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Crowd Container' — Direktvermarktung aus der Ferne

Eine neue direkte Form internationalen Handels mit Kleinbauern und -bauerinnen wurde in

einem Pilotprojekt ausprobiert

Tobias Joos. Am 15. Juli dieses Jahres brach-
te ein Sattelschlepper den 20-Fuss-Schiffscon-
tainer auf die Stadionbrache, eine Zwischen-
nutzung in Zirich West. Ein gewdhnlicher
ISO-Container mit ca. 6m Lénge und je 2,5m
Hohe und Breite, wie sie zu Tausenden von
Rotterdam her in die Schweiz kommen. Aber
dieser eine aus Stidindien war gefiillt mit 500
Mischpaketen mit Reis, Cashewniissen, Kaf-
fee, Kokosol und verschiedenen Gewiirzen
sowie mit frischen Kokosniissen. Gut drei Mo-
nate zuvor waren diese Pakete von einer Grup-
pe von Konsumentlnnen bei den Klein-
produzentlnnen der Kooperative Fair Trade Al-
liance Kerala bestellt worden. Uber 300
EmpfingerInnen kamen an diesem Tag ans An-
kunftsfest auf der Stadionbrache, um ihr Paket
abzuholen. Das gabs noch nie. Was hat uns mo-
tiviert, eine solche Aktion auf die Beine zu stel-
len?

Fair Trade Alliance Kerala Produzent bei der Kurkumaernte

Am Anfang stand meine Erfahrung mit dem
Grosshandel

Ich hatte vor einigen Jahren im siidindischen
Kerala fiir ein kleines schweizerisches Fairtra-
de-Unternehmen gearbeitet und versucht, eini-
ge Bio- und Fairtrade-zertifizierte Lebensmit-
tel neu auf den europdischen Markt zu bringen.

Unsere lokale Partner-Kooperative exportierte
damals bereits erfolgreich Cashewniisse und
Kaffee. Auf den kleinen Feldern der Bauerin-
nen und Bauern wuchsen jedoch auch dutzen-
de andere Kulturpflanzen, fiir die ebenfalls ein
lukrativer Absatzkanal gefunden werden sollte.
Die Komplexitit dieses Unterfangens war er-
staunlich. Jedes Produkt aus diesen schonen
Mischkulturen hatte seine Eigenheiten. Diese
mussten flir den Grosshandel genau erfasst und
ein passender Kéufer gefunden werden. Nach
zdhen Verhandlungen gelang ein erster Erfolg:
Fiir einen Grossverteiler durften wir eine Lie-
ferung Kurkuma exportieren. Die Freude bei
den ProduzentInnen und im Unternehmen war
gross, hielt aber nicht lange an: Kaum hatte der
Kéufer begonnen, das gelbe Gewiirz in seine
Gewtirzstreuer abzufiillen, gab es ein Problem:
Die Gléser waren beim geplanten Fiillgewicht
nur halbvoll. Die Schiittdichte unseres Kurku-
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mapulvers war grosser als diejenige des Pro-
dukts des bisherigen Lieferanten. Es folgten
langwierige Diskussionen und Verhandlungen
—und dieser Auftrag war verloren.

Béuerliche Kooperativen aus der ganzen Welt
konnen viele solche Geschichten erzihlen. Sie
zeigen auf, wie schwierig es ist, naturgemiss

y

wenig standardisierte Rohstoffe von klein-
biuerlichen Betrieben und lokalen Verarbei-
tern iiber die globalen Handelskanile zu ver-
markten. Aber sollten nicht genau solche
kleinrdqumigen Strukturen und der Anbau auf
vielfdltigen Mischkulturen in Zukunft die
Grundlage fiir eine nachhaltigere Lebensmit-
telproduktion bilden? Welche Form von Ver-
marktung wire also am besten auf diese Art von
Landwirtschaft zugeschnitten?

Einen Teil der Antwort fand ich nach meiner
Riickkehr in die Schweiz. Um mich in meinem
neuen Wohnort Ziirich schneller einzuleben,
schloss ich mich der vertragslandwirtschaftli-
chen Gemiisekooperative Ortoloco an. Auf dem
Ortoloco-Acker fiel mir auf, dass die Konsu-
mentlnnen ganz andere Anspriiche an das
selbstproduzierte Gemiise stellten als an jenes
aus dem Supermarkt. Der Geschmack und der
direkte Bezug wurden klar hoher gewichtet als
die ebenmissige Form oder die Grosse des Le-
bensmittels. Damit war der Gedanke nahelie-
gend, dass der Schliissel zur Vermarktung von
kleinbauerlich produzierten Produkten von weit
her ebenso bei den EndkonsumentInnen liegen
konnte.

Das Pilotprojekt

Ende 2015 entschieden wir in einer Gruppe von
vier Personen ein Pilotprojekt zu wagen, das
Endkonsumentlnnen einen niheren Bezug zu
Lebensmitteln von weither ermdglichen und
gleichzeitig den Prodzentlnnen einen neuen
Absatzkanal fiir ihre breite Produktpalette er-
offnen sollte. Dabei kamen uns die technischen
Moglichkeiten des Internets sehr zugute. Einer-
seits kommunizierten wir iiber soziale Medien,
welche sowohl von den KleinbduerInnen in Ke-
rala als auch von den KonsumentInnen in Zi-
rich genutzt werden. Zugleich nutzten wir eine
Crowdfunding-Plattform als ideales Werkzeug,
um all die Kleinbetrige fiir die Bestellung zu
sammeln — aber hier nicht als Spenden, sondern
als Vorabzahlung. Diese Vorauszahlung ist,
wie auch bei Vertragslandwirtschaftsinitiativen,
wichtig, denn sie schafft Verbindlichkeit und
Sicherheit in der Lieferkette. Die gesicherte
Abnahme entzieht die Produkte jeglicher Spe-
kulation und erméglicht eine maximale Trans-

" Der Begriff setzt sich zusammen aus der Vorfinanzierung durch “Crowdfunding " und dem durch die gemeinsame Bestellung gefiillten Container, also der international

iiblichen Transporteinheit fiir Handelsgiiter. — http://crowdcontainer.ch/
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Produzentlnnen helfen beim Pakete einpacken

parenz, auch beim Offenlegen der Kosten.

