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Gesucht. Kiithe, Bank-
vieh und Kalber sind ge-
fragt. Die Preissituation
ist stabil. Ebenso finden
QM-Schweine zlgig
Absatz. Bei den IP-

Suisse-Schlachtschweinen lauft es etwas harziger.
Die IPS-Pramie sinkt um 5 Rp. Bei den Trankern
schlagen die Preisempfehlungen um 30 Rp. ab; die

Stiille seien voll.

SEITE 21, 22

Boden begriinen. Wur-
de eine Kultur vor dem
31. August geerntet,
muss eine Winterkultur
oder Zwischenfrucht ge-
sdt werden. Auch nach

Kartoffeln ist dies ratsam. Zwischenfriichte helfen,
die Bodenfruchtbarkeit zu erhalten - ebenso wie
Kunstwiesen. Gras-Weissklee-Mischungen kon-

nen bis Ende September gesit werden.

SEITE 44
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Gemnde Schwene, gute A each

BEAT STUMP DIGITALISIERUNG: Software iibernimmt bei Direktvermarktung viel Arbeit MILCHMARKT
Kennt sich mit o o Importbutter
Effizient direkt vermarkten  sorsttirsufrunr

Knoblauch aus

Der Gemiisebauer aus Buch-
ackern TG baut ¥ ha Knoblauch
an. Er experimentiert gerne. 8o
hat er auch eine schwarze Vari-
ante. SEITE11

NASTASSJA RUSSO

Sucht interes-
sanlen Mann

Die 23-Jdhrige aus Biiron LU
fiihrt einen Reithof und kommt
selten unter die Leute. Deshalb
macht sie jetzt bei «Bauer, ledig,
sucht» mit. SEITE 13

Wer in der Direktvermark-
tung auf den Zug der
Digitalisierung aufspringt,
spart Zeit und kann profes-
sioneller agieren. Zwei Bau-
ernfamilien erzihlen, wel-
che Vorteile ihre Software
bietet. Die einen verkaufen
Fleisch, die andern Gemiise.

ADRIAN HALDIMANN

Die Mechanisierung der Land-
wirtschaft zwischen dem Ende
des 19. und der zweiten Hilfte
des 20. Jahrhunderts hat die Pro-
duktionsmethoden grundlegend
verdndert. Die Gesamtzahl der
Arbeitskréfte in der Landwirt-
schaft sank dadurch enorm.
Heute ist es die Digitalisierung,
die alle Bereiche der Wertschop-
fungskette Erndhrung radikal
verdndert. Sie hat das Potenzial,
miihsame, repetitive Arbeiten zu
erleichtern oder ganz den Auto-
maten zu tiberlassen.

Zum Beispiel in der Direkt-
vermarktung. Wer hauptsich-
lich von ihr leben will, muss sei-
nen Betrieb voll darauf ausrich-
ten, hoch professionell ans Werk
gehen und die Digitalisierung
nutzen. Das junge Betriebslei-
terehepaar Michele und Jona-
than Kobel vom Kobel’s Hof aus
Rubigen BE hat sich gegen ei-
nen Hofladen entschieden.
Stattdessen investierten sie in
eine professionelle Website und
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vermarkten das bewusst klein
gehaltene Angebot an Fleisch-
mischpaketen und Trocken-
wiirsten ihrer Galloway-Tiere
online. Kobel’s Gourmet Beef
von jahrlich 30 bis 40 Tieren fin-
det auf diesem Weg seine Kéu-
fer. Diese Strategie ermdglicht
ihnen in allem, was sie tun, noch
besser zu werden. Zuletzt haben
sie ihrem administrativen Auf-
wand Abhilfe geschaffen. Sie in-
vestierten mehrere 10000 Fran-
ken in eine Software, die den ge-
samten Arbeitsprozess vom Be-
stelleingang bis zur Debitoren-
verwaltung automatisiert. «<Heu-

