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Mehr Wissen über Wespen

Wespen haben jetzt im 
Spätsommer Hochsaison 
– und einen schlechten 

Ruf. Sie sind uns lästig, wenn  
sie den Gartentisch umschwirren, 
gelten als unnütz und aggressiv. 
Doch das stimmt so nicht, wie Eric 
Eaton in seinem Buch «Wespen» 
darlegt. 

«Während wir Bienen als  
wichtige Bestäuber schätzen 
und Ameisen als Krone der 
Insektenevolution betrachten, 
haben Wespen bei uns einen 
schweren Stand», schreibt der 
Entomologe in seinem Werk.  
Aber «nicht nur Bienen, auch 
Wespen sind ausserordentlich 
wichtige Pflanzenbestäuber». 
Zudem bekämpfen sie Schäd-
linge.  

Eaton stellt Wespenarten aus 
aller Welt vor, erläutert deren 
Anatomie, ihre Lebens- und 
Verhaltensweisen und gewährt 
Einblicke in überraschende 
Überlebensstrategien und  
erstaunliche Symbiosen. Er 
schreibt über Wespenfeinde, 
Wespennachahmer und über  
die ambivalente Beziehung von 
Wespen und Menschen. «Regel-
mäs sig wiederkehrende persönli-
che Erfahrungen mit Wespen  

mögen schmerzhaft sein», so der 
Autor im Buch. Doch «ohne die 
Vielfalt der heute lebenden Wespen-
arten würden natürliche Öko- 
systeme kollabieren. Es liegt in 
unserem eigenen Interesse,  
Wespen besser zu erforschen.» cvd

BUCHTIPPBÄUERINNENKÜCHE

Mediterrane Parmigiana
Für 4 Portionen

Material und Zutaten
2 ofengrosse Bleche
Backpapier
Ofenfeste Form ca. 20 × 30 cm
Butter für die Form
1 kg        kleinere Schweizer Auberginen, 
längs in Scheiben (ca. 5 mm)
Bratcrème
Salz
 
Für die Tomatensauce
1               Knoblauchzehe, gepresst
3 EL Butter
2 EL  Tomatenpüree
1 kg Tomaten, in Stücken
1 TL       Zucker
Salz
Pfeffer
300 g     Schweizer Mozzarella,  

zerzupft
1 Bund         Basilikum, gehackt
120 g    geriebener Sbrinz AOP

Zubereitung
1. Für die Tomatensauce:  

Knoblauch in Butter andünsten. 
Tomatenpüree dazugeben  
und kurz mitdünsten. Tomaten 
beifügen und ebenfalls kurz 
mitdünsten. Die restlichen  
Zutaten dazugeben. Zugedeckt 
bei kleiner Hitze ca. 45 Minuten 
köcheln. Die Sauce kurz  
pürieren.

2. Den Ofen auf 220 °C Heissluft 
vorheizen.

3. Die Auberginenscheiben auf  
die zwei vorbereiteten Bleche 
verteilen. Mit Bratcrème  
bepinseln, salzen. In der  
Mitte des vorgeheizten Ofens  
20 Minuten backen.

4. Einige Löffel Tomatensauce in 
die vorbereitete Form verteilen, 
sodass eine dünne Schicht 
Sauce den Boden knapp  
bedeckt. 

5. Je 1/3 der Auberginen (evtl. mehr-
lagig), des Mozzarellas, Basili-
kums und Sbrinz darauf ver- 
teilen, mit der Hälfte der Sauce 
bedecken. Vorgang wiederholen. 
Abschliessen mit dem letzten 
Drittel Auberginen, Mozzarella, 
Basilikum und Sbrinz, würzen.

6. In der Mitte des vorgeheizten 
Ofens ca. 30 Minuten backen.
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Erfolg mit optimiertem Sortiment 
Direktvermarktung / Die Produktpalette eines Hofladens oder eines Onlineshops ist im Idealfall sorgfältig geplant und kein Zufallsprodukt. 

GRÄNICHEN Viele Betriebe, die er-
folgreich direkt vermarkten, begin-
nen mit wenigen Produkten und er-
weitern das Sortiment stetig. Für das 
Basissortiment sind drei Bereiche 
entscheidend:

Rohprodukte des Betriebs

Der einfachste und effizienteste Weg, 
direkt zu vermarkten, ist der Verkauf 
von Rohprodukten. Schöne, frische, 
aromatische Produkte verkaufen sich 
gut. Wer diesen Weg einschlägt, hat 
die anspruchsvolle Aufgabe, die Roh-
produkte optimal zu lagern, um mög-
lichst lange einwandfreie Qualität 
verkaufen zu können. 

Ein Lieferservice ist eine Heraus-
forderung, denn die Qualität soll bis 
zum Empfänger gewährleistet sein. 
Produkte, die sich als Rohware kaum 
verkaufen lassen, ergeben in verar-
beiteter Form edle Produkte für die 
betriebseigene Sortimentserweite-
rung: Fruchtaufstrich aus sehr reifen, 
jedoch einwandfreien Früchten, Lö-
wenzahn-Brotaufstrich, Kamillen-
tee, Holundersirup und vieles mehr. 

Die zentrale Frage lautet: Was lässt 
sich aus den betriebseigenen Schät-
zen für die Vermarktung herstellen? 
Diese Frage allein kann aber irrefüh-
ren. Denn ein Sprichwort besagt: Der 
Köder muss dem Fisch schmecken, 
nicht dem Angler. 

