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Management Summary
Samtliche Schweizer Parke sind im gesamten Land verteilt und bieten ihrer Kundschaft eine einzigartige Na-
turvielfalt sowie kulinarische Highlights, wobei der Jurapark Aargau ein Teil davon ist. Die Logistik sowie der
Vertrieb der kdstlichen Juraparkprodukte ist aufgrund der Kleinmengen mit einer tiefen Rendite fiir die Pro-
duzierenden gekennzeichnet. Eine zentrale Rolle spielt dabei der grosse Logistikaufwand, welcher aufgrund
der geografischen Lage und dem breit gefacherten Netz an Verkehrswegen entsteht. Das Ziel dieser Projekt-
arbeit ist die Ausarbeitung einer konkreten Handlungsempfehlung anhand welcher der Jurapark Aargau ein

Logistik- sowie Vertriebskonzept spezifizieren und umsetzen kann.

Die Tatsache, dass sich die Produzierenden innerhalb des Naturparks bereits selbst organisiert haben, war
fir die Ausarbeitung der Handlungsempfehlungen leicht erschwerend. Die vorliegende Projektarbeit be-
schaftigt sich mit der theoretischen Ausarbeitung einer Handlungsempfehlung, welche als Entscheidungs-

grundlage dienen soll.

Fir die Ausarbeitung konkreter Vorschlage bezliglich einem Logistik- und Vertriebskonzept wurden zu Beginn
der Projektarbeit die folgenden Best Practice Beispiele ausgewahlt: die Biosphare Markt AG, die Gmiesga-
rage, der Alpomat, Gnuss vo do sowie die Kornblume. Da die Auftraggeberschaft eine Zusammenarbeit mit
einer sozialen Institution bevorzugte, wurden nebst der Analyse der Best Practice Beispiele die Stiftungen
MBF und Faro qualitativ erhoben. Die Ergebnisse der Erhebungen von den Best Practice Beispielen sowie
sozialen Institutionen wurden mit einer Nutzwert-/Machbarkeitsanalyse bewertet und dienten fiir die Hand-

lungsempfehlung.

Fiir eine sukzessive Implementierung des Konzeptes wurden die Empfehlungen in vier Teilschritte unterteilt:
Grundstein, erste Erweiterungsmoglichkeit, zweite Erweiterungsmaoglichkeit sowie eine Zusatzoption. Der
Grundschritt sieht vor, dass das Lager der Faro in Brugg genutzt und die Stiftung fiir das Zusammenstellen
der Geschenkpakete, die Kommissionierung des Eigenbedarfs und die Partnerschaften der Wochenmarkte
zustandig ist. Als erste Erweiterung sind zur Erhéhung der Reichweite sowie des Absatzes Selbstbedienungs-
automaten vorgesehen, welche durch die beiden Stiftungen beliefert werden. Als zweite Erweiterungsmog-
lichkeit ist eine schweizweite Distribution mittels Shop-in-Shop Partnerschaften und dem Einbezug des Gross-
handels sowie eines professionellen Logistikunternehmens vorgesehen. Die Zusatzoption beinhaltet den Auf-
bau eines Selbstbedienungsladens und kann parallel zum Grundschritt respektive den beiden Erweiterungs-

varianten aufgebaut werden.
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1 Einleitung

Der Jurapark Aargau, ebenso die griine Schatzkammer genannt, gehort mit seinen Schatzen zu einem wich-
tigen Mitglied des Ensembles der Schweizer Naturparke. Mit der Griindung des Tragervereins Jurapark Aar-

gau wird in vielerlei Hinsicht fir die nachhaltige Entwicklung des Parkes gesorgt (Jurapark Aargau, 2017a).

Der Naturpark erstreckt sich tGber 28 Gemeinden, die ein breites Angebot an Landschaftsjuwelen, Kultur-

schatzen, Naturperlen, Steinreichtiimern und leckeres Gaumengold offeriert (Jurapark Aargau, 2017b).

Im Rahmen der Férderung der Regionalprodukte wurde das Projektteam engagiert. Das Projektteam besteht
aus den funf Betriebsdkonomiestudentinnen Janin Ambihl, Renate Bachmann, Sinéad Bauder, Loredana Ber-
ger und Jennifer von Arx. Die Organisation hat das Projektteam am 31. August 2020 beauftragt, bis am 8.
Januar 2021, einen Losungsansatz zu erarbeiten, welcher die vertriebliche und logistische Herausforderun-
gen besser meistert. Im einleitenden Kapitel dieser Arbeit wird als erstes die Ausgangslage beschrieben und

zudem wird die Zielsetzung des Projektes festgehalten.

1.1 Ausgangslage

Marion Sinniger, Projektleiterin Regionalprodukte des Juraparks, beschreibt die Ausgangslage wie folgt:
«Dadurch, dass oft nur kleine Mengen nachgefragt werden, erzielen die Pfoduzierenden nur kleine Renditen
oder diese missen die Produkte teurer anbieten». Laut Marion Sinniger werden ungefahr 300 zertifizierte
Juraparkprodukte von regionalen Produzierenden an kleine Dorfladen, Detailhdndler (Coop, Landi, Volg), di-
rekt der Kundschaft und den Restaurants angeboten. Die Logistik ist fiir die meisten Produzierenden aufgrund
der geografischen Lage sowie dem breit gefacherten Netz an Verkehrswegen eine Herausforderung. Wichtige
wertsteigernde Ressourcen wie Zeit und Transportmittel werden nicht optimal eingesetzt und wirken sich
somit negativ auf die Rentabilitdt der Produzierenden aus. Zudem betont Marion Sinniger die unnétige 6ko-
logische Belastung, welche durch die schlechte Planung der Logistik verursacht wird. Diese Aussage wird ge-
mass Marion Sinniger auch durch eine potenzielle Partnerin, Nathalie Withrich, bekraftigt. Der durch sie
geflihrte Buuremart in Frick ist ein Marktstand, welcher regionale Produkte stationar verkauft. Sie sieht die
Gefahr, dass bestehende Produzierende nicht mehr bereit sind, aus Kostengriinden Produkte zu liefern. L6-
sungsansatze werden durch die Produzierenden bei Mindestbestellmengen oder durch Preiserhéhungen vor-
geschlagen. Da der Buuremart nur ein kleiner Absatz pro Woche realisiert, kommt fiir sie eine Mindestbe-
stellmenge nicht in Frage, da die meisten ihrer Lebensmittel nicht lange haltbar sind. Zudem kann die Unter-
nehmerin Nathalie Wiithrich bei den Produzierenden nicht mehr fiir die regionalen Produkte bezahlen, da

sie selbst nur eine kleine Marge hat.

Seite 1
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Um die regionale Wertschdpfung zu steigern und die Ressourcen besser einsetzen zu kénnen, hat der Jura-
park Aargau eine Kostengutsprache genehmigt, um ein Projektteam der Fachhochschule Nordwestschweiz
befristet flr vier Monate zu engagieren. Marion Sinniger hat bereits viele breitgefacherte Losungsansatze,
welche oberflachlich durch ihre eigene Projektgruppe geprift wurden. Jedoch wird nun von der Projekt-
gruppe der FHNW erwartet, dass diverse Logistikmoglichkeiten geprift werden, um die Effektivitat und Effi-
zienz zu steigern. Des Weiteren soll ein Bestandteil der Projektarbeit sein, dass Absatzmaoglichkeiten analy-
siert werden, die die Nachfrage von regionalen Produkten steigern. Der Jurapark betont, dass er nicht Gber
die Kapazitat verfiigt aktiver Bestandteil im Losungskonzept zu sein. Fiir die Produzierenden soll eine Platt-
form geschaffen werden, auf der sie selbstandig agieren kdnnen.

Insbesondere wiinscht sich Marion Sinniger, dass nicht ein theoriegepragtes Konzept, sondern eine praxis-
nahe Losung erarbeitet wird. Die Auftraggeberschaft mochte aktiver Bestandteil des Projekts sein: Zwischen-
[6sungen und -resultate sollen regelméssig vorgelegt werden. Die Auftraggeberschaft erhofft sich auf diese
Weise eine hohere Projekt- und Losungsakzeptanz, da der Jurapark mit den Produzierenden und Konsumie-
renden aus der Region sehr vernetzt ist. Um einen nachhaltigen Nutzen aus dem Projekt ziehen zu kénnen,
soll die Handlungsempfehlung nach Projektende durch die Auftraggeberschaft selbst im kleinen Rahmen als

Prototypen eingefiihrt und anschliessend auf den ganzen Naturpark ausgedehnt werden kénnen.

1.2 Ziel

Ziel der Arbeit ist die Erarbeitung einer Handlungsempfehlung, wodurch der Jurapark Aargau ein Logistik-
sowie Vertriebskonzept spezifizieren und umsetzten kann. Dadurch soll die problematische Situation, dass
zu kleine Mengen zu grossen Transportkosten verursachen, die nicht mehr rentabel fir die Produzierenden
sind, verbessert werden. Dabei soll auf lange Frist erreicht werden, dass der Jurapark den Produzierenden
eine Plattform bietet, welche es ihnen ermdglicht, Synergien zu nutzen, um giinstiger zu transportieren und
gleichzeitig neue Absatzkanale bietet. Der Fokus liegt nicht nur bei einer Kostenoptimierung, sondern es soll
vor allem durch eine nahe Zusammenarbeit mit dem Jurapark eine akzeptierte Losung entstehen.

Obwohl fiir Geschaftsentscheide Kosten ein wesentlicher Faktor sind, kdnnen in diesem Projektrahmen keine
qualitativen Angaben gemacht werden. Fiir konkrete Kostenangaben sind die Angaben des Auftragsvolumens
noch zu ungenau, diese missen in einem nachsten Schritt von der Auftraggeberschaft mit den sozialen Insti-

tutionen konkretisiert werden.

Seite 2
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1.3 Herausforderungen

Das Projektteam wollte sich ein eigenes Bild lber die momentane Situation im Naturpark verschaffen. Es
wurde vor dem offiziellen Projektstart unter Absprache mit der Auftraggeberschaft mit wenigen Produzie-
renden telefonischen Kontakt aufgenommen (personliche Kommunikation, 22. September 2020). Mit weni-
gen gezielten Fragen und einem offenen Gesprach wollten die Studierenden die Situation und Problematik
besser verstehen. Dabei wurden durch das Projektteam drei Haupterkenntnisse gemacht, die dem Jurapark
vor dem Projektstart mitgeteilt wurden:

e Akzeptanz: Der Jurapark ist nicht bei allen Produzierenden gleich stark akzeptiert. Von den Pro-
duzierenden wird mehr zusatzliche Unterstiitzung neben lhrem Kerngeschaft als Produzierende
gewdinscht.

e Organisation: Generell haben sich die Produzierenden betreffend der Logistik selbst organisiert.
Die Logistik gehort zu den taglichen Aufgaben, welche durch die Produzierenden erledigt wer-
den. Sie generieren damit einen Wert flir die Kundschaft. Diese Aufgabe gehort zu ihrer Haupt-
tatigkeit.

e Absatz: Die Produzierenden erhoffen sich durch den Jurapark einen zusatzlichen Absatzkanal.

Diese Herausforderungen wurden im Verlauf des Projektes stets berticksichtigt, um auf lange Frist einen Lo-

sungsansatz zu bieten, der von allen Beteiligten akzeptiert wird.

Seite 3
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2 Methodisches Vorgehen

2.1 Trichterverfahren

Mit der gegebenen Problemstellung und Zielsetzung haben sich die Studierenden vor Projektstart fiir ein
internes Brainstorming entschieden. Dabei soll eine breite Basis entstehen, welche Schrittweise in Anlehnung
an die Zielsetzung flr das weitere Vorgehen reduziert werden soll. Es werden im Bereich Logistik, sowie des
Vertriebs, Ideen und Beispiele von Best Practice gesammelt. Mit Best Practice sind Unternehmungen oder
Organisationen gemeint, die einen dhnlichen Hintergrund oder eine dhnliche Produktpalette haben. Das

Ganze wird in einer ersten ldeensammlung als Mind Map thematisch festgehalten (siehe Abbildung 2).
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Abbildung 2: Mind Map Logistik- und Vertriebsideen (eigene Darstellung)

Diese Ideensammlung wurde der Auftraggeberschaft zugestellt und in einem ersten telefonischen Feedback
mit Patrick Spinelli, Projektmitarbeiter Regionalprodukte & Tourismus, besprochen (siehe Anhang 1.2 Sit-
zungsprotokoll vom 23. September 2020). Dabei ging es insbesondere darum, herauszufinden, welche Ideen
von Seiten des Juraparks schon abgeklart wurden oder nicht machbar sind. Mit dieser ersten Filterung und
einer weiteren Eingrenzung gemass dem Trichterverfahren wird die erste Ideensammlung auf fiinf Ideen her-
untergebrochen. Diese werden kollektiv von den Studierenden in einer SWOT-Analyse festgehalten, um diese

der Auftraggeberschaft im ndchsten Meeting vom 14. Oktober 2020 vorstellen zu kénnen.

Seite 4
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Folgende Ansatze wurden ausgearbeitet (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020):
e Sammellager (z. B. in den Gemeinden)
e Software
e Soziale Institutionen
e Professionelles Logistikunternehmen

e Shop/Lager auf Radern

Mit dem zweiten Meeting hat sich die Projektgruppe das Ziel gesetzt, ihre flinf Ideen auf mindestens drei zu
reduzieren. Im Meeting vom 14. Oktober 2020 werden die SWOT-Analysen zu den finf Ideen prasentiert.
Nach ausfihrlichen Diskussionen konnte die Auswahl von der Auftraggeberschaft bereits auf einen Ideenan-
satz reduziert werden: Vertrieb und Logistik mittels sozialen Institutionen. Die Auftraggeberschaft hat in der
Vergangenheit bereits erfolgreiche Projekte mit sozialen Institutionen durchgefiihrt und fande eine Foérde-
rung sozialer Nachhaltigkeit sehr schén (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020). Mit die-
sem Entscheid kann das Projekt endgiiltig starten. Dabei wird dies auch vertraglich von allen Beteiligten im

Proposal unterzeichnet (siehe Anhang 3 Proposal).

Seite 5
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2.2 Qualitative Erhebung soziale Institutionen

In der zweiten Besprechung mit der Auftraggeberschaft wurde festgelegt, dass eine qualitative Erhebung
mittels Interviews mit den sozialen Instituten durchgefiihrt werden soll. Die Idee dahinter ist, dass in einem
persdnlichen Gesprach die Ubernahme des Transports respektive der Logistik, der Vertrieb sowie das Lager
fiir das Projekt abgeklart wird (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020). Es wurde ein Leit-
faden erstellt, der der Auftraggeberschaft und den beiden Interviewpersonen (im Voraus zur Vorbereitung)

zugestellt wurde (siehe Anhang 4.7 Leitfaden Interviews soziale Institutionen).

2.2.1 Vorstudie soziale Institutionen

In einem ersten Schritt werden in einer Internetrecherche Institutionen in der nahen Umgebung des Natur-
parks gesucht. Diese werden anhand definierter Kriterien, welche von Seiten der Auftraggeberschaft vorab
genehmigt werden, aufbereitet. In einem Folgeschritt wird die aufbereitete Erstrecherche der Auftraggeber-
schaft zugestellt. Diese werden sich flr zwei soziale Institutionen entscheiden, welche in einem weiteren

Schritt qualitativ untersucht werden (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020).

Die Kriterien fiur die Internetrecherche wurden anhand der Aufgabenstellung und den damit verbundenen
Anforderungen erstellt. Dabei wurden diese in einem Probedurchlauf an der Stiftung MBF getestet. In einem
ersten Abschnitt werden allgemeine Informationen Uber die Institution wie Adresse, Kontaktpersonen, Kli-
entel/Mitarbeitende und deren Vertriebswege, wie beispielsweise eigener Laden oder Onlineshop, gesam-
melt. In einem zweiten Abschnitt werden die Angebotskriterien betrachtet. Darunter werden die Logistik,
Lagerbewirtschaftung, Vertriebs/Konfektionierung und sonstige Angebote geprift. Referenzen und allfillige

Angaben Uber Kosten sowie Preise werden in dieser Sparte ebenfalls festgehalten.

Die aufgefiihrten Kriterien wurden wie oben erwadhnt der Auftraggeberschaft am 20. Oktober 2020 zugestellt

und noch am selben Tag genehmigt retourniert (siehe Anhang 4.1 Mail vom 20.0Oktober 2020).

Die Stiftung MBF, FARO und Schloss Biberstein wurden von der Auftraggeberschaft vorab genannt, da in der
Vergangenheit bereits Projekte in Zusammenarbeit stattgefunden haben. Bei der Stiftung Schloss Biberstein
handelt es sich unteranderem um eine soziale Institution, die sich im Naturpark befindet (siehe Anhang 1.3

Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020).

In der Internetrecherche werden soziale Institutionen, welche im Umkreis von maximal 20 Kilometer liegen,

ausgewahlt. Zusatzlich wird das aargauische Fonds- und Stiftungsverzeichnis des Sozialbereiches konsultiert.
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Folgende soziale Institutionen wurden ausgewahlt:
e Stiftung MBF, Stein
e Stiftung FARO, Windisch
e Trinamo AG, Aarau
e Stiftung Schloss Biberstein, Biberstein
e Stiftung Topferhaus, Aarau
e Stiftung Wendepunkt, Muhen
e Stiftung Domino, Hausen

e Arwo, Wettingen

Mittels Internetrecherche werden die Informationen tabellarisch nach den oben aufgefihrten Kriterien zu-

sammengetragen (siehe Anhang 4.4 Ubersicht soziale Institutionen).

Das vervollstandigte Dokument wurde der Auftraggeberschaft fiir einen Entscheid zugestellt. In erster Prio-
ritdt wurden die Stiftung MBF und FARO ausgewadhlt, da bereits gute Erfahrungen aus gemeinsamen Projek-
ten bestanden. Es wurde zusatzlich der Wunsch gedussert sich je nach Kapazitat noch mit der Stiftung Schloss
Biberstein in Kontakt zu setzen, da sie sich im Parkgebiet befindet (siehe Anhang 4.3 Mail vom 28. Oktober

2020).

Es wurde jedoch festgelegt, dass in erster Linie die priorisierten Stiftungen interviewt werden. Denn die Stif-
tung Schloss Biberstein erfillt gemass der Internetrecherche die Kriterien nur fiir interne Zwecke, bietet dies
aber nicht fur Externe an. Telefonisch wurde bei der Stiftung Schloss Biberstein nachgefragt, um diese An-
nahmen zu Uberprifen. Wie bereits beflirchtet, verfiigt die Stiftung nicht lGiber die notwendigen Ressourcen

fiir eine Erweiterung ihres Angebotes (S. Sage, persénliche Kommunikation, 13. November 2020).

Uber die Kontaktaufnahme durch die Projektgruppe informierte die Auftraggeberschaft die beiden sozialen

Institutionen tber deren direkte Kontaktpersonen vorab.

2.2.2  Erlduterung Ausgangslage: Drei Vertriebsvarianten

An dieser Besprechung mit der Auftraggeberschaft wurde ebenfalls festgelegt, worauf der Fokus bei den
Vertriebsvarianten gelegt werden soll: Eigenbedarf der Geschaftsstelle des Juraparks, Wochenmarkte und
die Belieferungen der Gastronomiebetriebe im Gebiet des Juraparks. Zusatzlich kbnnen die gesamten Ver-
triebsvariationen mit Geschenkpaketen weiter ausgearbeitet werden (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll

vom 14. Oktober 2020).
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Aufgrund dieser Ausgangslage, wird ein Mengengerst als Excel-Liste aufgebaut (siehe Anhang 4.6 Excel-Liste
Mengengeriist). Die Auftraggeberschaft wird gebeten eine Annahme zu treffen, welche und wie viele Pro-
dukte ungefahr erwartet werden. Somit kann den Institutionen visuell aufgezeigt werden, um wie viele Pro-
dukte und um welche Produkteart es sich handelt (siehe Abbildung 3). Ebenfalls wird in der Excel-Liste sicht-
bar, welche Produzierenden sich wie weit von der entsprechenden Institution befindet. Diese Excel-Liste soll
die sozialen Institutionen unterstiitzen, das gesamte Vorhaben besser einschatzen zu kénnen.