Bl AUS DEM INHALT

Michele und Jonathan Kobel verkaufen pro h bis 40 Gallway-Tlere iibers Internet. (Bild: zvg)

te verbringen wir pro verkauftes
Tier noch eine halbe Stunde im
Biiro, frither waren es iiber vier
Stunden», erzdhlen Kobels.
Auch Stefan und Lorena
Brunner vom Biogemiisebau-
betrieb Eichhof in Aarberg BE
haben sich der Direktvermark-
tung verschrieben. Seit zwei
Jahren ist ihr Trumpf das Gemii-
se-Abo. Den Kunden wird 48
Mal pro Jahr eine Auswahl an
frischem Gemiise nach Hause
geschickt. Bis zum 40. Abo-
Kunden managten Brunners al-
les auf einer Exceldatei. Dann
kam Stefan Brunner mit der

Grosse Solaranlagen
sollen Schub erhalten

Der Nationalrat will grosse
Fotovoltaikanlagen mit mehr
Fordergeldern unterstiitzen.
Davon kinnten auch Land-
wirte profitieren. SEITE 5

Pro und Kontra fiirs
neue Jagdgesetz

Am 27 September wird iiber das
Jagdgesetz abgestimmt Zwei
bauerliche Vertreterinnen posi-
tionieren sich: einmal fiir ein Ja,
einmal fiir ein Nein. SEITE7

Alpbewirtschafter setzt
auf Triple-A-Methode

Alex Kurmann sommert 140
Kiihe auf der Alp Marais im
Val d'Anniviers VS. Dank
Triple A sollen seine Kiihe ro-
buster werden. SEITE 10

21000t Brotweizen
werden deklassiert

Im Interview erklért Fritz
Glauser, Prasident des Schwei-
zerischen Getreideproduzen-
tenverbands, die Griinde fiir
diese Massnahme. SEITE 21

it

Software OpenOlitor in Kon-
takt und geniesst nun deren
Vorteile. Insbesondere schétzt
er die Kundenverwaltung (wer
ist Kunde, welches Abo hat er,
und wann wird er wo beliefert).
Auch die Lieferplanung iiber-
zeugte ihn von Anfang an.
Brunner erklért: «Die Software
generiert unter anderem einen
Riistschein und einen Touren-
plan fiir die Abo-Auslieferung.»
Auf die Digitalisierung mochten
Brunners nicht mehr verzich-
ten. Immerhin werden aktuell
pro Woche 360 Kunden mit Ge-
miise beliefert. SEITE 3, 37

B WETTER

Per 1. September gewihrte der
Bund eine weitere Tranche an
Butterimporten. Diese wird nun
im Detailhandel auch unter der
Marke «Die Butter» angeboten,
welche der Branchenorganisa-
tion Butter gehort. Das Problem
dabei: Die Verpackung der EU-
«Die Butter» unterscheidet sich
kaum von der Schweizer Ver-
sion. Das bringt Kunden, Land-
wirte, Politik und die bauerliche
Organisation fir einen fairen
Milchmarkt auf die Palme. Letz-
tere  lritisiert  indireki  die
Schweizer  Milchproduzenten.
Niese wehren sich. rup SEITES

IMPORTPRODUKTE

Bund priift
Deklaratlion

Der Bundesrat will die Deklara-
tionvon auslindischen Produk-
ten priifen, die mut Methoden
hergestellt werden, die mit
Schweizer Recht wie dem Tier-
schutzgesetz nicht vereinbar
sind. Zur Diskussion stehen
etwa Lebensmittel von Schwei-
nen, die ohne Betdubung kas-
triert wurden. Dem Schweizer
Tierschutz (STS) gehen die Vor-
schlige des Bundesrats zu we-
nig weit. Sie seien gerade vor
dem Hintergrund von weiteren
Grenzoffnungen und Freihan-
delsabkommen villig ungenii-
gend, kritisiert er. hal
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DIREKTVERMARKTUNG: Neue Software automatisiert Arbeitsprozesse und hilft im Betriebsmanagement

BIENEN IM SEPTEMBER

«Die Software ist unser neuer Traktor»

Michéle und Jonathan
Kobel vom Kobel’s Hof
verkaufen ihr Gourmet
Beef direkt an den
Kunden. Der Arbeitsauf-
wand stieg trotz Online-
shop erheblich an. Dank
einer digitalen Losung
konnen sie nun aufatmen.