Die Idee einer grossen Sammelbestellung von
Endkonsumentlnnen, also eines Crowd Con-
tainers', stiess auch bei den ProduzentInnen
der mir aus der fritheren Tétigkeit bekannten
keralesischen Kooperative auf reges Interesse.
Nach einer erfolgreichen Testlieferung einer
Palette mit 20 Mischpaketen starteten wir un-
sere Kampagne im Mirz 2016. Es brauchte
viel Uberzeugungsarbeit, bis die ersten Pake-
te verkauft waren. Doch nach den ersten Me-
dienberichten tiber dieses Projekt und mit ei-
ner wachsenden Gruppe begeisterter Unter-
stiitzerlnnen wuchs auch die Zahl der
Bestellungen. Nach einem Monat Kampag-
ne hatten wir fast 500 Bestellungen gesam-
melt und damit unsere Erwartungen tibertrof-
fen. Voller Vorfreude, aber auch etwas bange
schickten wir den ProduzentInnen aus Siidin-
dien die grosse Bestellung. Wiirden wir unser
Versprechen halten kénnen? Die lange Warte-
zeit nutzten wir fur die Kommunikation zwi-
schen KonsumentInnen und ProduzentInnen.
Die keralesischen ProduzentInnen stellten ihre
Produkte vor. Diese wurden teils von der Er-
zeugerkooperative selbst verarbeitet, teils auch
von verschiedensten lokal beauftragten Verar-
beitern. Aber auch Schweizer KonsumentIn-
nen wurden interviewt und deren Portréts nach
Kerala geschickt. Und drei Monate nach Ab-
schluss der Kampagne und ,,Bestellschluss®
war es endlich soweit: Die Pakete trafen im
Beisein von mehreren hundert KonsumentIn-
nen in Ziirich ein, wurden also zu einem gro-
ssen Teil gleich direkt von den BestellerInnen
abgeholt. Der Preis entsprach hier im grossen

Foto: Elements

Ganzen etwa den Bio- und Fairtrade-Produk-
ten beim Grossverteiler, wobei die Vergleich-
barkeit im Bezug auf Produktqualititen, Men-
gen und Verfiigbarkeit natiirlich nicht vollstén-
dig gegeben ist.

Mit dem Pilotprojekt konnten wir zeigen, dass
Sammelbestellungen von KonsumentInnen di-
rekt bei den ProduzentInnen auch iiber weite
Distanzen moglich sind. Dank den digitalen
Kommunikationsmitteln ist eine Direktver-
marktung aus der Ferne machbar geworden.
Sie kann den KonsumentInnen einen niheren
Bezug zu alltdglichen Lebensmitteln wie Reis,
Kaffee oder Gewiirzen ermdglichen. Fiir die
KleinproduzentInnen konnte ein neuer, at-
traktiver Absatzkanal entstehen, mit dem

Container-Ankunft in Ziirich

EndverbraucherInnen jenseits der Zwinge
des globalen Handels direkt beliefert wer-
den.

Wertschopfung und Zukunft

Bei diesem ersten Crowd Container blieben
insgesamt 60% der Wertschopfung in Stidin-
dien bei den ProduzentInnen und den lokalen
Verarbeitern. Weitere 15% haben wir fiir den
Import und die Logistik eingerechnet und 10%
gingen an die Crowdfunding Plattform. Als
Verein haben wir eine Bruttomarge von 15%
eingeplant. Davon wurden alle Sachkosten fiir
die Kampagne gedeckt. Auch wurde die tech-
nische Arbeit, wie z.B. die Produktentwick-
lung zusammen mit den Produzentlnnen, das
Vorbereiten der Importformalititen und die
Qualitdtssicherung entlohnt. Die sehr aufwen-
dige Kampagnenarbeit beziehungsweise das
Marketing wurden als Investition in die Zu-
kunft unbezahlt von den Mitgliedern der Initi-
ative bestritten.

Die grosse Herausforderung ist es nun aber,
aus diesem Pilotprojekt ein nachhaltiges Mo-
dell mit regelmissigen Lieferungen zu ma-
chen. Um Bestand zu haben, miissen bei zu-
kiinftigen Crowd Containern, auch die Dienst-
leistungen der Organisatorlnnen angemessen
entlohnt werden konnen.

Anfragen von verschiedenen Gruppen aus an-
deren Stédten zeigen, dass das Potenzial fiir
weitere Container gross ist. Und in Ziirich ar-
beiten wir bereits am nidchsten Paket mit einer
weiteren Produzentengruppe aus einer ande-
ren Weltregion. Ob das Potenzial langfristig
genutzt werden kann und aus dem Crowd Con-
tainer ein tragfahiges Modell entsteht, wird die
Zukunft zeigen. °
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