Wichtig ist hier zu vermerken, dass in der Excel-Liste, sowie bei den einzelnen Vertriebsvarianten, nur An-

nahmen getroffen werden.

Die Auftraggeberschaft teilte die Anforderungen beziglich der drei Vertriebsvarianten per E-Mail mit (siehe
Anhang 4.2 Mail vom 22. Oktober 2020). Die Grundidee fiir alle drei Vertriebsvarianten, (inklusive Ausbau

anhand Geschenkpaketen), ist: die Institution hat ein Lager mit den Jurapark-Produkten.

Eigenbedarf der Geschiftsstelle des Juraparks
Die Produkte werden unter anderem fiir Messen, Markte und eigene Events verwendet. Die Geschaftsstelle
kann die Produkte bei der Institution bestellen, welche diese dann an die Geschéftsstelle ausliefert. Optional
besteht die Moglichkeit, dass die Geschaftsstelle die Produkte bei der Institution abholt.
Es erfolgen ungefahr acht Lieferungen durch das gesamte Jahr verteilt. Die Anforderungen sind folgende
(siehe Anhang 4.5 Anforderungen der Auftraggeberschaft an die Logistik):
e Das Sortiment besteht aus ca. 15-20 verschiedenen langer haltbaren Produkten.
e Eine Lieferung betragt ca. 20 Stiick pro Produkt.
e Das Lager sollte eine Hochsttemperatur von 20 Grad aufweisen. Der Wunsch eines Kiihllagers fir
Frischprodukte ist vorhanden.
e An Lager sind mind. 30 Stiick pro Produkt, wenn dieser Mindestbestand unterschritten wird, bestellt
die Institution direkt bei den Produzierenden die entsprechenden fehlenden Produkte nach.
e Die Rechnungsstellung muss im Detail verhandelt werden. Eine Moglichkeit ware, dass die Produzie-
renden die Rechnung an die soziale Institution stellen. Diese stellt dann eine Rechnung pro Lieferung

fiir die Produkte inklusive den Transport an die Geschaftsstelle Jurapark.
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Belieferung Wochenmarkte

Ein bis zweimal pro Woche kommt das Marktpersonal direkt bei der Institution vorbei und fillt das Trans-

portfahrzeug mit den Produkten. Die (ibrig gebliebenen Produkte werden wieder zuriickgebracht. Die Anfor-

derungen sind folgende (siehe Anhang 4.5 Anforderungen der Auftraggeberschaft an die Logistik):

Das Sortiment besteht aus ca. 15-20 verschiedenen langer haltbaren Produkten.

Das Lager sollte eine Hochsttemperatur von 20 Grad aufweisen. Der Wunsch eines Kiihllagers fir
Frischprodukte ist vorhanden.

An Lager sind mind. 40 Stiick pro Produkt, wenn dieser Mindestbestand unterschritten wird, bestellt
die Institution direkt bei den Produzierenden die entsprechenden fehlenden Produkte nach.

Die Rechnungsstellung muss im Detail verhandelt werden. Eine Moglichkeit ware, dass die Produzie-
renden die Rechnung an die soziale Institution stellen. Diese stellt dann eine Rechnung pro Lieferung

fur die Produkte inklusive dem Transport an das Marktpersonal oder an die Geschéftsstelle Jurapark.

Belieferung der Gastronomiebetriebe im Jurapark

Die Gastronomiebetriebe konnen die Produkte bei der Institution, idealerweise liber ein Online-Bestellsys-

tem, anfordern. Die soziale Institution fiihrt einmal pro Woche oder alle zwei Wochen die Auslieferungen an

die Gastronomiebetriebe aus. Die Anforderungen sind folgende (siehe Anhang 4.5 Anforderungen der Auf-

traggeberschaft an die Logistik):

Das Sortiment besteht aus ca. 15-20 verschiedenen langer haltbaren Produkten.

Eine Lieferung betragt ca. 50 Stiick pro Produkt. Eine Auslieferung betragt ca. 10-15 Betriebe.

Das Lager sollte eine Hochsttemperatur von 20 Grad aufweisen. Der Wunsch eines Kiihllagers fir
Frischprodukte ist vorhanden.

An Lager sind mind. 50 Stiick pro Produkt, wenn dieser Mindestbestand unterschritten wird, bestellt
die Institution direkt bei den Produzierenden die entsprechenden fehlenden Produkten nach.

Die Rechnungsstellung muss im Detail verhandelt werden. Eine Méglichkeit ware, dass die Produzie-
renden die Rechnung an die soziale Institution stellen. Diese stellt dann eine Rechnung pro Lieferung

fur die Produkte inklusive Transport an die Gastronomiebetriebe.
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Geschenkpakete mit den Jurapark-Produkten (zusatzlicher Ausbau)
Die Idee: die Institution hat ein Lager mit den Jurapark-Produkten. Aus diesen macht die Institution verschie-
dene Geschenkpakete. Diese kdnnen liber die Jurapark-Webseite bestellt werden. Dabei gelangt die Bestel-
lung direkt zur sozialen Institution. Das fertige Paket wird an die Kundschaft versandt oder von der Kund-
schaft personlich abgeholt. Die Anforderungen sind folgende (siehe Anhang 4.5 Anforderungen der Auftrag-
geberschaft an die Logistik):
e Das Sortiment besteht aus ca. 15-20 verschiedenen langer haltbaren Produkten.
e Das Lager sollte eine Hochsttemperatur von 20 Grad aufweisen. Der Wunsch eines Kiihllagers fir
Frischprodukte ist vorhanden.
e Es gibt ca. finf Geschenkvariationen.
e An Lager sind mind. 30 Stiick pro Produkt, wenn dieser Mindestbestand unterschritten wird, bestellt
die Institution direkt bei den Produzierenden die entsprechenden fehlenden Produkten nach.
e Die Rechnungsstellung muss im Detail verhandelt werden. Eine Moglichkeit ware, dass die Produzie-
renden die Rechnung an die soziale Institution stellen. Diese stellt dann eine Rechnung an die End-

kundschaft.

! Produkteart

Produktnummer n
| BrotMehl 20 i o
Diverse Produkte 20 20 20
Essig Ol 120 120 125
Wein, Cidre, Schaumwein 0 0 [}
Trockenfriichte 100 100 20
Gemiise Setzlinge 20 20 75
Fleisch 40 40 70
Fisch 0 0 25
Obst Friichte Nisse 0 1360 0
Séfte Punsch 0 0 0
Schnaps Likér 0 i} ]
Gemiise Setzlinge 20 20 75
Sirup 20 20 20
Séfte Punsch 0 0 0
Milchprodukte 20 20 150
‘ ‘3-5-0 |174D ‘SE-D |Pmduk‘l¢ ‘
‘ ‘E |42 ‘42 |leiinscha Lieferungen pro Jahr ‘

Abbildung 3: Gesamtiibersicht der drei Vertriebsvariationen (Auszug aus der Excel-Liste, eigene Darstellung)
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2.2.3 Interview Stiftung MBF
Die Stiftung MBF ist das Kompetenzzentrum fiir Menschen mit Behinderung im Fricktal. Thr Auftrag ist es,
Menschen mit einer Behinderung ein selbstbestimmtes Leben und eine Teilhabe zu erméglichen. Sie enga-
gieren sich fiir Menschen mit einer Behinderung ab dem vierten Lebensjahr. lhre Leistungsangebote beste-
hen aus der Heilpadagogischen Schule Fricktal, der beruflichen Eingliederung, geschiitzten Arbeitsplatzen,

Ateliersplatzen, Tagesstrukturen fiir Seniorinnen und Senioren sowie Wohnplatzen (Stiftung MBF, 2018, S.4).

Die Anspruchsgruppe der ersten Prioritat sind Menschen mit einer geistigen Behinderung oder einer Lernbe-
hinderung sowie Menschen mit einer geistigen und korperlichen Behinderung (Doppeldiagnose). Die An-
spruchsgruppe mit der zweiten Prioritat sind Menschen mit einer geistigen Behinderung und psychischer
Erkrankung (Doppeldiagnose) sowie Menschen mit einer geistigen und koérperlichen Behinderung und einer
psychischen Erkrankung (Mehrfachdiagnose). Menschen aus dem Fricktal haben bei der Platzbesetzung Vor-

rang (Stiftung MBF, 2018, S. 6).

Da die Beeintrachtigungen sehr unterschiedlich sind, gestalten sich die Fahigkeiten am Arbeitsplatz sehr in-
dividuell. Dort wo komplexere Arbeitsschritte anfallen, arbeiten Personen, die mehr Fahigkeiten besitzen,
wie z.B. psychisch erkrankte Personen. Einfachere Arbeiten werden von Personen mit einer grosseren Beein-

trachtigung durchgefiihrt (siehe Anhang 4.8 Transkript Interview MBF).

Die Dienstleistungen von MBF sind (Stiftung MBF, o. J.):
e Mechanik
e Montage
e Schreinerei
e Konfektionierung
e Verpackung
e Garten- und Landschaftsunterhalt
e Externer Einsatz

e Berufliche Eingliederung
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Das Interview wurde mit Herrn Marcel Suter von der sozialen Institution MBF gefiihrt. Er ist der Leiter des
Verkaufs. Das Interview wird in drei Hauptbereiche gegliedert: Zusammenarbeit allgemein, die Machbarkeit
der Anforderungen sowie die drei Vertriebsvarianten und der Ausbau der Zusammenarbeit mit Fazit.
Alle untenstehenden Informationen stammen aus dem Interview mit Herrn Marcel Suter (siehe Anhang 4.8

Transkript Interview MBF).

Zusammenarbeit allgemein

Es besteht mit anderen Unternehmen, die fiir Regionalitadt stehen, eine Zusammenarbeit. Unter anderem mit
Coop. MBF hat Produkte, die sie selbst herstellen und bei Coop vertreiben. Die Produktlinie heisst «Aus der
Region». Darunter fallt z.B. der Bio-Honig. MBF besitzt eine eigene Imkerei. Ebenfalls besteht bereits eine
Zusammenarbeit mit dem Jurapark beim Projekt «Baumgliick».

Der Hauptgrund fiir eine zukiinftigen Zusammenarbeit ist, dass sich die Institution mit dem Produkt identifi-
zieren kann. Ihnen ist ebenfalls wichtig, dass sie die rund 120 Personen beschaftigen kénnen, denn sie sind
nicht immer voll ausgelastet und genau dies ermoglicht eine Zusammenarbeit. Die Zusammenarbeit sollte zu
ihnen passen, also eher im kleineren Rahmen sein und sollte in der Region stattfinden. Sollten neue Bediirf-

nisse anfallen, sind sie gewillt sich anzupassen.

Zentrale Kriterien fiir eine Zusammenarbeit sind:
e Die Arbeit muss machbar sein, es sollte die ideale Arbeit fir ihre Klienten und Klientinnen sein
e Win-Win Situation fur beide Parteien (keine Ausniitzung)

e Synergien bilden

Bei einer Entscheidung bezliglich einer Zusammenarbeit sind die Stiftung selbst, Herr Suter und eventuell der

Stiftungsrat involviert.

Machbarkeit der Anforderungen/drei Vertriebsvarianten

Die MBF weist eine Lagerflache fiir ihre eigenen Produkte auf. Es besteht ein kleines Kiihllager, das fir ihr
Biogemiise genutzt wird. Die Kiiche weist ebenfalls ein Kiihllager auf. Die Lagerflache inklusive Kiihllager, die
besteht, ist bereits von der sozialen Institution besetzt. Ein eigenes internes Lager, welches fiir die Jurapark-
Produkte genutzt werden kdnnte, ist somit nicht vorhanden. Die Stiftung MBF weist im weitesten Sinne keine
Erfahrungen mit Lebensmittelhaltung/-Vertreibung auf. Es wiirde ein neuer Sektor beschritten werden.

lhre bereits bestehende Kundschaft weist ebenfalls ein Interesse an der Beniitzung der Lagerflache auf.

Trotzdem wird das Interesse an der Zusammenarbeit mit der Auftraggeberschaft betont.
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Ein Fahrzeugpark flr externe Transporte ist vorhanden, allerdings fehlt das Personal, um die Transporte
durchfiihren zu konnen. MBF betreut wenige Klienten/Klientinnen, die Autofahren kénnen. Diese sind aller-
dings oft nicht bereit dazu. Eine weitere Herausforderung ist die Selbstandigkeit. Das Fahrpersonal muss ei-
nen hohen Grad an Selbstandigkeit aufweisen. Es stellt sich die Frage, wie diese Ressource beschafft werden
konnte. Da sie eine soziale Institution sind, diirfen sie nur Personen beschéftigen, welche eine IV-Rente be-

ziehen.

MBF weist darauf hin, dass die gesamte Organisation mit der Planung allgemein und der Planung des Ablaufs
etc. als Ressource nicht vorhanden ist. Die gesamte Logistik und Distribution miisste von jemandem (iber-

nommen werden, da dies ihre vorhandenen Ressourcen Ubersteigt.

Eigenbedarf Jurapark
Der Transport selbst ware vom Fahrzeugpark her moglich, allerdings vom Personalbestand nicht. Wie bereits

erwdhnt besteht keine Lagermoglichkeit.

Wochenmdrkte

Die Stiftung MBF weist Erfahrung mit Markten auf. Sie fiihren jeweils selbst einen Oster- und Weihnachts-
markt mit Bastelprodukten durch. Eine Teilnahme an einem Wochenmarkt kann allerdings nicht getatigt wer-
den, da hierflir die Ressourcen fehlen.

Hier besteht die Moglichkeit nicht ein Lager, inklusive einem Kiihllager, zur Verfligung zu stellen.

Lieferungen an Gastronomiebetriebe im Jurapark

Hier fehlt ebenfalls eine wichtige Ressource: das Personal. Zusatzlich ist keine Lagerflache inklusive Kiihllager
vorhanden. Als eine Herausforderung betrachten sie die Distanzen, die durch die Auftrage zuriickgelegt wer-
den wiirden. Es werden folgende Fragen gestellt: Was wiirde die Stiftung der Fahrzeugpark, die Fahrten und

das bendétigte Personal kosten? Lohnt sich dies denn schlussendlich?

Zusammenarbeit Ausbau und Fazit

Die Moglichkeit, Geschenkpakete zusammenstellen, kénnte durch die Stiftung MBF durchgefiihrt werden.
Weitere Moglichkeiten Jurapark-Produkte Uber ihre eigene Webseite abzusetzen, ist zurzeit nicht moglich.
Wirden Fremdprodukte auf der Webseite angeboten werden, ware dies aus Sicht der MBF wie ein weiteres
Geschaft und dafiir bestehen zurzeit keine Ressourcen.

Die Stiftung MBF steht Projekten sehr positiv gegeniber. Je genauer der Projektantrag erfolgt, umso besser
konnen sie z.B. kalkulieren, ob sich eine notwendige Investition lohnen wiirde, so dass der Auftrag erfillt

werden konnte.
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2.2.4 Interview Stiftung Faro

Die Stiftung Faro sichert ihren Klienten und Klientinnen Wohn- und Arbeitsrdume und unterstiitzt mit Aus-

dauer ihre Selbstbestimmung, Selbstandigkeit und soziale Integration (Stiftung Faro, o. J. a).

Die Klienten/Klientinnen sind meistens psychisch beeintrachtigt. Es sind ca. 80 Klienten und Klientinnen plus
zehn die sich in einer beruflichen Massnahme befinden. Ebenfalls gibt es ca. drei bis vier Klienten/Klientinnen
im Wohnbereich, die in den Werkstatten arbeiten. Sie sind betreffend den Altersgruppen wie z.B. sehr junge
Personen und Personen, die liber 65 Jahre alt sind, ziemlich divers aufgestellt (siehe Anhang 4.9 Transkript

Interview Faro).

Die Dienstleistungen von Faro sind (Stiftung Faro, o. J. b):
e Lagerung und Konfektion

e Verpackung und Logistik

Flr Personen mit einer IV-Rente, die den Anforderungen des 1. Arbeitsmarktes nicht (mehr) genligen, stehen
100 Arbeitsplatze im geschiitzten Rahmen zur Verfligung. Die Betriebe bei der Stiftung Faro sind (Stiftung
Faro, 0.J. c):

e Gastronomie

e Konditorei/Confiserie

e Werkstatten

Es sind vier Werkstéatte: Elektro, Kreativ, Kleinmontage und Montage (siehe Anhang 4.9 Transkript Interview

Faro).

Das Interview wurde mit Herrn Martin Pauli von der sozialen Institution Faro gefiihrt. Er ist der Leiter der
Werkstatten. Das Interview wird in drei Hauptbereiche gegliedert: Zusammenarbeit allgemein, die Machbar-
keit der Anforderungen sowie drei Vertriebsvarianten und der Ausbau der Zusammenarbeit mit Fazit.

Alle untenstehenden Informationen stammen aus dem Interview mit Herrn Martin Pauli (siehe Anhang 4.9

Transkript Interview Faro).
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Zusammenarbeit allgemein
Es besteht mit anderen Unternehmen, die fiir Regionalitat stehen, eine Zusammenarbeit. Unter anderem mit
dem Aargauer Tourismus betreffend Lager und Logistik. Faro stellt Flyer etc. zu einem Paket zusammen und
versendet diese anschliessend. Diese Zusammenarbeit entstand, da es sich um eine spannende Aufgabe fir
Klienten und Klientinnen handelt und manche sich sogar mit dem Unternehmen Aargau Tourismus identifi-
zieren konnen. Ebenfalls besteht bereits eine Zusammenarbeit mit dem Jurapark beim Projekt «Baumgliick».
Ein weiteres regionales Projekt entsteht durch die Recyclingbox Z-Aaro. Diese wird bei ihnen geristet und

anschliessend versendet. Eine weitere Partnerschaft fir eine Zusammenarbeit ist die Stiftung MBF.

Zentrale Kriterien fiir eine Zusammenarbeit sind:
e Korperliche Verfassung der Klienten/Klientinnen missen beachtet werden (z.B. Medikamente,
schwere Gewichte, Steh- und Sitzarbeit etc.)
e Extern darf kein Druck aufgesetzt werden

e Bewusstheit fiir mittleres bis gutes Preissegment

Bei einer Entscheidung beziiglich einer Zusammenarbeit ist Herr Pauli sowie der Leiter der Gastronomie, Herr

Baumann, involviert. Wird das Projekt noch weiter ausgeweitet, ist ebenfalls ein Geschaftsmitglied involviert.

Machbarkeit der Anforderungen/drei Vertriebsvarianten

Faro besitzt ein eigenes internes Lager fur ihre Produkte. Einer der drei Gastronomiebetriebe, welcher die
Faro betreibt, befindet sich direkt auf dem Gelande der Stiftung. In diesem Gastronomiebetrieb befindet sich
ein Kiihllager, welches fiir deren Eigenbedarf genutzt wird. Die Stiftung Faro weist Erfahrung mit Lebensmit-
tellagerungen auf.

Die Lagerflache fir Produkte, die eine maximale Temperatur von 20 Grad bendtigt, kann ausgebaut werden.
Diese Lagerflache, die ausgebaut werden konnte, befindet sich beim Gastronomiebetrieb unmittelbar neben
der Faro. Die Stiftung Faro weist darauf hin, dass bei einer Partnerschaft Giberlegt werden kénnte, ob sich
eine gemeinsame Investition fiir ein Kiihllager lohnen wiirde. Die Menge der Produkte spielt dabei eine sehr

zentrale Rolle.
Faro besitzt einige Fahrzeuge, wie ein VW Bus und Caddys. Sie besitzen aber keinen LWK. Das Personal fir

einmal pro Woche oder einmal pro Monat Fahrten zu tatigen, ist vorhanden. Drei bis vier Klienten/Klientin-

nen besitzen einen Flhrerausweis. Mehr als 100 Kilometer und abendliche Fahrten sind nicht méglich.

