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»,Vvon jedem e bissele“

Die Teilnehmer der Direktvermarkterexkursion besuchten diesmal vielseitige Betriebe in Siidbaden

eld und Zeit sind knapp - doch fiir Direktver-
‘ ; markter gibt es vielfaltige Finanzierungs-

modelle und Wege aus der Arbeitsfalle. Bei
der diesjahrigen von Stefan Rettner organisierten
Bioland-Exkursion rund um Freiburg gaben die Be-
triebsleiterinnen und -leiter offen Auskunft dariber,
was gut lduft - und wo es klemmt. An zwei unge-
wohnlich heiflen Junitagen besuchten die 30 Teilneh-
mer unter anderem eine Freiburger Solawi, einen Re-
gionalwert-Betrieb und den Bio-Grof3handler Rinklin
Naturkost am Kaiserstuhl.

Eier im Kithlschrank

Erste Station ist der Bioland-Hof von Ulrike und
Otmar Kiefer im Freiburger Stadtteil St. Georgen, ein
typischer Gemischtbetrieb mit vielseitiger Vermark-
tung. Typisch deswegen, weil die ganze Familie ein-
gespannt ist, damit der Betrieb funktioniert: Zwei-
mal die Woche backt die Mutter von Ulrike Kiefer 80
bis 90 kg Brot und 15 kg Hefegeback, die Schwie-
germutter steht im Hofladen an der Kasetheke, hilft
beim Eiersortieren, hiitet die Kinder und bekocht
alle. Die Eier aus dem mobilen Hiihnerstall liefert
der Senior an Bioladen aus. ,Wir sind nicht grof3, ha-
ben von jedem e bissele”, beschreibt die Betriebslei-
terin ihr Vermarktungskonzept. Erganzt werden Eier

Sylvia Hinterseh hat
den historischen
Landhof Rothaus zu
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Bio-Markt ausgebaut
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und Backwaren durch zugekauftes Gemise und Obst
von Biohodfen aus dem Freiburger Umkreis, Mehl von
der Dachswanger Mihle sowie Milchprodukte der
Schwarzwaldmilch und Ziegenkase vom Ringlihof.
Am Samstagvormittag stehen die Kiefers als einzi-
ger Bio-Erzeuger auf einem kleinen Erzeugermarkt in
St. Georgen. Der Hofladen ist jeden Nachmittag aufler
mittwochs gedffnet. Auch auBerhalb der Offnungs-
zeiten konnen sich die Kunden der Kiefers Eier kau-
fen. Hinter dem Hofladen steht, etwas versteckt und
von der Strafle aus nicht zu sehen, ein grofler Kiihl-
schrank mit verglasten Tiren - statt eines Eier-Ver-
kaufsautomaten. ,Von der Anschaffung her ist das
wesentlich glinstiger”, erklart Ottmar Kiefer. Neben
dem Kihlschrank ist eine Kasse mit Schlitz ange-
schraubt: ,Je naher am Haus, umso ehrlicher sind die
Kunden”, so die Erfahrung der Kiefers. Und auch fir
die Verwertung der Althennen haben die Kiefers eine
gute Losung gefunden: Viermal im Jahr werden sie

in Lohn geschlachtet und als Frischhuhn vermarktet.
Das kommt bei den Kunden gut an.

,Effizienz ist mein Feierabend“

In der GartenCoop ist die Arbeit effizient organisiert,
alle Arbeitsablaufe sind gut durchdacht. Das erkennt
man sofort, wenn man auf die Hofstelle der Freiburger
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Ideal: Der Hofladen
wird durch ein Café
ergénzt. So lockt
man Kunden, auch
konventionelle.

Solawi kommt: Die Gummistiefel fir die Arbeitsein-
satze der Mitglieder stehen ordentlich aufgereiht in
einem Regal, nach Grof3e sortiert. Denn, so Vincent
Heckmann: ,Effizienz ist mein Feierabend. Den lass
ich mir nicht durch unsortierte Stiefel nehmen.” Der
gelernte Gartner ist einer von sieben fest angestell-
ten Mitarbeitern bei der Bio-Gemse-Kooperative, die
seit 2009 besteht.