ADRIAN HALDIMANN

Ein anmutiger Anblick bei der
Anfahrt auf den Kobel’s Hof in
Rubigen BE: Die Galloway-
Mutterkuhherden weiden auf
den Wiesen. Auch im Winter
konnen die Wuscheltiere, die als
klein- bis mittelrahmige Robust-
rasse aus dem namensgebenden
Kreis Galloway im Siidwesten
Schottlands stammen, auf die
Weide. Im offenen Laufstall mit
Tiefstreu finden sie Ruhe.

2015 packte das Betriebslei-
terehepaar Michele und Jona-
than Kobel die Chance. Von Jo-
nathans Eltern iibernahmen sie
den gut aufgestellten Griinland-
betrieb. «Kobel’s Hof» ist ihre
Marke - mit Kobel’'s Gourmet
Beef punkten sie in Gastrono-
miekreisen. Und sie haben Neu-
igkeiten zu erzéhlen. Seit weni-
gen Wochen nimmt ihnen eine
neue Software in der Online-Di-
rektvermarktung viel Arbeit ab.

Fokus aufs Wesentliche

Doch zuerst zum Betrieb.
Michele Kobel nennt das Ziel,
das sie von Anfang an verfolg-
ten: «Wir wollen als Familie
vom Betriebseinkommen leben
konnen.» Die studierte Agrono-
min gab ihre Stelle an der Hoch-
schule Hafl auf. Dank einer kla-
ren Strategie gelang die Selbst-
standigkeit dem unternehmeri-
schen Ehepaar mit Bravour.
«Wir wollen in allem, was wir
tun, noch besser werden», er-
zdhlen sie im Foyer des Bauern-
hauses. Dazu setzen sie den Fo-
kus auf das Wesentliche - auf die
rund 90 Galloway-Tiere. Und
Kobels behalten die Wertschop-
fung bei sich. Pro Jahr lassen sie
30 bis 40 Tiere schlachten.
Mischpakete und Trockenwiirs-
te werden an Gastronomen und
Privatkunden vermarktet. Den
Endpreis bestimmt das Unter-
nehmerpaar selber.

Der Kundenstamm wéchst.
Mittlerweile erreicht er die
stattliche Zahl von 300. Und er
wuchs nicht nur wegen Corona.
Aktuell konnten sie mehr eige-
nes Fleisch verkaufen. Woher

A

ank der Makoni-

e

Software haben Michgle und Jonathan obel (1) ihre Arbeit und ihre Tiere

besser im Griff. Entwickler Moritz Kobel zeigt ihnen auf dem Tablet weitere Details. (Bilder: zvg)

Papiere und auch Etiketten werden

automatisch erstellt.

KOBEL’S HOF

Mit der neuen Software konnten ehlerquellen

\

beseitigt werden, sagen Kobels.

SOFTWARE MAKONI

Michele und Jonathan Kobel
bewirtschaften an zwei Stand-
orten in Rubigen BE und Bi-
genthal BE insgesamt 40 ha
Griinflache. Sie betreiben
Mutterkuhhaltung mit rund
90 Tieren der Rasse Galloway.
Jahrlich werden 30 bis 40 Tie-
re im Alter von 2 bis 22 Jahren
mit einem Schlachtgewicht
von 220 bis 250 kg in der
Metzgerei Nyffenegger in
Zollbriick BE geschlachtet
und verpackt. Auf dem Betrieb
in Rubigen wird das Fleisch bis

zur Abholung oder bis zum
Versand an die Kunden ge-
kiihlt gelagert. Neben dem Be-
triebsleiterehepaar arbeiten
die Eltern von Jonathan Ko-
bel, Sabine und Armin Kobel,
mit. Eine Mitarbeiterin ist mit
einem Pensum von 40 Prozent
angestellt. Um Kontakt mit
der Kundschaft aufzubauen,
nahmen Kobels an den letzten
drei Slow-Food-Messen in
Bern teil . «Netzwerke aufbau-
en Offnet Tiiren fiir Neues»,
verrit Jonathan Kobel. #al

«Die Software wurde spezi-
fisch fiir den Kobel’s Hof ent-
wickelt», erzahlt Moritz Ko-
bel, Geschaftsfiihrer der IT &
Design Solutions. Die Soft-
ware lasse sich aber auf Be-
triebe mit anderen Betriebs-
strukturen (z.B. Gemiisebau-
betriebe mit Gemiiseabo oder
Rebbau) anpassen, erklért
der Bruder des Betriebsleiters
Jonathan Kobel. zal