Seite 15



n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft
Studierendenprojekt
Eine Lieferung ab Lager wird bevorzugt. Just in Time (Sofort-)Lieferungen sind mit den Klienten und Klientin-
nen schwierig zu erflillen. Die Klienten und Klientinnen kénnen nicht an jedem Tag eingesetzt werden. Eben-

falls ist es nicht moglich, an einem Morgen alles einzusammeln und dies dann direkt am Nachmittag wieder

auszuliefern. Es wiirde Druck auf den Klienten und die Klientin ausgelibt.

Eigenbedarf Jurapark

Der Transport ware von den Fahrzeugen und vom Personal her machbar. Da eine Lieferung ab Lager bevor-
zugt wird, ware zuerst eine Aufstockung des Lagers notwendig, so dass diese Anforderungen komplett erfillt
werden konnten. Es wird zusatzlich angemerkt, dass — wenn ein Kiihllager vor Ort bestehen wiirde — unklar

ist wie die Produkte vor und wahrend dem Transport gekiihlt werden sollen.

Wochenmdrkte

Zuerst ware eine Aufstockung des Lagers notwendig, so dass diese Anforderungen erfiillt werden kdnnten.
Eine weitere Herausforderung ware die Bereitstellung der Produkte fiir das Wochenmarktpersonal. Der Wo-
chenmarkt beginnt jeweils friih am Morgen, so dass die Produkte sehr friih bereitgestellt werden missten,
was nicht durch die Klienten oder Klientinnen erfolgen kann. Somit misste eine andere Lésung gefunden
werden, wie zum Beispiel, dass die Produkte am Abend durch die Klienten/Klientinnen bereitgestellt werden
und am darauffolgenden Morgen die Ware vom Marktpersonal abgeholt wird.

Herr Pauli betont, dass eine Zusammenarbeit mit Investitionen verbunden sein wird.

Lieferungen an Gastronomiebetriebe im Jurapark

Es sind nicht genligend Ressourcen vorhanden, um eine Auslieferungsroute zu gestalten, die mehrere Res-
taurants beinhaltet. Ein Klient oder eine Klientin ware zu lange unterwegs, da verschiedene Restaurants be-
dient werden missen. Es wiirden bereits fir eine Runde zwei Klienten/Klientinnen benétigt werden. Eine
Herausforderung sieht Faro bei der benétigten Vorarbeit. Herr Pauli weist darauf hin, dass zwingend eine
Person bendtigt wird, welche die Logistik disponiert, damit eine effiziente, 6kologische Route festgelegt wer-
den kann. Dies kann nicht durch sie erfiillt werden, aufgrund zu wenig personeller Ressourcen. Ebenfalls wird
befiirchtet, dass hier die Menge an Produkten zu gross fir die Stiftung Faro sein wird. Wegen der Kiihlung
bereitet ihnen die Produkteart Milchprodukte ebenfalls Sorgen. Eine weitere Herausforderung werden die
Kosten pro Kilometer sein. Gemass Faro missten grosse Mengen umgesetzt werden, so dass die Kilometer-

kosten tragbar waren.
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Zusammenarbeit Ausbau und Fazit
Die Moglichkeit, Geschenkpakete zusammenstellen, konnte durch die Stiftung Faro durchgefiihrt werden, da
dies eine Kernkompetenz der Faro ist. Die Produkte der Faro kénnen in ihrem eigenen Webshop bestellt und

im Gastronomiebetrieb abgeholt werden. Dies konnte ebenfalls bei den Geschenkpaketen angewendet wer-

den. Ebenfalls kdnnten die Jurapark-Produkte im Webshop aufgeschaltet werden.

Faro betont das Interesse an der Zusammenarbeit mit dem Jurapark. Die genannten Vertriebsvarianten seien
machbar, allerdings sind Kiihlprodukte wie Fleisch oder Fisch sehr kritisch zu betrachten. Die gesamte Zu-
sammenarbeit ist mit Investitionen verbunden. Der Projektantrag muisste detailliert ausgearbeitet werden.
Herr Pauli weist darauf hin, dass zwei bis drei Stiftungen zusammenarbeiten, um die genannten Anforderun-

gen zu erfillen, ein moglicher Losungsansatz ware.
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2.3 Best Practice Erhebung

Die Auftraggeberschaft kommunizierte bereits am Kick-off-Meeting, dass einige Best Practice Beispiele be-
fragt und in die Projektarbeit miteinbezogen werden sollen. Dabei wurden beispielsweise die GmUiesgarage
sowie die Biosphare Markt AG angesprochen. In Absprache mit dem Jurapark werden als Ergdnzung wei-
tere Beispiele wie der Alpomat, die Kornblume sowie Peter Scheuble hinzugezogen (siehe Anhang 5.1 Mail

vom 23. Oktober 2020).

Fir die genauere Betrachtung dieser Beispiele wird ein Fragekatalog erstellt, welcher im Voraus auf die An-
forderungen der Auftraggeberschaft abgestimmt wird. Die verantwortlichen Personen der Best Practice

Beispiele werden individuell per Telefon befragt.

2.3.1 Gmiiesgarage

Das Projekt «Gmiiesgarage» wurde von den beiden Gemeinden Koniz und Kehrsatz initiiert und mit der Un-
terstitzung des Bundes im Rahmen der Umsetzung des Griinen Bandes realisiert. Das Ziel dieses Projektes
ist, die stadtische sowie landliche Bevolkerung einander ndher zu bringen. Der Grundstein wurde mit den
Stadtlandmarkten rund um die Stadt Bern gelegt. Die Gmiiesgarage entstand in Zusammenarbeit mit den

Gemeinden Koéniz und Kehrsatz, den Bauern und Bauerinnen sowie dem Naturpark Gantrisch. Der Verkaufs-

laden liegt in Wabern (Griinesband, o. J. a).

Abbildung 4: Verkaufsladeﬁ (rijnesband, 0.J.b)

Die Gmiesgarage bietet eine grosse Produktepalette an: Glace, Blumen, Backerei, Brotaufstrich, Fleischpro-
dukte, Getranke, Kartoffeln, Milchprodukte, Eier, Obst, GemUse sowie Teigwaren (Griinesband, o. J. b). Auf

der Internetseite des Projektes werden die Produzierenden (Bauern und Bauerinnen) sowie deren Produkte
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vorgestellt (Griinesband, o. J. ¢). Zudem werden der Kundschaft auf der Webseite kostenlos Rezepte zur Ver-

fligung gestellt (Griinesband, o. J. d).

Die nachfolgenden Informationen stammen aus dem telefonisch gefiihrten Interview mit Herr Gyger (siehe

Anhang 5.2 Transkript Gmiiesgarage).

Konzept, Aufbau und Koordination

Das Prinzip der «Gmiuesgarage» gleicht ein wenig einem Markt: Verschiedene Produzierende verkaufen ihre
Produkte in einem Laden mit einer Kasse. Die Gmiiesgarage dient als «Tragerverein» respektive als gemein-
samer Auftritt der Bauern sowie Bauerinnen und bietet somit mehr Produkte als ein gewdhnlicher Hofladen
an. Dabei befinden sich die Produzierenden (Bauern und Bauerinnen) grosstenteils im Naturpark Gantrisch.
Die Gmuesgarage hat den Standort ebenfalls innerhalb dieses Perimeters direkt an einer Kantonsstrasse. Aus
diesem Grund gibt es nebst der Treuekundschaft ebenso jede Menge Laufkundschaft, welche beispielsweise
auf dem Weg zur Arbeit im Laden frische sowie regionale Produkte einkauft.

In der Gmiiesgarage befinden sich vom Vermietenden vorinstallierte Regale sowie Einrichtungen der Produ-
zierenden, welche die Ware schon prasentieren. Es gibt kein angestelltes Personal, die Kundschaft darf sich
selbst bedienen und die Bezahlung eigenstandig abwickeln. Das gemeinsame Kassensystem erleichtert der
Kundschaft die Zahlungsabwicklung. Die Bezahlung kann bar, mit Karte oder Twint erfolgen. Trotz Selbstbe-
dienung gibt es geregelte Offnungszeiten: Die Zeitschaltuhr bei der Eingangstiire macht die Tiir6ffnung ohne

Personal zwischen 7:00 Uhr und 21:00 Uhr moglich.

Zwei bestimmte Personen sind fir die Abrechnung der Kasse sowie die Auszahlung der Einnahmen an die
jeweiligen Bauern und Bauerinnen verantwortlich. Zudem gibt es einen Wochenplan, welcher den «Putz-
dienst» regelt. Es braucht taglich eine Person der Produzierenden vor Ort, welche den Laden aufrdaumt und

putzt. Zudem besteht eine Webseite, welche von den Produzierenden auf Eigeninitiative aktualisiert wird.

Bewirtschaftung durch die Produzierenden

Alle Bauern und Bauerinnen haben eine definierte Verkaufsflaiche mit Regalen zur Verfiigung und bewirt-
schaftet diese selbst. Die jeweilige Verkaufsflache hangt von der Anzahl Produkte ab. Somit werden die Pro-
dukte von den Bauern und Bauerinnen regelmassig selbst geliefert, in die Regale gestellt und direkt ins Kas-
sensystem eingelesen. Die Regelmassigkeit der Lieferung hangt ganz von der Produktart ab. Beispielsweise

Gemduseproduzierende beliefern die Gmiesgarage in kleineren Zeitabstianden, als Produzierende von
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lagerbaren Produkten. Die Milchprodukte werden dazugekauft und direkt von einer Kaserei geliefert. Grund-

satzlich verflgt die Gmuiesgarage Uber kein Lager. Die Eier, welche in einem Nebenraum gelagert werden,

sind eine Ausnahme, damit diese nicht jeden Tag angeliefert werden missen.

Bestellsystem via Datenbank

Die von der Gmiesgarage selbst erstellte Plattform respektive Datenbank dient als «Bestell-/Bestandssys-
tem» und ist einer Webplattform angehangt. Auf diese Weise kann jede Produzentin und jeder Produzent
von zu Hause aus seine Produktbestdnde in der Gmiiesgarage liberwachen. Erganzend zur Datenbank beno-
tigt es ein Kassensystem, welches fiir mehrere Produzierende genutzt werden kann. Jedes Produkt erhalt vor

der Platzierung im Regal einen Barcode, damit dieses beim Verkauf in der Datenbank abgebucht wird.

2.3.2 Biosphdre Markt AG

Die Mission der Biosphare Markt AG ist es, die Spezialitdten aus der UNESCO Biosphare Entlebuch aus einer
Hand zu vermarkten und dabei flir die Kundschaft, die Produzierenden und die Region einen Mehrwert zu
generieren (Biosphare Markt AG, 2020a). Zu den Produzierenden gehoren beispielsweise Bergkasereien,
Metzgereien sowie Teigwaren-, Tee- und ein Schafsmilchproduzierender (Biosphidre Markt AG, 2020b). Die
Produktepalette ist daher vielfaltig und bietet ein grosses Sortiment von Bergheumilch tber Krauter bis hin
zu Fleischprodukten (Biosphare Markt AG, 2020c). Die naturnahen Produkte kénnen im Detail- sowie Gross-
handel, auf dem Wochenmarkt oder online gekauft werden. Zum Detailhandel gehdren Spezialitatenge-
schifte, Coop, Migros sowie die Landi Pilatus AG (Biosphare Markt AG, 2020d). Der Grosshandel umfasst

beispielsweise die InterCheese AG, Prodega Growa Transgourmet oder Pistor (Biosphdre Markt AG, 2020e).

Die nachfolgenden Informationen stammen aus dem telefonisch gefiihrten Interview mit Herr Epp (siehe

Anhang 5.3 Transkript Biosphare Markt AG).

Logistik und Vertrieb der Produkte

Die Produkte der UNESCO Biosphare Entlebuch werden — wie oben beschrieben — an sehr viele unterschied-
lich grosse Unternehmen geliefert. Bereits vor der Griindung dieser Verkaufsplattform belieferte der Schafs-
milchproduzierende Spezialitdtengeschafte in der ganzen Schweiz. Schafsmilch eignet sich sehr gut zur Dif-
ferenzierung, da diese nur selten hergestellt und verarbeitet wird. Dieses weitldufig bestehende Netzwerk
wurde in die Verkaufsplattform miteingebunden. Fiir die einzelnen Produzierenden ist es schwierig, ihre Pro-
dukte im Grosshandel zu verkaufen sowie deren Vorgaben zu erfillen. Aus diesem Grund hat sich die Bio-
sphare Markt AG in der Startphase vor allem auf die grossen Absatzkanale wie Coop und Migros fokussiert.
Zudem war es auf diese Weise moglich, bereits in der Startphase einen grossen Umsatz zu generieren, um

die anfallenden Kosten zu decken.
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Der Schafsmilchproduzierende ist nach wie vor fir die Belieferung der Spezialitatengeschafte zustandig.
Durch die Verkaufsplattform Biosphare Markt AG nimmt er Produkte von anderen Produzierenden mit auf
seine Touren und schafft auf diese Weise Synergien. Der Grosshandel sowie beispielsweise Coop und Migros
werden durch den Logistikpartner Galliker beliefert. Dabei werden Kiihlprodukte wie beispielsweise Joghurt
direkt beim Produzierenden nach der Herstellung abgeholt und im Lastwagen gekihlt. Trockenprodukte wie
beispielsweise Mehl oder Tee werden von den Produzierenden zur Biosphdre Markt AG gebracht, wo diese
vom Galliker abgeholt und in die Coop oder Migros Verteilzentralen geliefert werden.

Frischprodukte missen aufgrund der Haltbarkeit mindestens einmal pro Woche ausgeliefert werden. Die
Spezialitatengeschafte werden wochentlich vom Schafsmilchproduzierenden beliefert. Der Grosshandel so-
wie beispielsweise Migros und Coop werden montags, mittwochs sowie freitags mit frischen Produkten be-

liefert.

Bestellsystem

Die Bestellungen vom Grosshandel sowie beispielweise Coop und Migros werden vollkommen elektronisch
abgewickelt. Beim Bestellungseingang erstellt die Biosphare Markt AG die Ristliste fur die einzelnen Produ-
zierenden. Der Verkaufserlos der Produkte wird dem Produzierenden automatisch auf dem Konto gutge-
schrieben. Die Spezialitdtenladen hingegen bestellen aktuell noch per Fax bei der Biosphare Markt AG. Die
Bestellungen werden gesplittet und den einzelnen Produzierenden mitgeteilt. So sind die richtigen Produkte
zum richtigen Zeitpunkt fur die Liefertour des Schafsmilchproduzierenden bereit. Ziel ist es, dass die kleine-
ren Laden zukinftig ebenfalls elektronisch ihre Bestellungen aufgeben. Auf diese Weise kdnnte der Erfas-

sungsaufwand seitens der Biosphare Markt AG eingespart und Fehler vermieden werden.

Die Biosphdre Markt AG als Koordinationsstelle

Das Ziel der Biosphare Markt AG ist es, eine moglichst hohe Wertschopfung fiir die Produzierenden zu gene-
rieren und diese in der Region zu erhalten. Die Biosphare Markt AG dient somit als Koordinationsstelle und
Ubernimmt die administrativen Arbeiten.

In der Zusammenarbeitsvereinbarung wurde klar vereinbart, dass samtliche Produzierenden ihre komplette
Vermarktung der Biosphare Markt AG abtreten. So kann diese einen stimmigen Marketing-Mix erstellen und

mit der Kundschaft Exklusivitaten aushandeln.
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2.3.3 Alpomat

Dies ist ein Pilotprojekt der Kleinbauern-Vereinigung in Zusammenarbeit mit der Familie Abderhalden aus
Gibswil (Abderhalden Naturbuur). Beim Alpomat handelt es sich um einen Selbstbedienungsautomaten, wel-
cher der Kundschaft regionale sowie handgefertigte Hof- und Alpprodukte mitten in der Stadt anbietet. Ein
Alpomat basiert auf dem gleichen Prinzip wie ein Hofladen und gehort zu 100 Prozent den Bauern und Bau-
erinnen. Der kleinste Hofladen der Stadt bietet den Anbietenden sowie Nachfragenden grosse Vorteile: Kon-
sumentinnen und Konsumenten kénnen unabhangig von Laden6ffnungszeiten hausgemachte Hof- und Alp-
spezialitdten einkaufen und sie unterstiitzen gleichzeitig regionale Bauernfamilien. Die Bauern und B&uerin-
nen haben die Méglichkeit, ihre Produkte direkt ohne Zwischenhandel in der Stadt zu verkaufen und erhalten
so faire Preise fir ihre handgefertigten Lebensmittel. Zudem wird dank der Direktvermarktung die Wert-
schopfung auf ihrem Betrieb gesteigert und gleichzeitig die Abhangigkeit von der Industrie sowie den Gross-

verteilern langerfristig reduziert (Alpomat, o. J. a).

Aktuell sind neun Alpomaten in der Stadt Zirich verteilt, wobei das Sortiment je nach Standort und der dor-
tigen Nachfrage der Kundschaft variiert (Alpomat, o. J. b). Im Allgemeinen ist das Angebot der Automaten
jedoch sehr vielfiltig: Milchprodukte, Fleisch/Wurst, Snacks/Sisses, Safte/Sirup, Eingelegtes/Brotaufstrich.
Es werden ausschliesslich Produkte, welche von den Bauern und Baduerinnen oder lokalen Verarbeitungsbe-
trieben wie zum Beispiel Dorfmetzgereien hergestellt werden, verkauft (Alpomat, o. J. c). Die gewlinschten
Lebensmittel konnen per Knopfdruck ausgewahlt und anschliessend mit Bargeld, Karte (kontaktlos) oder

Twint bezahlt werden (Alpomat, o. J. b).

Die nachfolgenden Informationen stammen aus dem Interview mit Frau Mariani, welches per E-Mail erfolgte

(siehe Anhang 5.4 Transkript Alpomat).

Koordination sowie Befiillung der Automaten

Die Idee des Alpomaten stammt urspriinglich von der Bauerin Margrit Abderhalden, welche sich aktuell noch
personlich um die gesamte Logistik kimmert. Der Alpomat wird somit ausschliesslich von ihr beliefert und
nicht von anderen Produzierenden. Die restlichen Bauern und Biuerinnen, welche ihre Produkte ebenfalls
im Alpomaten anbieten, liefern diese auf den Betrieb der Familie Abderhalden. Teilweise holt Margrit Abder-
halden die Produkte bei den einzelnen Héfen ab, wenn sie sowieso dort vorbeifidhrt. Folglich dient der Biohof
der Familie Abderhalden in der Pilotphase als Logistik-Drehkreuz respektive Lagerplatz fiir gewisse Produkte.
Zukinftig ist jedoch ein Zwischenlager direkt in Ziirich geplant.

Aktuell werden die Automaten ungefahr alle flinf bis sieben Tage mit dem privaten Auto beliefert.
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Langerfristig gesehen wird jedoch ein separates Lieferfahrzeug bendtigt, da das Privatauto bei wachsender

Automatenzahl langsam an die Kapazitatsgrenze stosst.

Bestandskontrolle sowie Bestellsystem

Die Alpomaten verfiigen (iber ein eingebautes Telemetrie-System. Dieses zeigt der Bauerin Margrit Abder-
halden an, wenn eine Reihe im Alpomaten leer ist. So hat sie stets die Kontrolle, wie viele Produkte noch in
den einzelnen Automaten vorhanden sind. Aktuell werden die Bestellungen an die anderen Bauernhéfe nicht
automatisch ausgel6st, dafiir ist Margrit Abderhalden persénlich zustandig.