Anders als die meisten Solawis ging die Initiative
nicht von einem einzelnen Landwirt mit eigenem Hof
aus, sondern von einer Gruppe von Gartnern und Um-
weltaktivisten. Die Gartner waren alle ohne Land und
suchten nach beruflicher Perspektive. Im Bad Krozin-
ger Ortsteil Tunsel, rund 20 Kilometer siidwestlich
von Freiburg, fanden sie einen glinstigen Standort.
Gunstig in finanzieller Hinsicht, weil die Pacht gerade
mal 400 Euro pro Hektar betragt. Glinstig aber auch
deshalb, weil fast die gesamte Flache von zehn Hekt-
ar um die Hofstelle arrondiert ist. ,,Die Felder miissen
fur die Mitglieder gut zu Fuf3 oder per Rad erreichbar
sein”, betont der engagierte Gartner. Denn ohne tat-
kraftiges Anpacken der Solawi-Mitglieder geht es
nicht. An fiinf halben Tagen im Jahr sollen sie sich auf
dem Hof nitzlich machen.

Aktuell sind es rund 250 Haushalte mit im Schnitt 2,7
Personen. Der Mitgliederkreis sei bunt zusammen-
gewdrfelt, so GartenCoop-Mitglied Nadja Oberhaidt:
.Zu uns kommen Studenten, alleinerziehende Mit-
ter, Arzte und Hartz-IV-Empfanger. Die Alterspanne
reicht von 20 bis tiber 70.” Jedes Neumitglied muss
eine einmalige Einlage von 400 Euro zahlen - bei Be-
darf ist das in Raten maglich. Die Einlage wird als
zinsloses Darlehen an den Verein gehandhabt und fi-
nanziert das Inventar und die bendtigten Produktions-

mittel. ,Jedes Mitglied Gbernimmt ein Stiickchen Ver-
antwortung fur die Infrastruktur der Gartnerei und
das Gesamtkollektiv ist Eigentimer der Produktions-
mittel”, darauf legt die GartenCoop grofBen Wert.

Wie sich die Arbeit aufteilt, ist klar geregelt: Die Gart-
ner kimmern sich um den Anbauplan und gartne-
risch anspruchsvolle Arbeiten. Rund 70 Kulturen
werden jedes Jahr angebaut, neben Gemise und
Kartoffeln zusatzlich Krauter, Weizen und Nacktha-
fer. Dabei ist das Aussden oder die Arbeit mit schwe-
ren Maschinen Sache der Profis. Die Mitglieder helfen
beim Jaten und Ernten oder verteilen das Gem{se.
.Jeder kann das einbringen, was er besonders gut
kann”, sagt Nadja Oberhaidt.

Jeweils donnerstags wird das morgens frisch geern-
tete Gemiise und das Lagergemise aus dem Keller
verteilt. Zwei Mitglieder wiegen und verstauen die
Produkte in die Napf-Kisten. Ein Mitglied kocht fir
alle. Mittags kommt ein Carsharing-Auto und bringt
die Kisten zum Umschlagsplatz nach Freiburg. Von
dort transportieren Mitglieder per Fahrrad die Kis-
ten zu 16 Verteilpunkten. Dort informieren Listen,
wie viel Kilo M6hren, Tomaten oder Kartoffeln je-
dem Haushalt zustehen. Unabhangig davon, wie viel
der Einzelne monatlich beisteuert - Richtwert sind
100 Euro - wird alles gleichmaBig aufgeteilt. Gutver-
diener zahlen mehr, Geringverdiener weniger - man-
che bringen mehr Zeit ein, andere weniger.

Ubers Intranet oder durch den GartenCoop-Newslet-
ter erfahren die Mitglieder, wann als nachstes wel-
che Arbeiten fallig sind. Online kann sich dann jeder
im Kalender eintragen. ,Natirlich ist es beliebter, im
Sommer Tomaten zu ernten als an einem nasskalten
Herbsttag Rosenkohl”, sagt Heckmann. Dennoch
wirden sich fast immer gentigend helfende Hande
finden.

Vom Weihnachtsbaum zum Hofcafé

.Kleine Pause auf dem Land" - das ist der Slogan,
mit dem das Rothaus-Café zum Verweilen einladt.
Was mit einem alten Holzbackofen begann, hat sich
zu einem mittelstandischen Unternehmen mit 30 Mit-
arbeitern entwickelt. Der Bioland-Partner betreibt
ein attraktives Hofcafé und einen Biomarkt im histo-
rischen Landhof Rothaus, rund finf Kilometer auf3er-
halb von Breisach. Die ehemalige Staatsdomane ha-
ben die beiden Geschaftsfihrer Sylvia und Frank
Hinterseh mit viel Liebe zum Detail ausgebaut. Von
Hause aus sind beide Férster. Uber den Verkauf von
Weihnachtsbaumen entdeckten sie vor rund 20 Jah-
ren das Rothaus. Das Weihnachtsbaumgeschaft spielt
immer noch eine wichtige Rolle. Parallel dazu findet

bioland 07/2018 ' 42



ein ,Aprés-Tree"-Event mit Flammkuchen aus dem
Lehmbackofen statt: .Das mdgen die Leute, sie wol-
len nicht nur einen Christbaum kaufen”, sagt Frank
Hinterseh.