Weitere Informationen zur Software
gibt es auf der gestern Freitag lancierten
Website: www.makoni.ch

kommt dieser Erfolg? Jonathan
Kobel mnennt Erfolgsfakto-
ren: «Meine Eltern iibergaben
uns den Betrieb schuldenfrei.
Ein riesiger Pluspunkt. 1995
setzten sie alles auf eine Karte,
stellten von Milchvieh- auf
Mutterkuhhaltung um, impor-
tieren Galloway-Tiere und bau-

ten kostengiinstige Stallungen.»
Zudem stiegen sie in die Direkt-
vermarktung ein und bauten ei-
nen Kundenstamm auf. Michele
Kobel ergdnzt: «Wir konzen-
trierten uns mit der Betriebs-
iibernahme auf die Markenpo-
sitionierung.» Das liessen sie
sich etwas kosten. Rund 20000

Franken investierten Kobels in
eine professionelle Website, da-
zu kamen Flyers, Visitenkarten,
Weidetafeln und Messeaulftritte.

Arbeitsaufwand stieg

Knapp die Halfte von Kobel’s
Gourmet Beef wird an Gastro-
nomen verkauft, private Kun-

den bestellen iiber die Website
die gewiinschten Mischpakete,
die an fixen Tagen abgeholt oder
via Kurier oder Post nach Hause
geliefert werden. Ein Hofladen
kam fiir Kobels nicht infrage, ihre
Privatsphdre wollten sie nicht
aufgeben. Stattdessen setzten sie
auf die digitale Direktvermar-
kung. Doch auch hierfiir stieg der
Arbeitsaufwand. «Anstatt zu
bauern, verbrachte eine Person
vier Stunden im Biiro pro ver-
kauftes Tier. Der Papierkrieg war
gewaltig», hilt der Agrotechniker
fest. «Vom Bestelleingang bis zur
Debitorenverwaltung - mit Excel
brachten wir es nicht mehr hin»,
ergdnzt Michele Kobel.

Die Suche nach einer befriedi-
genden Losung blieb zunéchst er-
folglos. Doch dann kam Bruder
und Schwager Moritz Kobel mit
seinem IT-Unternehmen ins
Spiel. Im Auftrag von Kobels ent-
wickelte sein Team eine Soft-
ware, die den gesamten Arbeits-
prozess und die Papiere (Bestell-
scheine, Lieferscheine, Rechnun-
gen, Etiketten) automatisiert.
«Und es funktioniert hervorra-
gend», schwidrmen Kobels. Mitt-
lerweile hétten sie ihre ersten
Tiere dank der Software einfach
und effizient vermarktet.

Herdenmanagement

Die neue Software namens
Makoni hilft Kobels auch im
Management. Im sogenannten
Herdenmanagement von Ma-
koni erfasst jeder und jede auf
dem Betrieb wichtige Informa-
tionen zum Einzeltier direkt via
Tablet. Kobels halten ihre Tiere
auf bis zu acht verschiedenen
Weiden verteilt. «Ich muss wis-
sen, wo welche Tiere sind», sagt
Jonathan Kobel dazu. Makoni
hilft. Dem Einzeltier lassen sich
Informationen zu Verhalten,
Brunst, Gesundheit und Arz-
neimittelverabreichung zuord-
nen.

«Investition lohnt sich»

«Die Software ist unser neuer
Traktor», vergleicht Michele
Kobel das neue Arbeitswerk-
zeug, das sie mehrere 10000
Franken kostete. Dass sich die-
se Investition lohnt, ist fiir Ko-
bels keine Frage. Neben weni-
ger Arbeit seien auch die Feh-
lerquellen im gesamten Arbeits-
prozess und im Betriebsalltag
massiv kleiner. Das kommt dem
Qualitdtsanspruch von Kobels
entgegen.