Das Bedürfnis der Kunden

Natürlich muss man nicht alles pro-
duzieren, was mögliche Kunden kau-
fen würden. Es ist aber sinnvoll, sich 
zu überlegen, welche Zielgruppe be-
reits beim Betrieb einkauft und wel-
che Zielgruppe der Betrieb gerne ha-
ben möchte:

 zWer kauft bei uns ein? Was wird 
eingekauft? Wie oft wird etwas 
eingekauft?

 zWie reisen die Kunden an? Zu 
Fuss, zufällige Laufkundschaft, 
mit dem Auto, mit dem öffentli-
chen Verkehr?

 zWie gross sind die Haushalte 
unserer Kunden? Welche Verpa-
ckungseinheiten wünschen sie?

 z Sind es Familien oder eher Paare 
oder Singles, die bei uns ein- 
kaufen? Werden Produkte mit 
Alkohol gekauft oder nicht?

 zWie ist die Kaufkraft?
 z Kommen die Kunden für den 
Wocheneinkauf oder eher weil  
sie Geschenke suchen? 

Mit diesem Hintergrundwissen  
können Ideen für die Verarbeitung 
kreiert werden. 

Nicht immer deckt sich der Kun-
denwunsch mit den Fähigkeiten der 
Mitarbeitenden in der Produktion. 
Wenn aus dem eigenen Dinkel ein 
Brot gewünscht wird, aber niemand 
die Fähigkeit und die Leidenschaft 
zum Backen hat, ist das eine schwie-
rige Aufgabe. Dann ist es besser, 
wenn man kein Brot bäckt und statt-
dessen ein weiteres feines Produkt 
herstellt. Ganz nach dem Motto: Wer 

das tut, was sie/er gerne tut, hat Er-
folg damit. 

Der Umkehrschluss bedeutet: 
Wenn man zum Beispiel ungern 
backt, soll man sich jemanden su-
chen, der für den Hof feines Brot aus 
dem eigenen Dinkel fertigt. Für sol-
ches Outsourcing oder eine Zusam-
menarbeit jemanden zu finden, ist 
das eigene Netzwerk eine Chance. 
Das Sortiment des Ladens entspricht 

schliesslich der Schnittmenge aller 
bisher beschriebenen Faktoren. 

Passend zur Betriebsphilosophie

Jeder Betrieb verfolgt unterschiedliche 
strategische Ziele. Sie zu erreichen, 
wird durch die Sortimentsgestaltung 
der Hofprodukte optimal unterstützt. 
Für viele Höfe stehen Regionalität, 
Saisonalität und Nähe im Mittel-
punkt. Ergänzend dazu bieten einige 
zugekaufte Produkte an, die sich aus 
ihrer spezifischen Situation ergeben.

Damit der Verkauf gut läuft, braucht 
es gute Umsätze. Zusatzverkäufe sind 
dafür ideal. Ein zweiter Verkaufs-
punkt ist nützlich, um saisonale Pro-
dukte mit passenden Begleitern in 
Szene zu setzen. Häufig ergeben sich 
aus solchen Kombinationen attrakti-
ve Geschenkideen. Dazu kommt der 
Eingangs- und Kassenbereich. Hier 
werden Spontaneinkäufe gemacht. 
Die Kundinnen und Kunden kaufen 
in diesem Ladenbereich gern Snacks 
und Getränke, die entsprechenden 
Produkte führen zu einer Sortiments-
erweiterung.

Wichtig: Befinden sich Hofläden in 
Landwirtschaftszonen, müssen die 
Vorgaben der Raumplanungsverord-
nung beachtet werden. Diese fordert, 
dass mindestens 50 Prozent der Pro-
dukte betriebseigen sind und ein 
möglichst regionaler Zukauf erfolgt.

Für die Direktvermarktung gibt es 
auf der Website von Agridea ein Be-
rechnungstool. Damit lassen sich die 
Verkaufspreise ermitteln. Produkte, 
die nach der Berechnung einen nicht 
markttauglichen Verkaufspreis auf-
weisen, sollten nicht ins Sortiment 
aufgenommen werden. Am interes-
santesten sind Produkte mit einer 
grossen betriebseigenen Wertschöp-
fung. Jedoch kann auch ein Mix von 
outgesourcten und selbst gemachten 
Produkten spannend sein, damit die 
zeitlichen Ressourcen gut eingeteilt 
werden können und dennoch die 
Kundenwünsche nicht zu kurz kom-
men. Manuela Isenschmid,
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Sortimentsgestaltung –
Passt das Sortiment?

▶ zur Betriebsstrategie

▶ zur Wirtschaftlichkeit

▶ zu meinen Absatzkanälen

▶ zu den gesetzlichen 
    Rahmenbedingungen

Aus der Schnittmenge der eigenen Rohstoffe, des Kundenbedürfnisses und des Könnens der Mitarbeitenden ergibt sich 
das ideale Sortiment. Es lohnt sich, regelmässig zu prüfen, ob es noch zum Betrieb passt. (Grafik BauZ / Quelle Manuela Isenschmid)

Dies ist ein Beispiel einer Direktvermarktung mit einem breiten Sortiment im Laden «Regioherz St. Gallen».  
Die zugekauften Produkte sind mit Bildern der Bauernfamilien versehen.  (Bild Manuela Isenschmid)

Eric R. Eaton, Wespen, Haupt-
Verlag, 256 Seiten  (Bild Haupt-Verlag)