In der hofeigenen Backerei backen mittlerweile neun
Backer und Konditoren traditionelle Backwaren, ne-
ben dem knusprigen Holzofenbrot zahlreiche Dinkel-
produkte sowie Raritaten wie das Emmerbrot. Hin-
zu kommen feine Kuchen- und Tortenspezialitdaten

- meist aus Dinkel und natiirlich alles in Bioland-
Qualitat. Die Brote - taglich rund 500 kg - werden an
eine Vielzahl von Bioladen im Raum Freiburg gelie-
fert. Spezialitaten vom Wildschwein und Damwild aus
dem Wildgehege und von Wildschweinen aus der ei-
genen Jagd erganzen das reichhaltige Sortiment des
Biomarktes. Nach Einschatzung von Irene Leifert,
Direktvermarkterberaterin bei Bioland, gibt es ein
Klientel insbesondere junger Leute, das auf Wild setzt
oder das Toten von Rindern mittels Weideschuss
favorisiert: ,,Fir sie zahlt primar, dass die Tiere ein
gutes Leben in der freien Natur hatten.”

Das betriebliche Konzept der Familie Hinterseh ist
aufgegangen: Das Hofcafé lockt neue Kunden in den
Biomarkt und dient als Frequenzbringer. .Denn Bio-
konsumenten essen zwar im Schnitt deutlich weni-
ger Fleisch als konventionelle, mdgen aber gerne Ku-
chen”, war Hinterseh von Anfang an klar. Mit Qualit&t
und Genussbetonung sei es auch gelungen, konven-
tionelle Kunden zu gewinnen und ihnen Bio-Produkte
schmackhaft zu machen.

Im Netzwerk der Regionalwert AG
Der Breitenwegerhof in Eichstatten ist ein vielseitiger
Demeter-Betrieb mit Milchkiihen, muttergebunde-

ner Kalberaufzucht, Legehennen, Wollschweinen und
Bienen. In der hofeigenen Kaserei wird die gesamte
auf dem Hof erzeugte Milch zu Rohmilchkase, diver-
sen Frischkasesorten, Quark und Joghurt veredelt.
Verkauft werden die Milchprodukte ab Hof, auf Wo-
chenmarkten, Uber Bioladen, an Winzer, Restaurants
und konventionelle Direktvermarkter rund um den
Kaiserstuhl. Auf den ersten Blick ist der Breitenwe-
gerhof ein klassischer Familienbetrieb. Erst im Ge-
sprach mit den beiden Betriebsleitern Katharina und
Philipp Goetjes erfahrt man, dass der Hof als Kom-
manditgesellschaft (KG) geflihrt wird und sie beide
als Geschaftsfiihrer fungieren. Gesellschafter der KG
sind die Regionalwert AG Freiburg und andere Geld-
geber. Obwohl die Goetjes ihre Jahresplanung und
Neuinvestitionen mit der Regionalwert AG stets ab-
stimmen missen, bringt dieses Finanzierungsmodell
fur die beiden Landwirte viele Vorteile: Bei der Hof-
libernahme mussten sie kaum Eigenkapital einbrin-
gen. Sie haben eine sichere finanzielle Basis - fiir alle
anstehenden Investitionen ist genug Geld vorhanden.
Im Grof3en und Ganzen sind die Goetjes mit ihrer Situ-
ation zufrieden. Bessere Konditionen wollen sie etwa
noch fir ihre Altersvorsorge und ihr Gehalt aushan-
deln.

Dieses Finanzierungsmodell ist nicht unbedingt
typisch fir das Netzwerk der Regionalwert-Betriebe.
Normalerweise investiert die Regionalwert AG Geld
in landwirtschaftliche und gartnerische Betriebe, die
rechtlich und wirtschaftlich eigenstandig bleiben.

Nina Weiler

Freie Journalistin aus Karlsruhe

Die Teilnehmer der
Direktvermarkterex-
kursion freuten sich
liber viele neue An-
regungen und den
Austausch
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