www.kobelshof.ch

Entscheidende Phase
im Bienenjahr

«Das  Bienen-
jahr geht in die
enischeidende
Phase. Als Im-
ker werde ich
erst im kom-
menden  Jahr
" merken, ob mei-
ne Bemiiliungen und die Pflege
der Bienen in diesem [Jahr gut
waren. Habe ich die Varroa ein-
dammen kinnen? Habeich zum
richtigen Zeitpunkt behandelt,
gefiittert? Ich kann aus meiner
Sicht nach Vorgaben alles richtig
gemacht haben, trotzdem tiber-
lebt ein Volk den Winter micht

Ich freue mich im-
mer darauf, wenn die
Volker im ndchsten
Friihling erwachen.

und ein anders gedeiht unerwar-
teterweise prichtig. Weshalb, ist
oftmals nicht zu eruieren. Das
Beobachten, wenn mdglich ohne
zu oft den Kasten zu dffnen, ist
sicher ein guter Weg. Ich freue
mich mmmer darauf, wenn die
Violker im ndchsten Frithling er-
wachen.

Wir haben mit dem Imkern ein
interessantes Hobby undeinein-
teressante Tatigkeit gewdhlt.
Dass meine Arbeit mii den Bie-
nen in Zusammenhang mit der
Produktion von Homig und der
Bestdubungsleistung auch der
Landwirtschaft zugutekommi,
ist fiir mich eine zusdtzliche Mo-
tiwation.

Zurzeit ist noch kriftiges Fiit-
tern angesagt. Da ich aus-
schliesslich Magazine habe, be-
ndtige ich pro Volk sicher 2 bis
4 kg mehr Futter als mit einem
Schweizer Kasten. Die Mdaglich-
keit, die Kasten flexibel verstel-
len zu kdnnen, und die Art, an
den Bienen zu arbeiten, machit
fiir mich persinlich diesen
Nachteil aber welt.

Beiden Berichten im «Schiwei-
zer Bauers wird sich etwas ver-
dndern. Ich werde, da ich schon
seit mehir als etitem Jahr monat-
lich iiber die aktuellen Titigkei-
ten geschrieben habe, nun in
grasseren Absidnden einen Be-
richi verfassen. Einen Berichi
pro Quartal, etwas weniger iiber
die akiuellen Tatigkeiien als Im-
ker, sondern wvertieft iiber ein
Thema in Zusammenhang mit
Imkern, Bienen und Landwirt-
schaft. Ich hoffe weiterhin auf
treue Leserschaft. »

Mit Imiker-Gruss

Giorgio Macaluso, Biglen BE



TRIBUNE: Betriebsleitende zu Softwarelosungen im Direktverkauf

Die Qual der Softwarewahl

Onlineapplikationen oder Softwarelosun-
gen als Unterstiitzung im téglichen Betrieb
sind zurzeit in aller Munde. Der «Schweizer
Bauer» hat sich bei Praktikern umgehért,
die bereits auf eine lingere Erfahrung zu-

«Die Kunden wollen mit
dem Hamiy bestellen»

Wir arbeiteten zuerst mit ei-
« nem klassischen Online-
shop. Doch ab 20 bis
30 Kundenkonien wird der
administrative Aufiwand
enorm; man verliert die
Ubersicht. Zudem sind sol-
che Systeme immer PC-ba-
siert. Unsere Kunden wollen ihre Bestellun-
gen jedoch mit dem Handy abuwickeln. Also
entwickelte mein Bruder unseren Bediirf-
nissen entsprechend eine massgeschneiderte
App. Mit der SaisonBox GmbH kinnen wir
diese App-Ldsung nun anderen Landwirien
im Franchisesystem wweitergeben.

8. und M. Bernhardsgriitter, Gossau SG

«Einfache Losung fiir beide
Seilen ist gefragt»

Als Hobby neben der Taltig-
keit beim « Schweizer Bauers
betreibe ich die Direkiver-
s markiung mit Hofmolkerei
v auf dem Betrieb. Wirverkau-
. fen zusanunen mit einem an-
| deren Betrieb unter der Mar-
ke Danu’s Hofprodukte Ge-
miise, huch!e Milchprodukte und weitere
Artikel via einen giinstigen fimdo-Shop. Die
Administration der Abos ldufi in einer Drop-
box, muss aber von einer gul organisierten
Persan gemacht werden. Alles in allem be-
laufei sich die Fixkosten der einfachen Li-
sung auf nicht mal 400 Franken im Jahr.
Daniel Hasler, Walterswil BE

riickgreifen kénnen. Das Resiimee ist klar:
Fiir die Kunden im Vordergrund ein grosser
Gewinn, im Hintergrund braucht es den ni-
tigen Einsatz des Landwirts, denn meist ist
eine Software mit einer grisseren Investi-