Die Logistik inklusive dem Bestellwesen soll so einfach wie moglich erfolgen. Aus diesem Grund werden ak-
tuell keine schnell verderblichen Produkte in den Alpomaten angeboten. Samtliche Lebensmittel haben eine
Haltbarkeit von mindestens sechs Wochen. In Zukunft, wenn sich die Abldufe mehr etabliert haben und ein

Zwischenlager in der Stadt Ziirich besteht, ist es denkbar, Frischprodukte in den Automaten anzubieten.

Kostenfaktoren und Marketingmassnahmen
Die Alpomaten wurden fiir zirka 17000 Franken pro Stiick gekauft. Um auf die Automaten aufmerksam zu
machen, wurden verschiedene Marketingmassnahmen ausprobiert. Dabei haben sich Degustationen mit

Laufkundschaft, Flyer-Aktionen sowie Medienarbeit als am Effektivsten erwiesen.

Wichtig zu beachten ist: Die Automaten sollten idealerweise an gut frequentierten Orten platziert werden,
an denen viele Personen wohnen, arbeiten oder ihre Freizeit verbringen. Fir die Inbetriebnahme eines Alpo-

maten benétigt es einen Stromanschluss sowie gentigend Platz (Alpomat, o. J. a).

2.3.4 Gnussvo do

Nach sechs Jahren Betrieb hat Peter Scheuble im Jahr 2020 den «Gnuss vo do» geschlossen. Der Verkaufsla-
den hatte sechs Tage die Woche gedffnet und war daher sehr zeitintensiv. Dies war zugleich einer der
Griinde, weshalb der Laden geschlossen wurde. Peter Scheuble wollte das Dorf Herznach attraktiv machen.
Wie im Logo erkennbar handelte es sich ebenfalls um eine Backerei, die zudem Jurapark-Produkte verkaufte

(Gnuss vo do, o. J.).

M. & P, Scheuble
Herznach

Beck & Juraparkladen

Abbildung 5: Logo Gnuss vo do (Gnuss vo do, 0. J.)
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Die nachfolgenden Informationen stammen aus dem telefonisch gefiihrten Interview mit Herrn Scheuble

(siehe Anhang 5.5 Transkript Gnuss vo do).

Konzept, Aufbau und Koordination

Peter Scheuble hat sich die Produzierenden der Jurapark-Produkte im nordwestlichen Teil des Parkes ausge-
sucht. Es wurde speziell darauf geachtet, dass sich diese in der Ndhe voneinander befinden. Die Produkte
holte er selbst bei den Produzierenden ab. Pro Woche waren zwei bis drei Fahrten zu den Produzierenden
notwendig. Die viel verkauften Produkte wurden bei Gnuss vo do gelagert. Alle anderen Produkte wurden
beschaffen, wenn sie benoétigt wurden. Mit einem anderen Verkaufsladen in Asp hatten Synergien geschaffen
werden kdnnen. Allerdings wurde dies nicht umgesetzt, weil die Koordination fiir Peter Scheuble zu aufwan-

dig und kompliziert gewesen ware.

Bestellsystem

Das Kassensystem von Peter Scheuble war modern. Die Mindestbestande hatten programmiert werden kén-
nen: die Bestellungen hatten automatisch ausgefiihrt werden kénnen und bei der Ankunft der Ware hatte
man nur noch den Wareneingang angeben mussen. Fir ihn war der Aufwand im Vergleich zum Ertrag unver-
haltnismassig, insbesondere fiir seine kleinen Bestellmengen zu aufwandig. Die Produkte hatte er alle einzeln

bei den Produzierenden bestellt.

2.3.5 Kornblume

Die Kornblume ist ein Bio-Laden im Zentrum von Langenthal. Der Laden wird vom Verein «Kornblume» ge-
fihrt (Kornblume, o. J. a).

Sie bieten viele Frischprodukte aus der Region an, wobei das Sortiment den Jahreszeiten angepasst wird. Es

werden aber nicht nur Frischprodukte angeboten, sondern unter anderem Non-Food-Produkte (Kornblume,

o.l. b).

Die nachfolgenden Informationen stammen aus dem telefonisch gefiihrten Interview mit Frau Binggeli (siehe

Anhang 5.6 Transkript Kornblume).

Konzept, Aufbau und Koordination
Mit der Begriindung, dass sich die Produzierenden alle in der Region befinden, werden die Produkte von den
Produzierenden zu der Kornblume gebracht. Der Geschéftsfiihrerin der Kornblume sind keine Zusammenar-

beiten bezlglich des Transportes zwischen den Produzierenden bekannt. Aufgrund des Sortiments ist es sehr
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unterschiedlich, wie oft die Produzierenden liefern. Brot und andere Frischprodukte werden taglich angelie-

fert, andere Produkte nur einmal in der Woche. Die Kornblume verfiigt Giber eine Kiihlzelle, welche etwa fiinf

Quadratmeter gross ist. Die Lagerkapazitat ist sehr klein.

Bestellsystem

Die Produkte werden bei den Produzierenden per Mail, Fax oder Telefon bestellt. Die Geschéaftsfiihrerin der
Kornblume will es moglichst einfach halten. Die Lagerbestdande konnen nicht digital abgerufen werden, son-
dern die Mitarbeitenden liberprifen die Ladenbestande und anhand dieser |6sen sie die Bestellungen bei

den Produzierenden aus.
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3 Theoretische Grundlagen

Das Projektteam hat sich wahrend des Projekts entschieden, der Auftraggeberschaft eine gesamtheitliche
Handlungsempfehlung anzubieten. Dadurch wird im nachfolgenden Kapitel erklart, was Supply-Chain-Ma-
nagement ist und wie es eingesetzt wird, um daraus einen Nutzen zu erzielen. Zusatzlich dient das Beispiel

des Verteilzentrums Migros Aare als Illustration.

3.1 Was ist Supply-Chain-Management?

Um ein einfaches Produkt in einem Dorfladen zu kaufen, werden unzahlige Ressourcen eingesetzt. Beispiels-
weise werden zum Produzieren einer Mineralwasserflasche, die von den Konsumenten im Dorfladen fiir 1.50
Franken gekauft wird, nicht nur die ersichtlichen Materialkosten benétigt. Unzahlige weitere Ressourcen, wie
zum Beispiel Personal, Energie, Maschinen, Versicherungen und Energiekosten werden vom Produzierenden
bis hin zum Konsumenten gebraucht, bis die Mineralflasche im Regal der Laden steht. Durch die zu bendti-
genden Ressourcen steigen die Produktpreise und die Marge negativ beeinflusst, was einen starken Einfluss
auf die Wettbewerbsfahigkeit der Unternehmen hat (ASU, 2010).

Gemass David Bossard (GDI, 2019), CEO Gottlieb Duttweiler Institute (GDI) , ist es bei den heute herrschen-
den Macht- und Preiskampfen im Handel notwendig, dass die Ware moglichst effizient in die Regale befor-

dert wird. So soll den sinkenden Margen entgegengewirkt werden.

>
E < < < <

% - > <
omsion | o |0

Abbildung 6: Supply Chain von der Lieferung bis zur Kundschaft (Winterstein & Raphael, 2019)

Eine Moglichkeit, um die Produkte moglichst schnell in die Regale zu bringen und in der momentanen Han-
delssituation wettbewerbsfihig zu bleiben, ist die Einfihrung eines Supply-Chain-Managements. Im Gegen-
satz zu den friheren Logistikfunktionen, wird nicht nur der Transport von Gultern und Dienstleistungen in

einem Unternehmen isoliert betrachtet, sondern es werden Partnerschaften tber die Unternehmensgrenzen
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hinaus bericksichtigt. Beide der Ansatze verfolgen dasselbe Ziel: den Nutzen der Kundschaft erhéhen (Effek-
tivitat) und die Verbesserung des Kosten-Nutzen-Verhaltnisses (Effizienz) soll gewahrleistet sein (Winterstein
& Raphael, 2019). Supply-Chain-Management schliesst alle Verfahren des Produktelebenszyklus mit ein
(siehe Abbildung 6): die physischen, informatorischen, finanziellen und wissensbasierten Ablaufe zum Bewe-
gen von Ware oder Dienstleistung (Poluha, 2010, S. 10). Es werden durch die Supply Chain unternehmens-
Ubergreifende Leitlinien geschaffen. Partnerunternehmen, die in der Produktionsgestaltung beteiligt sind,

wie Lieferanten, Herstellerinnen, Handler, Distributorinnen, Dienstleister und Kundinnen werden integriert

(Werner, 2017, S. 29).

3.2 Supply-Chain-Management am Beispiel von Migros Aare

Um die wachsenden Umsatze und Absatzzahlen bei der Migros-Gruppe zu handeln, stehen die Migros Ver-
teilzentren immer wieder vor neuen logistischen Herausforderungen (Migros-Genossenschafts-Bund,
2020a). Um die momentane Kapazitdt gewahrleisten zu kdnnen, erweitert die Migros in Schonbihl um ein
Verteilzentrum zusétzlich zu den bereits bestehenden Verteilzentren in Neudorf MVN und Suhr MVS (Migros-
Genossenschafts-Bund, 2020b). Das Verteilzentrum Schénbihl spezialisiert sich vor allem auf das Beliefern
von Frischprodukten und kommissioniert pro Tag mehr als 10’000 Produkte (Migros-Genossenschafts-Bund,

2020a).

Anhand eines Beispiels der Migros wird anhand der Tabelle 1 illustriert, wie das Supply-Chain-Management
in der Praxis angewendet und die Prozessschritte eines Kopfsalates von Produzierenden bis zu Konsumieren-

den aufeinander abgestimmt werden.

Der Wertschdpfungsprozess bei regionalen Produkten wird oft an einem Tag abgewickelt. Dabei stellt die
Migros Aare sicher, dass die Lebensmittel ihre Frische behalten. Die Verteilzentren beziehen ausschliesslich

saisonale Produkte aus den Genossenschaftsgebieten Bern, Aargau und Solothurn.
Das Ziel des Logistik-Leistungsauftrags der Genossenschaft Aare (2017, S. 6) ist es, «die richtigen Frischepro-

dukte, in der richtigen Menge in bester Qualitat zum richtigen Zeitpunkt an den richtigen Standort moglichst

effizient zu beférdern».
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Anbauplanung

Migros mochte vermehrt mit den Produzierenden zusammenarbeiten und unterstiitzt diese be-
reits in der Anbauplanung. Dadurch kann eine effiziente jahrliche Anlieferung gewahrleistet wer-
den.

Produzierende

Sobald die Produzierenden die Ware ernten, liefern die Bauern und Biduerinnen ihre Ware an das
Verteilzentrum in Schonbuhl.

Transport

Um die Frische der Ware sicherzustellen, werden mehrmals taglich Lieferungen durchgefihrt.
Warenannahme

Sobald die Ware im Verteilzentrum eintrifft, prift die Spedition die Ware und lagert diese zwi-
schen.

Kommissionierung

Trifft eine Bestellung einer Filiale beim Verteilzentrum ein, bereiten Mitarbeitende die Ware ge-

mass der Bestellung auf den Paletten auf. Das Verteilzentrum stellt auf der sortenrein angeliefer-

Verteilzentrum

ten Ware eine Gemischtwaren-Palette zusammen.

Auslieferung

Die Gemischtwaren-Paletten werden auf der Verladerampe vorbereitet und in die LKW’s verla-
den.

Transport

Die LKW-Fahrenden beliefern mehrere Migros Filialen auf einer Tour. Es werden oft bis zu fiinf Lie-
ferungen pro Tag durchgefiihrt.

Filiale

Jede Filiale besitzt ein eigenes Lager. Angelieferte Ware wird in den Lagern zwischengelagert oder
direkt in die Regale gestellt. Leere Paletten und Retouren werden direkt durch den jeweiligen
LKW in die Verteilzentren zuriickgenommen.

Kundschaft

Die Kundschaft befriedigt ihr Bedirfnis, indem die die Ware aus dem Regal nimmt.

Tabelle 1: Wie kommt der Kopfsalat zur Kundschaft? (eigene Darstellung angelehnt an Genossenschaft Migros Aare,
2017, S. 6)
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3.3 Schliussel zum Erfolg

Bei der Bearbeitung einer Supply Chain sollen gemass Werner (2017, S. 32) Schlisselprinzipien berlicksichtigt

werden, um mehr Erfolg zu erzielen. Dazu gehéren Kompression, Kooperation, Virtualisierung, Standardisie-

rung, Integration, Kundschaftorientierung und Optimierung.

Kompression: Durch eine Kompression werden Akteurinnen und Akteure in einer Lieferkette oder
die Distanzen der beteiligen Akteurinnen und Akteure reduziert.

Kooperation: Durch die Partnerschaften sollen Synergien geschaffen werden, so dass die Kosten
reduziert werden kénnen. Zum Beispiel kdnnen Versorgungs-, Entsorgungs- und Recyclingketten
gebilindelt werden.

Virtualisierung: Durch einen Aufbau eins virtuellen Unternehmens werden temporar Kernkompe-
tenzen verschmelzt. Das Konstrukt tritt der Kundschaft gegeniiber als eine Einheit auf.
Standardisierung: In einer modernen Lieferkette befinden sich zunehmend standardisierte Module
im Einsatz. Dies ermoglicht einen vereinfachten Datenaustausch innerhalb der Supply Chain.
Integration: Teilnehmende werden vertikal und horizontal integriert. Diese kdnnen intern oder
extern stattfinden.

Kundschaftorientierung: Idealerweise sollen Waren erst produziert und die Supply Chain aktiviert
werden, wenn ein tatsachlicher Bedarf der Kundschaft vorliegt. Dadurch werden Abschreibungen
vermieden.

Optimierung: Die Optimierung der Wertschépfungskette basiert auf aufwendigen Analysen. Im
Rahmen der Verbesserungen sollen Informationsbarrieren zwischen den Partnerschaften abgebaut

werden.
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3.4 Erfolgreiches Supply-Chain-Management

Erfolgreiche Supply Chain Aktivitaten wirken sich auf die entscheidenden Wettbewerbsfaktoren wie Kosten,

Zeit, Qualitat und Flexibilitdt aus (Werner, 2017, S. 30). Gemass Werner (2017, S.30) veranschaulichen fol-

gende Beispiele die Optimierungsmoglichkeiten, die den vier Schliisselgréssen zugeordnet werden.

Kosten: Bestdnde, Frachten, Investitionen oder Abschreibungen auf Warenbestanden haben einen
starken Einfluss auf die Kosten. Zum Beispiel wirken sich hohe Warenbestdnde negativ auf den Geld-
fluss aus.

Zeit: Supply-Chain-Management zielt meistens darauf ab, die Ware mdglichst schnell nach der Be-
stellung von den Produzierenden zu den Konsumierenden zu beférdern. Moderne Lieferketten kon-
nen jedoch bewusst Prozesse entschleunigen, um zum gewiinschten Zeitpunkt die Ware den Abneh-
menden zu liefern.

Qualitat: Anhand des Ausschusses oder der Nachbearbeitung der Waren innerhalb der Supply Chain
kann der Erfolgsfaktor Qualitdt gemessen werden. Die Qualitdatsanspriiche bestimmt die Kundschaft.
Dieser wird durch ein Qualitatsmanagement sichergestellt.

Flexibilitat: Durch eine erfolgreiche Supply Chain kann effizient und flexibel auf Veranderungen rea-

giert werden. Oft konnen dazu tUbergreifende IT-Technologien genutzt werden.
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4 Konzeptioneller Teil

4.1 Bewertung

Im folgenden Abschnitt werden die gewonnenen Informationen bewertet und vereint. In der Bewertung der
Informationen steht die Wichtigkeit in Bezug auf die Aufgabenstellung im Vordergrund. Bei den sozialen In-
stitutionen geschieht dies mittels einer Machbarkeitsanalyse. Die Best Practice Erhebungen werden in einer
Nutzwertanalyse bewertet. Damit sollen die wichtigsten Erkenntnisse aus den Erhebungen herausgefiltert
werden.

Anschliessend werden die Erkenntnisse mit der Theorie vereint und konzeptionell zusammengetragen. Dies

soll als Basis fiir die Handlungsempfehlung im nachsten Kapitel dienen.

4.1.1 Machbarkeitsanalyse soziale Institutionen

Fir die Bewertung der gewonnen Informationen der sozialen Institutionen wird eine Machbarkeitsanalyse
angewendet. Dieser Machbarkeitsanalyse liegt eine Nutzwertanalyse als Basis zu Grunde. Die prozentuale
Gewichtung und die Bewertung nach Effizienz und Wichtigkeit wurden entfernt. Dies aus dem Grund, da die
Kriterien auf sogenannte Musskriterien reduziert werden. Die Bewertung sagt aus, ob die jeweiligen Anfor-
derungen durch die Stiftungen erfillt werden kénnen (2), nur teils erfiillt werden kénnen (1) oder nicht erfiillt
werden kénnen (0). Um diese Einteilung zu unterstitzen, wird die Erflllung des Kriteriums durch Starken und
Schwachen erganzt. Das Ziel dieser Analyse ist, dass sich durch die Beurteilung der verschiedenen Anforde-
rungen/Bedingungen herauskristallisiert, welche Stiftung fur welche Vertriebsvariation Gberhaupt (oder bes-
ser) geeignet ist. Dabei stellt sich bei jedem Kriterium die folgende Frage: Welche Stiftung erfillt welche

Anforderungen?

Um eine moglichst objektive Bewertung zu erhalten, wird die Bewertung von drei Studierenden vollzogen.
Dabei handelt es sich um die beiden Studierenden, welche die Interviews der sozialen Institutionen durchge-

fiihrt haben und eine dritte neutrale Person, die die Bewertung kritisch betrachtet.
Die Kriterien wurden aus den Anforderungen der Auftraggeberschaft (siehe Anhang 4.5 Anforderungen der

Auftraggeberschaft an die Logistik) und aus den Interviews mit den sozialen Institutionen abgeleitet (siehe

Anhang 4.8 Transkript Interview MBF und 4.9 Transkript Interview Faro).
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Machbarkeitsanalyse soziale Institutionen

MBF
o Bewer- . . Bewer-
Kriterien Starken Schwachen
tung tung
Logistik: Distribution (Koordination) 0 Keine Ressourcen 0
Logistik: Fahrzeuge + Fahrpersonal .
emerti) 1 Fahrzeugpark Kein Fahrpersonal 1
. L. Keine Lagerkapazitat +
Vertrieb/Lager: Eigenbedarf 0 kein Kihllager 1
. e L
Vertrieb/Lager: Wochenmarkt 0 Keine Ijage“rkapamtat 1
kein Kiihllager
Keine L k itat +
Vertrieb/Lager: Gastronomiebetriebe 0 eine .age"r apazitat 1
kein Kiihllager
Zusammenarbeit Ausbau (Geschenk- Ressourcen Keine Lagerkapazitat +
1 o 1
pakete) vorhanden kein Kiihllager

Tabelle 2: Machbarkeitsanalyse der sozialen Institutionen (eigene Darstellung)

Legende

Nicht erfillt 0
Teils erfiillt 1
Erfullt 2

FARO
Starken Schwachen OpFlméle
Institution
keine personellen /
Ressourcen
Zu wenig Ressourcen,
Fahrzeuge +
um Anforderungen zu /
Fahrpersonal
decken
Lagerkapazitat + S
Vertriebsmoglichkeit Kein Kuhllager FARO
Aufgabe nicht erfillbar
Lagerkapazitat durch Kllent.en/Kllen- FARO
tinnen (Zeitpunkt,
Druck)
- Kein Kiihllager, nicht
L k ’
agerkapazitat vertretbare Belastung /
Kernkompetenz FARO
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Logistik: Distribution (Koordination)

Ein wichtiges Kriterium, das von den Stiftungen genannt wird, ist die Distribution (Koordination) der gesam-
ten Logistik. Dies wird von beiden Stiftungen erwahnt, denn dieses Kriterium respektive diese Vorarbeit ist
notwendig, um liberhaupt die drei gewlinschten Vertriebsvarianten auszufiihren. MBF betont, dass sie hier-
fur keine Ressourcen besitzen und dies nicht tlbernehmen kénnen. Ebenfalls teilt die Faro mit, dass sie dies
nicht ibernehmen kénnen. Sie verfligen Gber zu wenig personelle Ressourcen. Somit kénnen beide Instituti-

onen dieses Kriterium nicht erfillen.

