicht ihre ganze Pro-
duktpalette tiber Grundstock anpreisen, weil
entsprechende Produkte bereits im Sorti-
ment sind. Auf die Werbung im Newsletter
der Kooperative haben sie keinen Einfluss.
Zudem schligt Grundstock eine Marge auf
die Produkte, um den Vermarktungs- und
Logistikaufwand zu decken.

Es geht auch selbst

Das Ehepaar Koch aus dem luzernischen
Root hat selbst ein eigenes System aufge-
baut. Seit 2019 verkaufen sie jahrlich rund
fiinf Kilber bereits vor der Geburt an je acht
Paten. Diese bezahlen zwei Jahre lang einen
Franken pro Tag und erhalten danach ihren
Fleischanteil am Beef. «Bereits elf Kilber ha-
ben wir so vermarktet, also 88 Patenschaf-
ten abgeschlossen. Und es besteht eine War-
teliste fiir die niachsten drei bis vier Tiere»,
freut sich Marlen Koch.

Spiirbare Wertschatzung

Als Vorteile nennt Koch die Marktpreis-
unabhingigkeit, die wegfallenden Abzii-
ge (CH-Tax), die bessere Liquiditat fiir ih-
ren Betrieb aufgrund der Vorauszahlung,
die Absatzgarantie sowie den geringeren
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Zeitaufwand beim Kommissionieren, da al-
le das Standardmischpaket erhalten. Aus-
serdem schitzt das Ehepaar den direkten
Kundenkontakt: «Wir konnen besser auf
Bediirfnisse eingehen und spiiren die Wert-
schitzung fiir die Lebensmittelproduktion.
Allerdings ist der Aufbau zeitintensiv. Da-
zu gehoren zum Beispiel die Konzeptar-
beit, das Marketing und die Kommunika-
tion. Es helfe, wenn man bereits {iber einen
Kundenstamm aus der Direktvermarktung
und eine Reichweite auf Social Media verfii-
ge. Die vielseitige Agronomin, die auch als
Musikerin tétig ist, rdt, bereits bei der Kon-
zeptentwicklung auf die eigenen Stirken,
Fihigkeiten und Leidenschaften zu achten.
Wem das alles zu viel ist, greift auf bereits
existierende Alternativen zuriick (siehe Ta-
belle). Die Organisationen koénnen direkt
angefragt werden. u

Direktvermarktung

2021 legt der Landwirtschaftliche Informations-
dienst (LID) mit seiner Serie den Fokus auf die
Direktvermarktung und hilft Landwirtinnen und
Landwirtenin jeder Ausgabe der UFA-Revue bei
einer erfolgreichen Umsetzung.

Unterstiitzung und Tipps zu Offentlichkeitsarbeit
und Kundenkontakt auf www.lid.ch— Bauern.
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Die komplette Serie finden
Sie unter: www.ufarevue.ch|
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