«Software als Gemeinschafl
betreiben»

2014 haben wir begonnen,

| zusammen mii einem Pari-

nerhof eine Software fiir

Buur on Tour entwickeln zu

lassen, die uns den admi-

. nistrativen Aufwand fiir den
"N Onlineverkauf abninumi.

o = Stand heute: 6 Regionen

i ud mit dabei. Die Softwware betreiben wir

wie eine Maschinengenossenschaft. Die

Kosten fiir Betrieb, Weiterentwicklung und

Support werden gleich auf alle Regionen

atfgeteili. Jeder kann die Wiinsche zur Wei-

tereniwicklung einbringen, so haben wir

heute einen hohen technischen Stand.

Andre Ziegler, Brunnenthal BE

«Unsfehlt die notige
Unterstiitzung»

Wir bieten unter anderem
individuell gestaltbare
Geschenkrdrbe an. Die ein-
zelnen Produk e sind auf der
| Homepage aufgelistet. Ihre
Wiinsche konnien uns die
Kunden bis anhin per Kon-
s taktformular iibermitteln.
Wir dachien, mit der Kassen-Software
Arcavis, die efnie Schnitistelle zuan Online-
shop WooCommerce unserer WordPress-
Website bietet, eine passende und einifache
Weiterentwicklung fiir diesen Onlineverkauf
gefunden zu haben. Doch leider ist nicht
ammer alles so unkompliziert wie beworben.
Urs Lelimann, Lyssach BE

tion verbunden, und ein Fehltritt geht
schnell ins Geld. Das Erfolgsrezept: sich gut
informieren und die richtigen Leute fiir das
Projekt gewinnen. Dann kann das grosse
Potenzial erschlossen werden. dha

«Tool ist genial, aber
anspruchsvoll»

Wirvom Brunner Eichhof
liefern mitilereile pro
Woche 360 Gemiiselieferun-
gen aus. Das Angebot sefzi
sich aus vierverschiedenen
Gemtiseabogrissen und Zu-
satzabos wie z. B. Eier oder
Sirup zusammen. Wir arbei-
temmit der Software OpenOlitor- ein geniales
Tool, das aber anspruchsvollin der Anwen-
dungist. Ichratejedem, sich am Anfangvom
Supporiverein gui beraten zu lassen. Die
Kosten sind umsaizabhdngig. Je friiher man
mit OpenOlitor startet, umso besser. Denn
s0 hat man sofort alle Daien im Griff.

Siefan Brunner, Aarberg BE

«Ein Zahlungsvorgang, den
die Kunden kennen»

\ Das Ausrechnen des ge-
schuldeten Betrags, das Be-
zahlen ins Kdsseli nach dem
Gang tiberunser Blumenfeld
—all das war elwas ungenau
uid entsprach nicht dem
Kundenbediirfnis. Mit dem
Bezahlautomaten bieten wir
nun einen Zahlungsvorgang, den jedermann
kennt. Die Kunden kdnnen die Blumen selber
wigen und anschliessend bar, mif Karte oder
Tewint bezahlen. Wir haben zwei verschiedene
Blumenpreise: je einen fiir die Rosen und
die Mischblumen. Die wohl grosste Heraus-
forderung war die Definition dieser Preise.
Peter Hodel, Vechigen BE

Immer sofort das Neuste
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™ yOM GROSSEN LAGER BIS ZUR
- HOF-MONTAGE, PNEUHAUS LEU
y BRINGT'S - SEIT 30 JAHREN!
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Probleme mit hohen
Zellzahlen?

jetzt Aktion!
Schweizer Qualitit seit 1962

www.kuenzle-farma.ch
Tel. 071 4140 414
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Pflanzenernahrung ist unser Fachgebiet.
Wir bieten ein umfassendes Sortiment an
modern formulierten Dingern!

a~ Lagerhaus Loha
Hmson\’uduux 032 677 50 10
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