Logistik: Fahrzeuge + Fahrpersonal (Kapazitdit)

Ein weiteres Kriterium, das zwingend vorhanden sein muss, um die drei Vertriebsvarianten zu ermoglichen,
sind Fahrzeuge und Fahrpersonal. Ohne diese Ressourcen kann der Transport nicht durchgefiihrt werden.
Hierbei besitzt die MBF zwar einen Fahrzeugpark, aber kein Fahrpersonal, weshalb das Kriterium nur teils
erflllt wird. Die Faro besitzt ein paar wenige Fahrzeuge und Fahrpersonal, kann dies allerdings nur teils er-
fullen, da sie zu wenig Ressourcen aufweisen, um die gesamten Vertriebsvarianten komplett abzudecken. Es
sind zu grosse prognostizierte Mengen, die gleichzeitig (vor allem bei der Vertriebsvariante Gastronomiebe-

triebe) ausgeliefert werden missten.

Vertrieb/Lager: Eigenbedarf

Die Anforderungen betreffend den drei Vertriebsvarianten (Eigenbedarf, Wochenmarkt, Gastronomiebe-
triebe) sind in Kapitel 2.2.2 aufgelistet.

MBF weist keine Lagerkapazitat sowie kein Kiihllager auf. Ebenfalls kann der Transport nicht von ihnen durch-
geflihrt werden. Somit kann das Kriterium seitens der MBF nicht erfiillt werden. Die Faro weist zur Zeit keine
Lagerkapazitat auf, jedoch besteht die Moglichkeit die Lagerkapazitat fir Produkte die eine maximale Tem-
peratur von 20 Grad bendtigen, auszubauen. Der Transport zur Geschaftsstelle Jurapark ware durch die Faro
machbar. Die Faro kann dieses Kriterium, diese Vertriebsvariante Eigenbedarf, zum Teil erfiillen, wenn die

Lagerkapazitat aufgestockt wird, lediglich ohne Kiihllager.

Vertrieb/Lager: Wochenmarkt

Bei der Vertriebsvariante Wochenmarkt sieht es sehr dahnlich aus. Die MBF weist keine Lagerkapazitat und
kein Kuhllager auf. Die Faro kdonnte die Lagerkapazitat fir Produkte, die eine maximale Temperatur von 20
Grad bendétigen, ausbauen. Somit kann die MBF die Anforderungen gar nicht erfiillen und die Faro kann die
Anforderungen nur zum Teil erfillen. Die Klienten und Klientinnen der Faro sind nicht in der Lage, Produkte

vor offiziellem Arbeitsbeginn bereitzustellen. Es wird eine zusatzliche Koordination fiir den Zugang der Ware
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bendtigt. Eine Moglichkeit ist es dem Wochenmarktpersonal einen selbstandigen Zugang zum Lager zu ge-

wahrleisten.

Vertrieb/Lager: Gastronomiebetriebe

Die MBF weist keine Lagerkapazitat sowie kein Kihllager auf und kann die Transporte nicht durchfiihren.
Somit kann die MBF die Anforderungen gar nicht erfillen. Faro kdnnte die Lagerkapazitat fir Produkte, die
eine maximale Temperatur von 20 Grad bendtigen, ausbauen. Das Kiihllager ist nicht vorhanden, welches
aber flr diese Vertriebsvariante von Vorteil ware, da Frischprodukte enthalten sind. Der Transport kann nicht
durch die Klienten und Klientinnen von Faro durchgefiihrt werden, denn es handelt sich dabei um eine nicht
vertretbare Belastung seitens der Klienten und Klientinnen. Dies kann Faro nicht verantworten. Somit erfiillt

Faro die Anforderungen nur teilweise.

Zusammenarbeit Ausbau (Geschenkpakete)

Die MBF weist zwar keine Lagerkapazitat und kein Kiihllager auf, allerdings ware es moglich, die Geschenk-
pakete durch sie zusammenstellen zu lassen. Die MBF kann die Anforderungen nur teils erfiillen. Die Faro
konnte die Lagerkapazitat fur Produkte, die eine maximale Temperatur von 20 Grad bendétigen, ausbauen.
Ebenfalls konnen sie die Geschenkpakete zusammenstellen, da dies eine ihrer Kernkompetenzen ist. Die Faro

kann diese Anforderungen nur teils erflllen, da kein Kiihllager vorhanden ist.

Optimale Institution

In der hintersten Spalte «optimale Institution» wurde die Institution eingetragen, die am meisten die Anfor-
derungen erfiillt. Die notwendigen Anderungen wie Aufstockung des Lagers bei der Faro oder die Lésung fiir
den Wochenmarkt wurde hier bereits als «durchgefiihrt» betrachtet, da dies bereits mogliche, konkrete Lo-
sungsvorschldge seitens der sozialen Institutionen sind. Das Kihllager wurde allerdings ausser Acht gelassen,
da dies eine Anforderung ist, die nach dieser Arbeit, der abgegebenen Handlungsempfehlung zwischen der
Auftraggeberschaft und wenn es zu einer Zusammenarbeit kommt, der sozialen Institution, geklart werden
muss. Wie festgestellt werden kann, ist das Kiihllager ein sehr grosses Hindernis fiir die Erfillung der drei
Vertriebsvariationen. Diese Anforderung kann kaum erfillt werden und ist mit Investitionen verbunden.
Selbst wenn dann ein Kihllager vorhanden ware, stellt sich immer noch die Frage, wie diese Produkte trans-

portiert werden wiirden, da die Institutionen Gber keine entsprechenden Transportmaoglichkeiten verfiigen.
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4.1.2 Nutzwertanalyse Best Practice

Fir die Bewertung der gewonnen Informationen aus der Best Practice Erhebung wird die Nutzwertanalyse
angewendet. Sie ist eine qualitative Bewertungsmethode von verschiedenen Alternativen in Bezug auf die
Praferenzen der Auftraggeberschaft. Dabei werden die Kriterien nach Praferenz prozentual gewichtet (Ge-
wichtungsfaktor). Die zu bewertenden Kriterien werden von den Zielen des Projektes oder der Untersuchung
abgeleitet. Die Losungsvariationen werden mittels eines definierten Punktesystems bewertet. Die Punkte
stehen fir den Grad der Erflllung des Kriteriums (Zielerfiillungsfaktor). Der Zielerfiillungsfaktor wird bei je-
dem Kriterium mit den Gewichtungsfaktor multipliziert. Diese Werte werden aufsummiert, was den Gesamt-
nutzwert der jeweiligen Losungsvariation ergibt (BMI — Gesamtredaktion und fachliche Beratung:

Bundesverwaltungsamt, 2020).

Fir die folgende Nutzwertanalyse werden die Kriterien und die Praferenzen der Aufgabenstellung, dem Kick-
off-Meeting mit der Auftraggeberschaft und dem Proposal abgeleitet (siehe Anhang 1.1 Sitzungsprotokoll

vom 10. September 2020; 3 Proposal).

Logistik
Dabei werden mit gleicher Gewichtung von je 25 Prozent die Kriterien Logistik und Vertrieb definiert. In der

Logistik werden Synergien angestrebt, insbesondere bei den Produzierenden.

Vertrieb

Im Vertrieb soll ein Marktplatz fiir verschiedene Produzierende entstehen, welcher zentral distribuiert wird.

Selbstdndigkeit
Da die personellen Ressourcen der Geschaftsstelle des Juraparks ausgelastet sind, soll das Konzept auf lange

Sicht selbsténdig sein und keine grosse Koordination verlangen.

Lager
Im Rahmen eines Logistik- und Vertriebskonzeptes soll ein Sammellager oder eine alternative Lésung entste-

hen, welches mit diesem Kriterium thematisiert werden soll.
Bestellwesen

Separat zur eigenstandigen Koordination wird das Bestellsystem bewertet, da dieses ebenso einen effizien-

ten Beitrag zur Selbstédndigkeit beitragen soll.
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Vermarktung

Mit dem Kriterium der Vermarktung soll ein gemeinsamer Auftritt als ein Brand betrachtet werden.

Kosten
Als letztes Kriterium sollen die Kosten in Bezug auf die Logistik, Vertrieb etc. welche fiir die Initianten entste-

hen, bewertet werden.

Die Alternativen werden in ihrer Effizienz und der Wichtigkeit beurteilt. Mittels dieser Unterscheidung wer-
den die bewerteten Kriterien auf zwei Sichtweisen betrachtet, denn Effizienz kann nicht immer als wirkungs-
voll gesehen werden. Die Effizienz bezieht sich insbesondere auf die Abldufe und Prozesse eines Kriteriums
sowie den dazugehdorigen Aufwand. Bei der Wirkung wird dagegen die qualitative Erfillung in der Wirkungs-
kraft und den dazugehorigen Kosten des Kriteriums betrachtet. Der Grad der Erfiillung wird mit 4 fir «trifft

sehr zu» bis 1 «trifft gar nicht zu» bewertet.

Um eine moglichst objektive Bewertung zu erhalten, wird die Bewertung von drei Studierenden vollzogen.
Dabei handelt es sich um die beiden Studierenden, welche die Best Practice Erhebung durchgefiihrt haben
und eine dritte neutrale Person, die die Bewertung kritisch betrachtet (siehe Anhang 5.7 Nutzwertanalyse
Best Practice). Die Bewertungen werden mittels eines Balkendiagramms zu den einzelnen Best Practice Bei-

spielen visuell dargestellt. Die zugeh&rigen Begriindungen sind zur Ubersicht tabellarisch festgehalten.
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Abbildung 7: Bewertung Nutzwertanalyse Gmiiesgarage (eigene Darstellung)

Logistik

Vertrieb

Bewertung Effizienz

Jeder Produzierende beliefert die Gmu-
esgarage eigenstandig. Es werden nur
vereinzelt Synergien zwischen den Pro-
duzierenden geschaffen (z. B. vereinzelt
werden andere Produkte bei einer Be-
lieferung der Gmiiesgarage mitgenom-

men), was wenig effizient ist.

Unterschiedliche Produkte werden in
einem Laden mit einer Kasse verkauft,
was fiir die einzelnen Produzierenden
und Konsumierenden den Aufwand re-
duziert. Allerdings gibt es die Gmiesga-

rage aktuell nur an einem Standort.

Bewertung Wirkung

Die Produzierenden beliefern die
Gmuesgarage mit der fir ihre Produkte
passenden Transportbehalter. Die Ko-

ordination funktioniert reibungslos.

Die Gmiiesgarage hat an der Kantons-
strasse aus qualitativer Sicht einen vor-
teilhaften Standort. Sie bietet den Kon-
sumierenden ein vielfiltigeres Angebot
als ein Hofladen sowie ein einfaches

Zahlsystem.
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Selbsténdigkeit

Lager

Bestellwesen

Vermarktung

Kosten

Die Prozesse sind mittels Wochenpla-
nen sehr effizient koordiniert. Die Pro-
duzierenden wechseln sich untereinan-
der ab. Im Laden herrscht Selbstbedie-

nung.

Es gibt kein Lager bei der Gmiesgarage.
Die Produkte werden Just-in-time gelie-
fert, dadurch ist keine Lagerbewirt-

schaftung vor Ort notwendig.

Im Bestellsystem sehen die Produzie-
renden direkt den aktuellen Bestand ih-

rer Produkte in der Gmuiesgarage.

Der gemeinsame Auftritt der Produzie-
renden im Laden sowie die gemein-
same Webseite ist sehr effizient und
bieten ein vielfaltiges Angebot. Diese
beiden Teilbereiche werden von den
Produzierenden eigenstandig bewirt-
schaftet.

Die Kosten fallen geméass dem Aufwand

der einzelnen Produzierenden an.

Die Prozesse (Zahlungsabwicklung, Auf-
raumdienst, etc.) sind aus qualitativer
Sicht sehr gut durchdacht. Folglich ist
die Gmuiesgarage selbsttragend und es
wird kein externes Verkaufspersonal
benotigt.

Die Just-in-time Lieferungen sind auf-
grund der Datenbank inklusive ange-
bundener Webplattform moglich. Der
Lageraspekt ist so mittels einem profes-
sionellen System qualitativ hochste-
hend geldst und es fallen keine Lager-
kosten an.

Das Bestellsystem wurde fir die
Gmiiesgarage entwickelt und exakt auf
diese abgestimmt. Es zeugt von hoher
Wirkung.

Nicht alle Produzierende setzten sich
gleich stark fir die Gmuesgarage ein
(die einen mehr, die anderen weniger).
Folglich konnte dieser Prozess noch

wirksamer sein.

Das Kosten-Nutzen-Verhaltnis stimmt.
Neben den Mietkosten fiir den Laden
fallen keine besonders hohen Kosten
an, da kein externes Personal beschaf-

tigt wird.

Tabelle 3: Erlduterungen der Bewertungen Gmuiesgarage (eigene Darstellung)
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Biosphare Markt AG

Biosphare Markt AG

'] = (=] (45}

Bewertung Effizienz W Bewertung Wirkung

Abbildung 8: Bewertung Nutzwertanalyse Biosphdre Markt AG (eigene Darstellung)

Bewertung Effizienz Bewertung Wirkung

Logistik Die Logistik ist mittels dem Logistikun- Es ist ein professionelles Logistikunter-
ternehmen Galliker sowie dem Schafs-  nehmen involviert und die bestehen-
milchproduzierenden sehr effizient ko-  den Ressourcen sowie Netzwerke des
ordiniert. Die Frischprodukte werden Schafsmilchproduzierenden werden
regelmassig direkt beim Produzieren- miteinbezogen. So werden zugleich
den abgeholt und mit den Trockenpro-  Synergien genutzt. Die Logistik ist auf
dukten den Verteilzentralen des Detail- einem qualitativ sehr hohen Niveau.
handels geliefert.

Vertrieb Der Vertrieb respektive die Logistik ist Die einzelnen Produkte der verschiede-
mittels dem Galliker sowie dem Schafs- = nen Produzierenden werden in die ge-
milchproduzierenden sehr effizient ge- = samte Schweiz geliefert. Der Vertrieb
|6st. ist auf einem qualitativ sehr hohen Ni-

veau koordiniert.
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Selbstdéndigkeit

Lager

Bestellwesen

Vermarktung

Kosten

Die Logistik wird von einem externen
Logistikunternehmen selbstandig orga-
nisiert. Die Lieferungen des Schafs-
milchproduzierenden werden Uber die
Koordinationsstelle der Biospharen
Markt AG organisiert.

Ein Lager fiir Trockenprodukte ist bei
der Biosphdre Markt AG vorhanden. Die
Biosphare Markt AG verfigt Gber kein

Kdhllager.

Die Bestellungen des Grosshandels wer-
den alle elektronisch abgewickelt. Nur
die Spezialitatenladen bestellen aktuell
noch per Fax, was sich aber in Zukunft

andern sollte.

Die Biosphare Markt AG bietet den Pro-
duzierenden eine gemeinsame Markt-
plattform. Die verschiedenen Produkte
der unterschiedlichen Produzierenden
werden je nach Bedarf den Laden oder
dem Grosshandel geliefert. Jedoch ver-
kaufen nicht alle Laden samtliche Pro-
dukte der Biosphare Markt AG.

Die Kosten sind durch die Kooperation
und das Koordinationspersonal der
Biosphare Markt AG eher hoch. Aller-
dings sind die Prozesse wie Logistik und

Vertrieb sehr effizient gelost.

Mittels der Kooperation konnen die Lo-
gistik und der Vertrieb professionell, je-
doch kostenintensiv abgewickelt wer-
den. Dennoch braucht es eine interne

Koordinationsstelle.

Das Lagerwesen ist qualitativ hochste-
hend gelost, da kein eigenes Kiihllager
teuer angeschafft wurde, sondern die-
ser Part an das Logistikunternehmen
ausgelagert ist.

Durch das teils noch manuelle Eintra-
gen von Bestellungen im System,
konnte die Fehlerquote noch nicht voll-
standig eliminiert werden. Das
ansonsten elektronische Bestellwesen
zeugt von guter Wirkung.

Aus qualitativer Sicht ist die Vermark-
tung der Biosphare Markt AG sehr
wirkungsvoll gelost. Die Produzieren-
den haben ihre gesamte Vermarktung
der Biosphare Markt AG abgegeben. So
kann diese einen einheitlichen Marke-
ting-Mix erstellen und Exklusivitdten
mit Partnern aushandeln.

Die Kosten sind im Verhaltnis zur Wir-
kung proportional. Die Biosphare Markt
AG erreicht Ldaden sowie den Grosshan-
del in der gesamten Schweiz und erzielt
folglich einen hohen Umsatz. Dies ware
den einzelnen Produzierenden gar nicht

moglich.

Tabelle 4: Erlduterungen der Bewertungen Biosphare Markt AG (eigene Darstellung)
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Abbildung 9: Bewertung Nutzwertanalyse Alpomat (eigene Darstellung)

Bewertung Effizienz

Die Produkte werden von den Produzie-
renden auf den Hof der Familie Abder-
halden geliefert. Synergien werden ge-
nutzt, indem Frau Abderhalden die Pro-
duzierenden, welche auf dem Weg zu
den Alpomaten liegen, selbst anfahrt.
Frau Abderhalden beliefert die Alpoma-
ten allein.

Unterschiedliche Produkte werden in
einem Automaten an verschiedenen
Standorten prasentiert. Ein sehr effizi-
entes Konzept. Mit wenig Aufwand
kénnen viele Menschen erreicht wer-

den.

Bewertung Wirkung

Die Alpomaten werden aktuell noch mit
dem Privatauto von Frau Abderhalden
beliefert. Die Transportkapazitaten sind
daher nur beschrankt. Es besteht aus
qualitativer Sicht noch Verbesserungs-

potential.

Die Automaten sind an mehreren
Standorten in der Stadt Zirich statio-
niert. Sie ermoglichen den Stadtbewoh-
nenden auf einfache Weise Hofpro-
dukte aus der landlichen Region einzu-

kaufen.
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Selbstdéndigkeit
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Bestellwesen

Vermarktung

Kosten

Der Automat an sich ist «selbstandig»,
es braucht kein Verkaufspersonal vor
Ort. Allerdings ist die Koordination der
Produktnachfiillung nicht selbsttragend.
Frau Abderhalden erhélt eine Meldung,
wenn ein Produkt nicht mehr vorhanden
ist. Die Bestellungen bei den unter-
schiedlichen Produzierenden muss sie
jedoch selbst organisieren.

Der Bauernhof der Familie Abderhalden
dient aktuell in der Pilotphase als Sam-
mellager. In Zukunft ist allerdings ein
Zwischenlager direkt in der Stadt Ziirich

geplant.

Die Daten miissen manuell abgerufen
werden. Das Telemetrie-System zeigt
erst dann an, wenn ein Produktreihe
leer ist. Es gibt keine Angabe zu den
Produktbestdnden im Alpomat. Es be-
steht somit noch Verbesserungspoten-
tial.

Es gibt einen gemeinsamen Auftritt der
Produzierenden mit dem Alpomaten,
welche ortlich verschoben werden kon-
nen. Degustationen vor Ort sowie Flyer

Aktionen sind aufwandig.

Die Anschaffungs-, Konzipierungs- und
Bewirtschaftungskosten sind eher hoch,

jedoch ist das Prinzip sehr effizient.

Tabelle 5: Erlduterungen der Bewertungen Alpomat (eigene Darstellung)

Das Telemetrie-System der Automaten
ist aus qualitativer Sicht praktisch. Es
besteht allerdings noch Optimierungs-
potential hinsichtlich der Wirkung: Das
System kdnnte automatisch eine Be-
stellung bei den entsprechenden Pro-

duzierenden auslosen.

Flr die Belieferung der Alpomaten ist
es sinnvoll, die Produkte an einem Ort
zu sammeln. Allerdings kénnen die Ab-
laufe noch besser koordiniert werden
resp. ein richtiges Lager/Zwischenlager
ware sicher vorteilhaft, um eine gros-
sere Wirkung zu erzielen.

Durch die Anzeige, nur bei den leeren
Reihen, ist die Wirkung geringer. Die
Bestellung beim jeweiligen Produzie-

renden muss sie manuell vornehmen.

Das aussere Erscheinungsbild der Auto-
maten ist professionell und auffallend.
Das Konzept ist Gberlegt und in sich
stimmig. Mit Degustationen vor Ort so-
wie Flyer Aktionen wird die Wirkung er-
héht.

Die Kosten pro Automat (insgesamt gibt
es neun) betrugen ca. 17'000 Franken

und wurde selbst finanziert.
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Abbildung 10: Bewertung Nutzwertanalyse Gnuss vo do (eigene Darstellung)

Bewertung Effizienz

Die Logistik war nicht besonders effi-
zient gelost. Es gab einen anderen
Laden in der Nahe von Gnuss vo do,
welcher die gleichen Produzierenden
aufweist. Es wurden aber keine
Synergien geschaffen. Die Koordination
ware zu umstandlich gewesen und die
Transporte waren oftmals kurzfristig.
Synergien wurden geschaffen in dem
Peter Scheuble auf einer Abholungstour
mehrere Sachen beschafft hat.

Einen solchen Verkaufsladen zu betrei-
ben, nahm viel Zeit in Anspruch. Das
Angebot war sehr breit (Frischpro-

dukte, etc.), es gab kein Fokus.

Bewertung Wirkung

Peter Scheuble hat viele Just-in-time
Bestellungen ausgeldst. Indem er selbst
zu den Produzierenden gefahren ist,
konnte er schnell reagieren. Fir sein
Geschaftskonzept war es sinnvoll. Zu-
dem konnte er Lagerkosten

minimieren.

Die Betreuung und Beratung durch das
Verkaufspersonal konnten einen klaren
Mehrwert fir die Kundschaft bieten.
Der Vertriebspunkt war ein professio-
neller Verkaufsladen an einer gut be-

fahrenen Verkehrsstrasse.
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Das Konzept war nicht selbsttragend.
Dadurch, dass Peter Scheuble alles
selbst koordiniert und abgeholt hat,
war er nicht abhangig.

Die lagerbaren und haufig verkauften
Produkte wurden gelagert. Frischpro-
dukte wurden frisch bezogen. Herr
Scheuble hatte fir sich ein effizientes
System entwickelt.

Der Inhaber sah im Laden, wenn etwas
bald ausging. Das Verkaufspersonal
konnte diese Arbeit zwischendurch er-
ledigen, was es effizient machte. Aller-
dings wurden die Nachbestellungen
manuell ausgefihrt.

Der Laden verkaufte nur Produkte aus
dem Jurapark. Das Konzept sollte expli-
zit Produkte aus der nahen Region for-
dern.

Die Kosteneffizienz war sehr niedrig.

Der Inhaber konnte nach eigener Zeit
und Ressource die Transporte und die
Verkaufseinsdtze im Laden selbst koor-
dinieren.

Die Produkte wurden bedarfsspezifisch
gelagert. Die Just-in-Time Abholungen
waren nicht proportional zum Absatz,

sodass Mehrkosten entstanden sind.

Dadurch, dass die Bestellungen telefo-
nisch erfolgten, konnten viele Fehler
passieren. Die Ware wurde allenfalls

falsch vorbereitet.

Die Webseite war sehr schlicht gehal-
ten. Die Produkte und Produzierenden
waren nicht genauer aufgefiihrt und
beschrieben.

Dem Konzept unterstand viel Passion
seitens Herr Scheuble. Er hat viel Ar-

beit ohne Entgelt erledigt.

Tabelle 6: Erlauterungen der Bewertungen Gnuss vo do (eigene Darstellung)
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Abbildung 11: Bewertung Nutzwertanalyse Kornblume (eigene Darstellung)
Bewertung Effizienz Bewertung Wirkung
Logistik Die Produzierenden bringen die Pro- Die Produzierenden beliefern die Korn-
dukte in den Laden. Fiir die Kornblume  blume mit ihren eigenen Transportmit-
entsteht so keinen Aufwand. teln.
Vertrieb Die Kornblume ist nur an einem Stand- = Der Bio-Laden Kornblume hat ein brei-
ort vertreten. tes Sortiment (Non-food und Food).
Selbstdindigkeit Die Kornblumen beschéftigt viele Mitar- Das nicht konsistente Verkaufspersonal
beitende, welche bezliglich Neuhei- bendtigt mehr Koordination.
ten/Veranderungen geschult und infor-
miert werden mssen.
Lager Ein kleines Lager entlastet die Logistik. Es ist eine kleine Kiihlzelle vorhanden.
Der Laden dient gleichzeitig als Lager.
Bestellwesen Das Verkaufspersonal sieht im Laden, Dadurch dass die Bestellungen telefo-

wenn ein Produkt bald ausgeht. Sie
kénnen diese Arbeit zwischendurch er-
ledigen, was es effizient macht. Aller-
dings werden die Nachbestellungen

manuell ausgefiihrt.

nisch erfolgen, kénnen Fehler passie-
ren. Die Ware wird allenfalls falsch vor-

bereitet.

Seite 45



n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft

Studierendenprojekt

Vermarktung Es werden verschiedene Bio-Produkte Die Produzierenden sind auf der Web-
im Laden verkauft, aber es ist nicht eine | seite beschrieben und die Besuchenden
gemeinsame Vermarktung. Es dhnelt erhalten Informationen liber deren Pro-
dem Marktprinzip. dukte.

Kosten Die Kosteneffizienz ist niedrig. Die Pro- = Die Mietkosten sind eher hoch, da es

dukte konnten direkt beim Produzie-

renden bezogen werden.

sich um eine sehr zentrale Lage han-

delt. Dank der Trendentwicklungen von

Bio konnten sie profitieren und ziehen
so die Kundschaft an.

Tabelle 7: Erlauterungen der Bewertungen Kornblume (eigene Darstellung)

Folgend werden die wichtigsten Erkenntnisse im Zusammenhang mit der Aufgabenstellung zusammenge-

fasst.

Gmiiesgarage

Die Gmiiesgarage hat mit der zweit besten Punktzahl abgeschnitten. Nachdem zu Beginn viel Koordinations-
aufwand in das Projekt gesteckt wurde, funktioniert die Gmulesgarage nun selbstandig. Es wird kein externes
Personal bendtigt. Die Produzierenden haben unterschiedliche Aufgaben und leisten so ihren Beitrag dazu,
dass das Konzept selbstandig funktioniert. Die Lancierung des Projektes war zeitaufwandig und kosteninten-
siv. Allerdings hat sich die Zusammenarbeit des Naturparkes Gantrisch, der Gemeinden Kéniz und Kehrsatz
sowie dem Griinen Band als rentabel und sinnvoll erwiesen. Der Verkaufsladen dient gleichzeitig als Lager.
Die Produkte werden von den Produzierenden angeliefert und direkt in die Regale eingerdumt. Die Daten-
bank mit der angebunden Webplattform dient als Bestellsystem und ermoglicht den Produzierenden einen
guten Uberblick iiber den Bestand ihrer Produkte in der Gmiiesgarage. Die Vermarktung ist sehr wirkungsvoll.
Jedoch passt diese weniger zum Jurapark, da dieser im Gegensatz zur Gmiiesgarage ein Branding hat. Die
Reichweite der Gmiiesgarage ist trotz der Lage an der Kantonsstrasse eher gering: Es wird vor allem viel
Laufkundschaft angesprochen. Um eine angemessene Reichweite zu erreichen, wiirden mehrere Standorte
benotigt werden. Die Infrastrukturkosten werden so niedrig wie moglich gehalten und proportional auf die

Produzierenden aufgeteilt. Dies entspricht wiederrum den Vorstellungen des Juraparks.

Die vorangehenden Erkenntnisse flihren dazu, dass dieses Konzept in die Handlungsempfehlung fir die Auf-

traggeberschaft einfliessen wird.
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Biosphare Markt AG

Die Biosphare Markt AG belegt punktemassig den ersten Platz der Nutzwertanalyse. Das Prinzip der Bio-
sphare Markt AG ist dem Jurapark sehr dhnlich: Regionale Produkte werden gefoérdert. Den Produzierenden
wird eine Marktplattform geboten und gleichzeitig bleibt die Wertschépfung bei ihnen. Die Biosphare Markt
AG dient lediglich als Koordinationsstelle. Die Logistik wird von einem professionellen Logistikunternehmen
gewadhrleistet. Dadurch erreichen die verhédltnismassig kleinen Produzentinnen und Produzenten nebst Spe-
zialitatenladen ebenso den Gross- sowie Detailhandel mit ihren regionalen Produkten. Dabei werden die Kos-
ten gemeinsam getragen. Indem die Produzierenden ihre gesamte Vermarktung der Biosphdre Markt AG
abgetreten haben, bringen sie ihr ein grosses Vertrauen entgegen. Aufgrund der vorangehenden Erkennt-

nisse, gleicht dieses Konzept am meisten den Vorstellungen des Juraparks.

Die vorangehenden Erkenntnisse flihren dazu, dass dieses Konzept in die Handlungsempfehlung fiir die Auf-

traggeberschaft einfliessen wird.

Alpomat

Der Alpomat liegt mit seiner erreichten Punktzahl genau in der Mitte der Rangliste. Das Konzept ist sehr
kostenintensiv vor allem in der Anschaffungsphase. Die Verkaufsplattform an sich ist sehr wirkungsvoll und
selbstandig. Die Logistik muss allerdings effizient koordiniert werden, da die Automaten an verschiedenen
Standorten stehen. Die Reichweite ist von der Anzahl Automaten abhangig: Je mehr Automaten, desto mehr
Kundschaft wird erreicht. Dabei werden die Automaten vorzugsweise an guten, frequentierten Standorten
platziert. Die Vermarkung der verschiedenen Produkte ist einfach auf den Jurapark adaptierbar. Dabei konnte

der Automat beispielsweise «Perimat» genannt werden (Verbindung von Perimuk und Automat).

Die vorangehenden Erkenntnisse flihren dazu, dass dieses Konzept in die Handlungsempfehlung fiir die Auf-

traggeberschaft einfliessen wird.

Genuss vo do

Gnuss vo do belegt punktemadssig den zweit letzten Platz der durchgefiihrten Nutzwertanalyse. Das grundle-
gende Konzept der Vermarktung von Jurapark-Produkten ist kompetent aufgebaut. Jedoch wurden die Lo-
gistik sowie das Bestellwesen nicht ausreichend effizient gel6st. Das Verkaufspersonal bot der Kundschaft
hinsichtlich der Beratung einen Mehrwert, nur war das Konzept auf diese Weise nicht selbsttragend. Folglich
war das Konzept sehr zeit- und kostenintensiv, weshalb es gescheitert ist und der Verkaufsladen geschlossen

wurde.
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Die vorangehenden Erkenntnisse flihren dazu, dass dieses Konzept nicht in die Handlungsempfehlung fiir die

Auftraggeberschaft einfliessen wird.

Kornblume

Die Kornblume hat in der Nutzwertanalyse punktemdassig am schlechtesten abgeschnitten. Bei diesem Kon-
zept steht die Nachhaltigkeit im Vordergrund. Hingegen bei der Auftraggeberschaft liegt der Fokus des Kon-
zeptes auf den Produkten und dessen Produzierenden. Folglich dient die Kornblume nicht als idealer Ver-
gleich fir das Logistik- resp. Vertriebskonzept des Juraparks. Zudem ist die Kornblume nur an einem Standort
vertreten, weshalb sie nur eine geringe Reichweite aufweist. Es werden im Verhaltnis zur Konzeptgrosse viele
Mitarbeitende beschaftigt. Aufgrund der geografisch guten Lage sind die Mietkosten fir Geschaftsraume

hoch, was das Konzept zusatzlich zu den Personalkosten kostenintensiviert.

Die vorangehenden Erkenntnisse flihren dazu, dass dieses Konzept nicht in die Handlungsempfehlung fir die

Auftraggeberschaft einfliessen wird.
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4.2 Ausarbeitung Konzept Grundlagen

Im folgenden Abschnitt werden die bewerteten Erkenntnisse der Machbarkeitsanalyse und der Nutzwertana-
lyse sowie der theoretischen Basis vereint. Diese werden gemass einer Supply Chain, welche ein Produkt zu
durchlaufen hat bis es zur Kundschaft gelangt, aufgefiihrt. Dadurch soll sich ein Logistik- & Vertriebskonzept
ableiten lassen.
Supply Chain Erkenntnisse
Produktionsplanung = Mittels einer Koordinationsstelle oder einer Softwarelésung
wird der Produktebedarf koordiniert. Ideal kénnen Produzierende
Warenbestande selbstandig einsehen, werden bei vordefinierten Meldebestand
oder bei Auftragseingangen benachrichtigt.
Bei Bedarf kann rechtzeitig und je nach Kapazitat nachgeliefert werden.
Produktion Gemass der Planung stellen die Produzierenden die Waren zu einem vereinbarten
Zeitpunkt her
Transport Keine der beiden sozialen Institutionen verfiigen (iber die notwendigen Ressour-
cen, um den Transport der Produkte in diesem Rahmen zu Gibernehmen. Es muss
eine alternative Losung gefunden werden (Machbarkeitsanalyse).
Eine alternative Losung wére das Beauftragen eines Logistikunternehmens, wel-
ches die Fahrten selbst koordinieren wirde. Daflir misste jedoch zuerst eine ge-
wisse Transportmenge erreicht werden, sodass sich dies rentiert
Eine weitere Alternative ware, dass die Produzierenden selbst im Rahmen ih-

rer Touren oder als Synergie mit anderen Produzierenden die Produkte liefern

Warenannahme Die Faro verfligt teilweise Giber das notwendige Personal, um diese Tatigkeit aus-
zufiihren. Je nach Auftragsmenge muss dazu jedoch die Lagerflache erweitert wer-
den. Keine der beiden sozialen Institutionen verfiigen tiber ein Kiihllager, so dass
nur die Distribution von langer haltbaren Waren moglich ist (Machtbarkeitsana-
lyse).

Kommissionierung Zum einen gibt es die Moglichkeit der Weiterverarbeitung zu verschiedenen Ge-
schenkarrangements, da dies eine der Haupttatigkeiten der Faro ist. Hier konnte
die MBF bei grosser Nachfrage zur Hilfe kommen (Machtbarkeitsanalyse).
Bestellungen, welche mittels Kommunikationsmethode oder durch die Software
eintreffen, konnen von Faro fiir eine Auslieferung oder Abholung bereitgestellt

werden. Ausgenommen sind jedoch Gastronomiebelieferungen. Diese sind zum
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einen wegen den fehlenden Kiihllagern nicht moglich, zum anderen wegen der Be-
lastung der Klienten und Klientinnen. Die Kommissionierung fiir den Wochenmarkt
musste genauer geprift werden, ware jedoch von Seiten der Faro mit ein paar An-
passungen moglich. Den Eigenbedarf kann die Faro, ausgenommen von Frischwa-
ren, abdecken. Je nach Mengenbedarf bendtigt es hier ebenso zusatzliche Lager-
kapazitat, was mit Kosten verbunden ware (Machtbarkeitsanalyse).

Bei weiteren Vertriebskonzepten wie Automaten oder einem Selbstbedienungsla-
den miissten mittels einer Softwarelosung die Bestande von Seiten der Institutio-
nen eingesehen werden konnen. Die Kommissionierung wiirde anhand der einge-

sehenen Daten oder eines Kontrollgangs vor Ort stattfinden

Auslieferung Die bestellte Ware wiirde von der Faro fiir die vereinbarte Abholung vorbereitet
werden. Einzig bei einer Abholung fiir einen Wochenmarkt misste eine Spezialab-
sprache erfolgen, da dies nicht in den friihen Morgenstunden maoglich ware. Da es
sich um langer haltbare Produkte handelt, ware eine Abholung am Vortag méglich
(Machtbarkeitsanalyse).

Transport Eine Auslieferung des Eigenbedarfs, welcher nur etwa acht Lieferungen pro Jahr

verlangt, kénnte von der Faro libernommen werden (Machbarkeitsanalyse).
Eine Belieferung an sonstige Vertriebsstandorte wie beispielsweise zu den Auto-
maten, Selbstbedienungsladen oder Shop in Shop Partnern sowie das Auffillen vor
Ort ist sehr abhangig von den Standorten und der Regelmassigkeit. Diese Trans-
porte missten flr eine Abklarung mit den sozialen Institutionen genauer verifiziert
werden. Alternativ gabe es hier die Option einer Transportunternehmung, welche
die Fahrten Gbernimmt

Vertrieb Onlineshop
Die kommissionierten Geschenkpakete sowie einzelne Produkte kénnten tiber den

bereits vorhanden Onlineshop der Jurapark Organisation vertrieben werden.

Wochenmarkt

Flr einen Vertrieb an einem Wochenmarkt miissten allfallige Kooperationspart-
nerschaften gesucht werden, welche die Produkte in ihrem Sortiment aufnehmen
wirden, wie beispielsweise Frau Withrich vom Buuremart Frick. Die Bewirtschaf-
tung eines eigenen Wochenmarktstandes durch eine der beiden sozialen Instituti-

onen ist nicht machbar (Machtbarkeitsanalyse).
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Kundschaft

Automaten

Einen Vertrieb mittels Automaten an stark frequentierten Standorten im und aus-
serhalb des Parks wiirde mit einem gekonnten Branding eine hohe Reichweite er-
zielen. Jedoch verlangt dieser Ansatz eine grossere Startinvestition fiir die Anschaf-

fung der Automaten

Marktplattform

Der Vertrieb liber weitere grosse wie kleine Verteilzentren und kleinere Shops in
und ausserhalb des Parks, verlangt insbesondere in den Anfangen eine Koordina-
tionsstelle. Dabei kommen je nach Absatzmengen zusatzliche Kosten fiir ein Logis-
tikunternehmen dazu, da dies die Kapazitat der sozialen Institutionen deutlich

Ubersteigt

Selbstbedienungsladen

Das Vertriebskonzept eines Selbstbedienungsladens zeugt von hoher Selbstandig-
keit, Lagereffizienz und mittleren Kosten in der Bewirtschaftung. Davon ausge-
nommen sind die Startinvestitionen fiir die Raumlichkeiten, Infrastruktur und eine
Softwarelosung. Jedoch erreicht das Konzept fiir den resultierenden Aufwand mit
nur einem Standort eine beschrdnkte Reichweite

Die Kundschaft kann in und ausserhalb des Parks Produkte aus dem Naturpark er-
werben. Je nach Vertriebsweg erhalten sie die Ware vor Ort am Verkaufsstandort

oder gegen Portogebtihren tber den postalischen Weg.

Tabelle 8: Ubersicht Ausarbeitung (eigene Darstellung)
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5 Handlungsempfehlung

Die folgende Handlungsempfehlung soll ein Vorschlag sein, wie die im vorherigen Kapitel erlauterte Supply
Chain implementiert werden kdnnte. Mit dem Aufbau einer Supply Chain sollen auf lange Frist verschiedene
Vertriebskanale inklusiv der bendtigten Logistik erschlossen werden. Den Produzierenden soll eine akzep-
tierte Marktplattform geboten werden, mit welcher sie ihren Absatz erhéhen kénnen. Es bietet eine Mog-
lichkeit, vermehrt ausserhalb des Naturparkes aktiv zu werden und mittels den Regionalprodukten die allge-
meine Bekanntheit des Naturparkes zu fordern. Es soll keine zu grosse Konkurrenz fiir die Produzierenden
darstellen, sondern einen vereinten Schritt nach draussen bieten.

In der Erreichung dieses Zieles empfiehlt das Projektteam den aktiven Austausch mit allen Beteiligten in der
Umsetzung. Die zu Beginn erwdhnten Herausforderungen Akzeptanz, bereits vorhandene Organisation und
der Absatzwunsch sollen beriicksichtigt werden und kénnen in der Umsetzung behilflich sein. Die folgenden
Implementierungsschritte bieten eine Perspektive sowie einen Ansatz, um die konkrete Entwicklung auf

lange Frist zu diskutieren.

Die Implementierung wird in verschiedene Teilschritte mit zwei Ansatzen der Erweiterung sowie ein optio-
naler Zusatz unterteilt. Der erste Schritt soll den Grundstein bilden, um die Zusammenarbeit mit den sozialen
Institutionen sowie den Produzierenden ins Rollen zu bringen. Ist die Zusammenarbeit erprobt, bietet die
vorgeschlagene Erweiterung einen nachsten Ansatz. Mit der zweiten Erweiterung soll das Konzept der Markt-
plattform umgesetzt werden, mit welchem grossere Mengen durch einen schweizweiten Vertrieb sowie Part-
nerschaften abgesetzt werden konnen. Der Zusatz ist parallel zum ersten Schritt und zu den Erweiterungen

moglich. Die folgende Tabelle soll dabei helfen einen Uberblick zu erhalten.

Grundstein Erweiterung 1 Erweiterung 2 Zusatz
Logistik Produzierende Logistikunterneh- Just in Time
men (Produzierende)

Lager Faro Kein Lager (Software)
Angebot Regionalprodukte

Geschenkpakete
Vertriebs- Onlineshop Wochenmarkt Automaten Marktplattform Selbstbedienungsla-
weg Eigenbedarf (Shop in Shop / den

Grosshandel)
Verkaufs- Postversand Faro/ MBF/ Faro Logistikunterneh- Kein Lager, fallt weg
ort/-weg Abholung men
Tabelle 9: Implementierungsiibersicht (eigene Darstellung)
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Schritt 1 (Grundstein)

Der erste Schritt soll den Grundstein der Zusammenarbeit mit der Faro darstellen. Zurzeit verfligt Faro nicht
Uber die notwendige Lagerflache. Es besteht die Moglichkeit, bei einem konkreten Auftrag, mehr Lagerplatze
dazu zu mieten. Um zu Beginn das Risiko fir beide Parteien moglichst gering zu halten, kann mit einem klei-
nen Volumen begonnen werden. Pro Quadratmeter Lager wiirde dies den Jurapark 10-11 Franken pro Monat
kosten. Alle Parteien werden sehen, ob und wie die Zusammenarbeit funktioniert, um allenfalls das Lagervo-
lumen zu vergrossern. Die ldee ist, dass die Produzierenden ihre Produkte selbstdndig nach Brugg an den
Standort der Faro liefern. In der Konzipierungsphase des Projektes sollen die Produzierenden und Faro aktiv,
in zum Beispiel die Produkteauswahl, miteinbezogen werden. Dadurch sollen zwischen den Produzierenden
Synergien betreffend den Lieferrouten aufgedeckt werden. Zu Beginn wird eine zentrale Koordination not-
wendig sein bis die Prozesse implementiert sind. Durch den regelmassigen Austausch mit den Beteiligten
kann von einem Erfahrungspool profitiert werden. Die unverderblichen Produkte kénnen bei der Faro gela-
gert werden. Durch die Sortiments- und Auftragserweiterung von Geschenkpaketen kénnen in Zusammen-
hang mit dem Ristauftrag die Lagerkosten reduziert werden. Der Quadratmeter kostet dann 7 — 8.50 Fran-
ken. Die Geschenkpakete kénnten primar im Onlineshop vom Jurapark und allenfalls bei weiteren Koopera-
tionsbetrieben (z. B. Faro, Infoaarau) aufgeschaltet werden. Die Geschenkpakete kdnnen bei der Faro direkt,
der Jurapark Geschéftstelle abgeholt oder per Post versendet werden. Parallel dazu kénnen die Produkte fiir
die Wochenmarkte und den Eigenbedarf des Juraparks zum Lager der Faro bestellt werden. Die Mitarbeiten-

den der Faro kénnen den jeweiligen Bedarf bereitstellen.

Erweiterung 1

Ausgehend von einer funktionierenden Zusammenarbeit mit der Faro kann eine erste Erweiterung in Be-
tracht gezogen werden. Zusatzlich ware ein Entscheid fiir eine weitere Investition seitens des Juraparks oder
einer Kooperation notwendig. Wie in Kapitel 2.3.3 Alpomat beschrieben, betragt der Anschaffungswert des
Automaten rund 17'000 Franken. Mittels Automaten an stark frequentierten Standorten, kann der Absatz
sowie die Bekanntheit erhoht werden. Mogliche Standorte kdnnten gut frequentierte Bahnhofe sein sowie
beliebte Ausflugsziele wie die Linner Linde oder der Chriesiweg. Die Erweiterung basiert auf dem ersten
Schritt und soll unter Einbezug der Faro entstehen, insbesondere bei der Uberpriifung der Machbarkeit und
der Prozesserweiterung. Die Produzierenden bringen die Ware weiterhin ins Lager der Faro. Fiir die Imple-
mentierung dieses Teilschritts soll mit der bereits bestehenden Produktepalette gestartet werden. Das Lager
misste nur bedingt vergrossert werden, somit bliebe die Handhabung fiir Faro gleich. Je nach Anzahl und

dem Standort der Automaten kdnnten diese von der Faro in Zusammenarbeit mit der MBF aufgefullt werden.
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Erweiterung 2

Mit der nachsten Erweiterung sollen schweizweite Distributionen erreicht werden. Es kann davon ausgegan-
gen werden, dass zu diesem Zeitpunkt eine zentrale Koordinationsstelle bendtigt wird. Das Konzept soll eine
Marktplattform aufbauen, welches Kooperationen mit dem Grosshandel oder Shop-in-Shop Partnerschaften
beinhaltet. Ist eine gewisse Absatzmenge erreicht, macht es 6kologisch und 6konomisch Sinn ein Logistikun-
ternehmen zu engagieren, welches die Abholung bei den Produzierenden sowie die schweizweite Ausliefe-
rung Gbernehmen wirde. Die Transportwege liberschreiten die Kapazitdten von Faro. Zu Beginn kann die
Faro weiterhin die Lagerung und Kommissionierung Gibernehmen. Zu einem spéateren Zeitpunkt musste wohl

die Lagersituation bei Faro neu begutachtet werden.

Zusatz

Der Zusatz kann parallel zu allen Schritten umgesetzt werden. Das Konzept ist nicht unbedingt abhangig von
einer sozialen Institution, jedoch benétigt es eine gute Beziehung mit und zwischen den Produzierenden. Es
empfiehlt sich darum, diesen Zusatz erst zu einem spateren Zeitpunkt, wenn die personellen Ressourcen
vorhanden sind, sich dieser Implementierung zu widmen. Es basiert auf dem Best Practice Beispiel Gmues-
garage. Dabei konnte das Konzept eines Selbstbedienungsladens beispielsweise «Jurapark-Garage» genannt
werden. Daflir misste ein zentraler, gut zuganglicher Raum gefunden werden. Einerseits kdnnte es ein Raum
ausserhalb des Parks an einer viel befahrenen Strasse oder in einer ndheren Stadt wie Aarau oder Brugg sein.
Andererseits konnte eine Konzeptvorlage erstellt werden, welche auf die bereits bestehenden Hofladen oder
Rdumlichkeiten der Produzierenden angewendet werden kdnnte. Die Tlre kann einfachheitshalber mit ei-
nem programmierbaren Schliessungssystem versehen, der Raum mit Regalen gefiillt und das Kassensystem
von der Gmuesgarage aufbereitet werden. Der Vorteil ist, es braucht kein Lager. Der Verkaufsraum ist zu-
gleich der Lagerraum der Produkte. Die Produzierenden liefern die fehlenden Produkte Just in Time. Wie
bereits erwahnt, kann dieses Projekt mit oder ohne Faro umgesetzt werden. Je nach Lieferdistanz ist es 6ko-

logischer, die Produkte bei Faro zu sammeln und danach kollektiv zu den Jurapark-Garagen zu liefern.

Die folgende Tabelle zeigt eine Ubersicht {iber die Kostenstellen sowie deren Kostentriger. Die Liste ist nicht
abschliessend, sie soll jedoch einen ersten groben Uberblick verschaffen. Leider sind bei den meisten Punkten
keine absoluten Zahlen moglich. Die Lagerkosten konnten pro Quadratmeter definiert werden, jedoch wird
dort zwischen einer reiner Lagerbeniitzung oder in Kombination mit einem Ristauftrag unterschieden. Die
Kommissionierungs- und Distributionskosten sind abhangig vom Auftragsvolumen. Bei den Logistikkosten
kommt es auf den Standort der Produzierenden an. Diese hdangen vom Produktesortimente ab. Die Kosten
fiir den Transport zur Kundschaft variieren stark, konnen aber auf das Produkt geschlagen werden. Es werden

nur die direkten Kosten fir den Juraparks aufgelistet. Die Kosten sind stark abhangig vom Auftragsvolumen,
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sowie der Produkteauswahl. Ebenso sind die daraus resultierenden Ertrage davon abhéangig. Es kann jedoch
davon ausgegangen werden, dass die Kosten zu Beginn nicht proportional zum Ertrag sind, da nur kleine
Mengen abgesetzt werden. Auf lange Frist kann angenommen werden, dass sich durch die Bekanntheitsstei-

gerung und die wachsende Reichweite Uber verschiedene Vertriebswege der Ertrag erhéhen wird.

Schritt 1 Erweiterung 1 Erweiterung 2 Zusatz

Logistik Keine Kosten Keine Kosten e Transportkosten (Lo- | Keine Kosten

gistikunternehmen)

Lager e Llagerkosten (Faro) e Lagerkosten (Faro) e Lagerkosten (Faro Keine Kosten

e Inkl. Bewirtschaf- e Inkl. Bewirtschaftung /Logistikunterneh-
tung men)

Vertrieb Kommissionie- e Kommissionierungs- e  Distributionskosten Infrastrukturkos-
rungskosten (Faro) kosten (Faro) (Koordinator/in) ten inkl. Raum-
Distributionskosten ‘e  Distributionskosten e Kommissionierungs- lichkeit, Regale,
(Faro) (Faro) kosten (Faro/Logis- Software, In-
Bewirtschaftung e Infrastrukturkosten tikunternehmen) standhaltung (Ju-
Onlineshop (Jura- inkl. Automat, rapark /Produzie-
park) Strom, Instandhal- rende)
Marketing- & Kom- tung (Jurapark) Marketing- &
munikationskosten e  Marketing- & Kom- Kommunikations-
(Jurapark) munikationskosten kosten (Jurapark)

(Jurapark)

Ver- Portokosten e Transportkosten e Transportkosten (Lo- | Keine Kosten

kaufsort/ Transportkosten (Faro) gistikunternehmen)
(Faro)

-weg

Tabelle 10: Kostenpunkte in der Handlungsempfehlung (eigene Darstellung)
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6 Fazit

Diese Projektarbeit hat sich ausfiihrlich mit der Ausarbeitung einer Handlungsempfehlung fiir den Jurapark
Aargau beschaftigt. Dabei basieren samtliche erarbeiteten Ergebnisse auf der folgenden Ausgangslage: Auf-
grund der geografischen Gegebenheiten, der Kleinmengen sowie dem breit gefadcherten Netz an Verkehrs-
wegen ist der Logistikaufwand fiir die Produzierenden sehr gross respektive die Rendite klein. Anhand der
Handlungsempfehlungen soll die Auftraggeberschaft ein Logistik- sowie Vertriebskonzept spezifizieren und
anschliessend umsetzen kdnnen. Gegenwartig sollen Synergien genutzt und neue Absatzkanale geschaffen

werden.

Fiir die erfolgreiche Erarbeitung erster Ergebnisse wurden zu Beginn die Best Practice Beispiele sowie die
sozialen Institutionen ausgewahlt, befragt sowie anschliessend als grundlegende Theorie verschriftlicht. Die
im nachsten Schritt durchgefiihrte Nutzwertanalyse basiert auf Kriterien, welche im Voraus auf die Anforde-
rungen des Juraparks abgestimmt wurden. Dabei ging deutlich hervor, dass das Prinzip der Biosphare Markt
AG, der Gmiesgarage sowie des Alpomaten am besten mit den Bedirfnissen der Auftraggeberschaft tber-
einstimmen. Fir die Auswertung der sozialen Institutionen wurde eine Machbarkeitsanalyse durchgefiihrt,

wobei die Aufgabenverteilung an die MBF und Faro verdeutlicht wurden.

Ergdanzend zu den durchgefiihrten Analysen wurde parallel der theoretische Literaturteil erarbeitet, welcher
sich aufgrund der Produktvielfalt mit der Einflihrung von standardisierten Prozessen beschaftigt. Im Bereich
des Supply-Chain-Managements fiihren die folgenden Schlisselelemente zum Erfolg: Standardisierung und

Orientierung an der Kundschaft.

Die genaue Analyse der Best Practice Beispiele sowie der sozialen Institutionen und die dazu erganzende
Literaturrecherche, ermoglichte die Ausarbeitung der konkreten Handlungsempfehlung fir die Auftragge-
berschaft. Fir die schrittweise Implementierung wurden die Empfehlungen in einen ersten Schritt, zwei Er-
weiterungen sowie einen Zusatz unterteilt. Dabei soll das Konzept in keinem Fall eine grosse Konkurrenz fiir

die Produzierenden darstellen.

Der erste Schritt dient als Grundstein fir die Zusammenarbeit zwischen dem Jurapark Aargau und der Faro.
Dabei werden ausgewahlte Produzierende ihre Produkte selbstandig respektive in Absprache mit anderen
Produzierenden an den Standort der Faro in Brugg liefern. Die Faro dient folglich als Lagerplatz fiir die unver-

derblichen Produkte und ist gleichzeitig fiir das Zusammenstellen der Geschenkpakete zustandig.
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Nebst der umweltfreundlicheren Logistiklosung durch das Schaffen von Synergien und Nutzen eines beste-

henden Lagers, wird gleichzeitig Menschen in schwierigen Lebenssituationen eine sinnvolle Arbeit geboten.

Als erste Erweiterung des Grundkonzeptes sieht die Handlungsempfehlung die Anschaffung von Automaten
vor. Dies bedingt allerdings eine finanzielle Investition seitens des Juraparks sowie eine funktionierende Zu-
sammenarbeit mit der Stiftung Faro. Um dabei ein 6kologisch vertretbares Konzept umsetzten zu kénnen,

bedarf es vorgangig einer genauen Planung.

In einem zweiten Schritt der Erweiterung sieht die Handlungsempfehlung eine schweizweite Distribution vor.
Dieses Konzept fungiert als Marktplattform, welche Partnerschaften mit Grosshandlern oder Shop-in-Shop
Varianten beinhaltet. Aus 6kologischer sowie 6konomischer Sicht ist in diesem Fall das Einbeziehen eines

professionellen Logistikunternehmens, welches fiir die Auslieferung zustandig ware, sinnvoll.

Parallel zum Grundkonzept respektive den beiden Erweiterungsvarianten ist es moglich, ein Selbstbedie-
nungsladen anhand des Konzeptes der Gmiiesgarage aufzubauen. Eine Grundvoraussetzung dafir ist ein

zentraler, gut frequentierter Ort/Raum, welcher sich im sowie ausserhalb des Naturparkes befinden kann.

Die erarbeitete Handlungsempfehlung hat gezeigt, dass ein optimales Logistik- respektive Vertriebskonzept
weiterflihrende Analysen sowie Verhandlungen voraussetzt. Dazu gehoren beispielsweise die Untersuchung
von passenden Marketinginstrumenten sowie die genauere Betrachtung der Konkurrenten, so dass eine Ri-
valitat innerhalb des Parkes vermieden werden kann. Beispielsweise mittels Workshops kann die Zusammen-
arbeit zwischen den Produzierenden, sozialen Institutionen, Gastronomen sowie dem Jurapark Aargau ge-
fordert und gezielt Synergien geschaffen werden. Folglich sollen bei einem Workshop nicht nur die Produzie-

renden, sondern ebenso die sozialen Institutionen sowie die Gastronomen eingeladen werden.

Das Projektteam ist sich bewusst, dass die Handlungsempfehlung die urspriingliche Aufgabenstellung nicht
vollumfanglich abdeckt. Dies hdngt unter anderem mit der sich mehrmals dndernden Ausgangslage zusam-

men, weshalb sich das Projektteam an gewissen Punkten abgegrenzt hat.

Mit einem Blick in die Zukunft bendtigt es fiir eine erfolgreiche Umsetzung des Konzeptes eine Marktanalyse,
welche die Nachfrage der Kundschaft erfasst. Diese beinhaltet ebenfalls die optimale Standortauswahl fur
die Automaten sowie das Festlegen des Produktsortiments, um mittels standardisierter Prozesse Abschrei-

bungen zu vermeiden.

Seite 57



n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft
Studierendenprojekt

Quellenverzeichnis

Literaturverzeichnis

Alpomat. (0. J. a). So funktionierts. Abgerufen am 17. November 2020 von https://www.alpomat.ch/so-
funktionierts

Alpomat. (0. J. b). Standorte. Abgerufen am 17. November 2020 von https://www.alpomat.ch/standorte

Alpomat. (0. J. ¢). Produkte. Abgerufen am 17. November 2020 von https://www.alpomat.ch/produkte

ASU. (2010). What is supply chain management? Abgerufen am 4. Januar 2021 von YouTube:
https://www.youtube.com/watch?v=Mi1QBxVjZAw

Biosphare Markt AG. (2020a). Uber uns. Abgerufen am 19. November 2020 von
https://www.biosphaeremarkt.ch/ueber-uns/

Biosphare Markt AG. (2020b). Produzenten. Abgerufen am 19. November 2020 von
https://www.biosphaeremarkt.ch/produzenten/

Biosphare Markt AG. (2020c). Produkte. Abgerufen am 19. November 2020 von
https://www.biosphaeremarkt.ch/produkte/

Biosphare Markt AG. (2020d). Detailhandel. Abgerufen am 19. November 2020 von
https://www.biosphaeremarkt.ch/verkaufsstellen/detailhandel/

Biosphare Markt AG. (2020e). Grosshandel. Abgerufen am 19. November 2020 von
https://www.biosphaeremarkt.ch/verkaufsstellen/grosshandel/

BMI — Gesamtredaktion und fachliche Beratung: Bundesverwaltungsamt. (2020). Qualitative
Bewertungsmethoden. Abgerufen am 26. November 2020 von
https://www.orghandbuch.de/OHB/DE/Organisationshandbuch/6_MethodenTechniken/65_Wirtsc
haftlichkeitsuntersuchung/652_Qualitative/qualitative-node.html

GDI. (16. April 2019). David Bosshart: « Wer Convenience richtig definiert, kann Menschen gewinnen».
Abgerufen am 04. Januar 2021 von https://www.gdi.ch/de/publikationen/trend-updates/david-
bosshart-wer-convenience-richtig-definiert-kann-menschen-gewinnen

Genossenschaft Migros Aare. (2017). Migros-Logisikplattform 2030. Schonbiihl: Genossenschaft Migros
Aare. Abgerufen am 18. Dezember 2020 von https://logistikplattform.migros.ch/dam/jcr:8facc4bf-
Oeae-412d-98a3-c95047787053/094%20Brosch%C3%BCre%20-
%20Migros%20Logistikplattform%202030%20-%20Mai%202017%20A4.pdf

Gnuss vo do. (0. J.). Home. Abgerufen am 15. November 2020 von https://www.gnussvodo.ch/

Grinesband. (o. J. a). Willkommen. Abgerufen am 11. November 2020 von

https://www.gruenesband.ch/sIm/willkommen

Seite 58



N W i
Studierendenprojekt

Grinesband. (0. J. b). Produkte. Abgerufen am 11. November 2020 von
https://www.gruenesband.ch/sIm/produkte

Griinesband. (0. J. c). Uber uns. Abgerufen am 11. November 2020 von
https://www.gruenesband.ch/slm/ueber-uns

Grinesband. (o. J. d). Rezepte. Abgerufen am 11. November 2020 von
https://www.gruenesband.ch/sIlm/rezepte

Jurapark Aargau. (2017a). Der Trdgerverein. Abgerufen am 29. Dezember 2020 von https://jurapark-
aargau.ch/traegerverein.html

Jurapark Aargau. (2017b). Die griine Schatzkammer. Abgerufen am 29. Dezember 2020 von
https://jurapark-aargau.ch/die-gruene-schatzkammer.htmi

Kornblume. (0. J. a). Uber uns. Abgerufen am 15. November 2020 von
https://kornblume.bio/philosophie/ueber-uns/

Kornblume. (0. J. b). Sortiment. Abgerufen am 15. November 2020 von https://kornblume.bio/sortiment/

Migros-Genossenschafts-Bund. (2020a). Projektiibersicht Logisikplattform 2030. Abgerufen am 20.
Dezember 2020 von https://logistikplattform.migros.ch/de/projekt.html

Migros-Genossenschafts-Bund. (2020b). Fiir die Bediirfnisse von Geschdftskunden. Abgerufen am 20.
Dezember 2020 von https://www.migros.ch/de/unternehmen/migros-gruppe/verteilzentren.html

Netzwerk Schweizer Parke. (0. J.). Jurapark Aargau. Abgerufen am 14. Dezember 2020 von
https://www.parks.swiss/de/die_schweizer_paerke/parkportraits/jurapark_aargau.php

Poluha, R. (2010). Quintessenz des Supply Chain Managements. Heidelberg: Springer.

Regionaljournal Aargau Solothurn. (18. August 2020). Der Jurapark Aargau wird grésser. Abgerufen am 14.
Dezember 2020 von https://www.srf.ch/news/regional/aargau-solothurn/nach-10-jahren-der-
jurapark-aargau-wird-groesser

Stiftung Faro. (0. J. a). Leitbild. Abgerufen am 25. Dezember 2020 von http://www.stiftung-
faro.ch/Stiftung/Leitbild

Stiftung Faro. (0. J. b). Dienstleistungen. Abgerufen am 25. Dezember 2020 von http://www.stiftung-
faro.ch/Betriebe/Dienst-leistungen

Stiftung Faro. (0. J. c). Betriebe. Abgerufen am 25. Dezember 2020 von http://www.stiftung-
faro.ch/Betriebe

Stiftung MBF. ( 2018). Strategie 2019-2022 mit Ausblick 2028. Abgerufen am 25. Dezember 2020 von
https://www.stiftung-mbf.ch/sites/default/files/downloads/MBF_Strategie 2019-2022.pdf

Stiftung MBF. (0. J.). Ihr professioneller Partner - verbunden mit einer guten Tat. Abgerufen am 25.
Dezember 2020 von https://www.stiftung-mbf.ch/index.php/dienstleistung-produktion

Werner, H. (2017). Supply Chain Management. Wiesbaden: Springer.

Seite 59



n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft
Studierendenprojekt
Winterstein, F., & Raphael, M. (16. Januar 2019). Was ist Supply Chain Management? Definition, Beispiel &

Ziele! Abgerufen am 29. Dezember 20 von https://www.mm-logistik.vogel.de/was-ist-supply-chain-

management-definition-beispiel-ziele-a-614558/

Seite 60



n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft
Studierendenprojekt
Abbildungsverzeichnis

Abbildung 1: Titelbild (Regionaljournal Aargau Solothurn, 2020) und Logo (Netzwerk Schweizer Parke, o. J.) |
Abbildung 2: Mind Map Logistik- und Vertriebsideen (eigene Darstellung).......ccccceeeecieeeieciiee e 4

Abbildung 3: Gesamtiibersicht der drei Vertriebsvariationen (Auszug aus der Excel-Liste, eigene Darstellung)

.................................................................................................................................................................. 10
Abbildung 4: Verkaufsladen (Griinesband, 0. J. b) ... s 18
Abbildung 5: Logo Gnuss VO do (GNUSS VO 00, 0. J.) ceecuuieiiiieiieeeiieeee et e etteesteeeteeevre e tesesaveesnsaeenaeesaseeennes 23
Abbildung 6: Supply Chain von der Lieferung bis zur Kundschaft (Winterstein & Raphael, 2019).................. 26
Abbildung 7: Bewertung Nutzwertanalyse Gmiiesgarage (eigene Darstellung).......ccccevceeevieevceeecieesvee e, 37
Abbildung 8: Bewertung Nutzwertanalyse Biosphare Markt AG (eigene Darstellung) .......cccoeevvveeciveenneennee, 39
Abbildung 9: Bewertung Nutzwertanalyse Alpomat (eigene Darstellung) .......cccccvvevieercercciee s 41
Abbildung 10: Bewertung Nutzwertanalyse Gnuss vo do (eigene Darstellung) .........cccceeeeeevieevcieeccieecvee e, 43
Abbildung 11: Bewertung Nutzwertanalyse Kornblume (eigene Darstellung) .........ccccceeeeeeieeeeccieeeecciiee e, 45

Tabellenverzeichnis

Tabelle 1: Wie kommt der Kopfsalat zur Kundschaft? (eigene Darstellung angelehnt an Genossenschaft

MIEIOS AGrE, 2017, S. 6) ceeueieeiee et eeieeectte ettt e et e eett e e st e e s teeesabeesbee e saeestaeesseessseesnsaeassseesnseeansseesnseeensees 28
Tabelle 2: Machbarkeitsanalyse der sozialen Institutionen (eigene Darstellung) ......cccccecveeevieevcieecceeesveeenne 32
Tabelle 3: Erlauterungen der Bewertungen Gmiiesgarage (eigene Darstellung) .......cccceeevvevieevieeecieesveeenne, 38
Tabelle 4: Erlauterungen der Bewertungen Biosphare Markt AG (eigene Darstellung)........ccccceeveeeevveecneennne, 40
Tabelle 5: Erlauterungen der Bewertungen Alpomat (eigene Darstellung)........cccccveeeveeecieeecieescieeeceee e 42
Tabelle 6: Erlauterungen der Bewertungen Gnuss vo do (eigene Darstellung)........ccccceeeceeevieenceeecieesvee e, 44
Tabelle 7: Erlduterungen der Bewertungen Kornblume (eigene Darstellung).......ccccccveeiecieiicccieeeeccviee e, 46
Tabelle 8: Ubersicht Ausarbeitung (eigene DarstellUNg) ........ccveueeveiiieeiieieeeeeieeeeeee e 51
Tabelle 9: Implementierungsiibersicht (eigene Darstellung) .........cooeeuieieieiiie e 52
Tabelle 10: Kostenpunkte in der Handlungsempfehlung (eigene Darstellung) .......cccoceeeeeieeeecceeeecciee e, 55

Seite 61


https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957636
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957637
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957637
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957640
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957641
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957642
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957643
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957644
https://fhnw365.sharepoint.com/teams/O365_G_Studierendenprojekt/Freigegebene%20Dokumente/General/Entwurf%20Arbeit.docx#_Toc60957645

n w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft

Studierendenprojekt

Anhang

1. MEETING PROTOKOLLE ......ccucitmuiiimuiiiniiianiiineiraesrsasiienssisasssrssssrasssrsssssesssssassssssssssssssssssssnssssnssssas 63
1.1  SITZUNGSPROTOKOLL VOM 10. SEPTEMBER 2020 ....cveeuieiieuieieseieierieseeesesteeseensesseensesseeseessesseessesseseensens 63
1.2 SITZUNGSPROTOKOLL VOM 23. SEPTEMBER 2020 ....ccueeuieiieeieiesteeienieseeestestesseessesseensessesssessesseessessesssensens 72
1.3 SITZUNGSPROTOKOLL VOM 14, OKTOBER 2020 ......eevueeuieriieeeeiesteeiesiesseensessesseensessessessesssessesseessessesssensens 79

2. SWOT-ANALYSEN......iteuiiiiuiiiiniireeirieiireesrsasiiessstrasssrssssrasssrsssstesssssasssrsssssasssssnssssnssssnssssassssnsssssnss 86

T 300 20 1 Y 89

4. QUALITATIVE ERHEBUNG ........oeuiieiiiiieiniei e s reesereas e aa s saa s s aa s s aa s seas s s eassssassssnsssennssnas 94
4.1 MAILVOM 20.0KTOBER 2020 .....cuteieteeitetisteetesteeteseesttetestesutentestesstessesaeensesseentessesaeentesaesneensesaeensenee 94
4.2 MAILVOM 22. OKTOBER 2020 ....cvteuiiueeuteiinueetesteetestesteentestesutentessesstessesseensesseensestesueensesaesneansesseensenns 95
4.3 MAILVOM 28. OKTOBER 2020 ....cveeuieueeutetiaueetesteetestesueentestesutentessesseessesueensesseenseseesseensesaesneensesseensenne 96
4.4 UBERSICHT SOZIALE INSTITUTIONEN .....cuvureieratsssssesesesesesesesesesesesesssassssssssssssssssssssssssssesesesesesesesesesesesnns 97
4.5  ANFORDERUNGEN DER AUFTRAGGEBERSCHAFT AN DIE LOGISTIK..eveeuveurreeeeeseeeressesseesessesssensesseesessessenses 101
4.6 EXCEL-LISTE MENGENGERUST ..uverteeueentisteestesseeseestesseesessesseensessesssessesseessessssssessesseensessesssessesssensessesssenses 105
4.7  LEITFADEN INTERVIEWS SOZIALE INSTITUTIONEN ...euverureurerereeesessesssesseeseessesseessessesseensessesssessesssensessesssenses 107
4.8 TRANSKRIPT INTERVIEW IMIBF ...otiiieiieeeeiesiieteste et e et e tesste st et eseesneesaestesseensesseessensesssensesseensenses 110
4.9 TRANSKRIPT INTERVIEW FARO ...coouutiiiiiiiiiiiiiiiic ittt aan s saaa s s saas s 117

5. BEST PRACTICE ERHEBUNG........cotuuiiiiiiiimiiiiiiiiiiieiitiiiteieteaieteeeseaeiseseseneseressensesenenssssssssenenenes 126
51 MAILVOM 23. OKTOBER 2020 ....oeviiiiiiiiiiiiiirieiee ettt e e s seirerte e e e s s s srrre e e e e s s s e snmraaeeeeesssesannnnnenes 126
5.2 TRANSKRIPT GIMUESGARAGE ... ceutetteueeterteeutesteestetesseetessesstensesseensesseeneasesaeensesseensestesstensesneensesseensenses 127
5.3 TRANSKRIPT BIOSPHARE IMARKT AG ....cetiitieuienieeutetenteetesteetestesutestesteestessesueeneesseensestesstensesneensessesnseses 130
5.4 TRANSKRIPT ALPOMAT ..cutteuteteeuteteeueetesteeutessessteneeaseantesseeneasesseensesseeneanseeneensesseensesteentensesneensesneensesees 135
5.5 TRANSKRIPT GNUSS VO DO .ueeteeutentieutetesteetestesstentesseensassesusensesseensesseeneansesneensesseensessesseensesseensessesnsesses 137
5.6 TRANSKRIPT KORNBLUME ... .ccuttutetteutetesteeutenteestentesseeneessesatensesseensesbeeneansesneasesseensestesstensesneensesneensenes 139
5.7 NUTZWERTANALYSE BEST PRACTICE ...utetertteuterteeutetesueetesueetestesueensesueeneessesueansesseensessesseensesseensessessesees 140

Seite 62



N i "
Studierendenprojekt
1. Meeting Protokolle
1.1Sitzungsprotokoll vom 10. September 2020
Kick-off-Meeting Studierendenprojekt Jurapark

Anwesende: Sinéad Bauder, Projektleitung und Controlling
Janin Ambiihl, Kommunikation
Loredana Berger, Protokoll/Aufnahmen

Jennifer von Arx, Terminplanung

Joachim Tillessen, Betreuung Studierendenprojekt

Marion Sinniger, Auftraggeberschaft Jurapark

Entschuldigt: Renate Bachmann, Leitung Evaluationen

Sitzungsort: 5225 Bozberg, Linn 51, Geschaftsstelle Jurapark Aargau
Sitzungsdatum: 10. September 2020, Start: 15:30 Uhr
Protokollfiihrerin: Loredana Berger

Traktanden:

Zum Zeitpunkt dieser Sitzung bestanden keine Traktanden. Das Protokoll wird als Verlaufsprotokoll ge-

fuhrt.

Thema

Verantwortlich

Datum

1. Aufnahme des Meetings

Die Aufnahme des Gesprachs wird von Frau Sinniger genehmigt.

2. Erlauterung Jurapark

Der Jurapark kommt im Jahr 2022 in die neue Betriebsphase. Die erste
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Betriebsphase dauerte zehn Jahre. Jetzt finden dann wieder Abstimmun-
gen bei den Gemeinden statt. Jede Gemeinde muss fiir den Jurapark «Ja»
stimmen, was ziemlich gut aussieht. Viele haben bereits «Ja» zum Jura-
park gesagt. Ca. vier Gemeinden wollen dem Jurapark neu beitreten.

Der Jurapark befindet sich im Wachstum.

Herr Spinelli und Frau Sinniger sind zustandig fiir den Bereich Regional-
produkte. Es besteht die Zusammenarbeit mit Produzenten und Gastro-
nomen im Park selbst.

Ein grosses Parkziel ist die regionale Wertschépfung zu steigern und die

nachhaltige Wirtschaft zu fordern.

Genuss-Strasse: Hier befinden sich die Betriebe die etwas Erlebbares zu
bieten haben (es sind nicht ganz alle zertifiziert mit dem Jurapark-Label).
Der Jurapark hat ca. 35 Partner mit ca. 300 Produkten. Der Jurapark ver-
sucht diese auch mit den Gastronomen zu vernetzen. Die Gastronomen
verpflichten sich gewisse Regionalprodukte aufzunehmen. Dafiir werden
sie vom Jurapark vermarktet. Ein gutes Instrument um die Personen un-

tereinander zu vernetzen und Touristen anzulocken.

Um den Absatz konkret zu férdern, versucht der Jurapark den Regional-
produkten mehrere Absatzkanale zu 6ffnen wie z.B. Coop. Coop setzt auf
Regionalprodukte (wie z.B. aus dem Park).

Die Voraussetzung ist das Jurapark-Regio-Garantie Label. Die Produzen-
ten, die das Label aufweisen, erfiillen die Kriterien, dass die Hauptzutat
immer aus dem Jurapark Aargau stammt oder das Produkt besteht zu
80% aus Zutaten der Region. Zusatzlich muss die Wertschopfung zu 2/3
aus der Region stammen. Wenn eine Zutat im Jurapark vorhanden ist,
muss diese auch verwendet werden. Sollten gewisse Zutaten innerhalb
des Juraparks nicht existieren, werden diese aus der Schweiz besorgt und
nicht aus dem Ausland. Zurzeit sind etwa 60 bis 70 Produkte in (iber 200

Coop Filialen erhaltlich.
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Ein weiterer Absatzkanal ist der Crowd-Container (https://crowdcontai-

ner.ch).

3. Erlauterung Auftrag Studierendenprojekt

Ein Bediirfnis besteht fir einen Onlineshop, der entweder durch den Ju-
rapark selbst oder durch einen engen Partner betrieben wird. Eine wei-
tere ldee ware etwas regelmassiges auf die Beine zu stellen an z.B. 2-3
Markten, dass jemand (nicht aus dem Jurapark Team selbst, da keine Ka-

pazitat) betreut.

Frau Sinniger schlagt vor, dass man nicht nur die Logistik untersucht, son-
dern ein Betriebsmodell entwickeln wiirde. Dabei spielt aber natiirlich
die Logistik eine grosse Rolle. Frau Sinniger gibt dem Ganzen den Uber-
namen: Jurapark Marktplatz. Dies ware ein Unternehmen, bei dem der
Jurapark helfen wiirde dies aufzubauen, vor allem finanziell. Schlussend-
lich sollte das Ganze nach einer gewissen Zeit rentabel geflihrt werden,
wo einerseits Produkte aus dem Jurapark an den Wochenmarkten und
andererseits Online vertrieben werde. Oder ein Vertrieb in einem Ver-
kaufslokal. In einer ersten Phase waren es aber Wochenmarkte und On-

line.

Die Herausforderung dabei ist die Logistik dahinter:

e die Bestellung. Mit welchem System wird diese ausgeldst? Wird
eine Bestellung z.B. direkt beim Produzenten ausgeldst? Usw.

e kleine Mengen sind unterwegs. Was gibt es hier fir Losungen,
dass dies rentabel (z.B. fir Produzenten) ist?

o Synergien zwischen den Produzenten, Fahrgemein-
schaften usw.

e Konkretes Beispiel am Jurapark Marktplatz: Wie kénnte dies or-

ganisiert werden, dass die Produkte dorthin transportiert wer-

den?
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Wenn dies attraktiv fir Produzenten ist, kdnnen sie evt. den Preis sen-
ken. Das Problem zur Zeit ist, dass sie sagen, sie kdnnen den Preis nicht
senken, da ein Aufwand besteht um z.B. fiir nur eine kleine Menge einen
Gastronomiebetrieb anzufahren.

Das Problem besteht auch bei den Gastronomen. Wenn das Projekt
Jurapark Marktplatz feststeht und erfolgreich ist, kann dies auch auf die

Gastronomie adaptiert werden.

Es bestehen bereits verschiedene dhnliche Angebote. Zum Beispiel der
«Buremart Frick» sollte angeschaut werden. Diese Organisatorin hat be-
reits Erfahrung und ein eigenes Lager etc. Evt. Partnerin die das Ender-

gebnis des Projektes umsetzt.

Losungsansatze fiir den Transport von Kleinmengen sind gefragt. Mittler-
weile weicht die Aufgabenstellung etwas vom Logistikkonzept ab. B Im
kleinen Rahmen mit ein paar ausgewadhlten Produzenten ein konkretes
Beispiel erarbeiten wie z.B. der Jurapark Marktplatz mit Bestellsystem.

Erwartung: praxisnahe Arbeit, keine theoretische Arbeit

4. Zeitrahmen des Studierendenprojekts

Der Abgabetermin der Arbeit ist der 08. Januar 2021.

Die Projektgruppe hat sich intern den Freitagmorgen fix eingeplant, um
daran zu arbeiten und fiir ihre internen Meetings. Jeweils am Montag
und Mittwoch besteht die Moglichkeit nach Bedarf Arbeitsstunden hin-

zuzufiigen.

5. Ergdnzungen Auftrag Studierendenprojekt

Auf die Personen vor Ort eingehen, die Bedirfnisse der Produzenten ana-
lysieren.
e Was fahren sie bereits fir Wege sowieso?
e Mit welcher Kapazitaten fahren sie? Haben sie evt. noch mehr
Platz?
e Gibt es bereits Gemeinschaften?

e Bedarf an Online Plattform?
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e Wie viel sind sie bereit? - Marktfahigkeit, Rentabilitat!

o Usw.

Methode: Interviewleitfragen Produzenten, Logistikexperten usw.

Budget: Jurapark kann in Aufbau und Werbung investieren. Wie viel wird
zu einem spateren Zeitpunkt festgelegt. Wichtig ist, dass das Endergebnis

langerfristig rentabel ist.

Literaturrecherche: Was gibt es bereits fiir Projekte die gut laufen?
e Gemiisegarage im Gantrisch
e Biosphare Entlebuch
e Div. Onlineshops wie z.B. Gebana
e Buur on Tour (Solothurn, Aargau)

e Biospharenmarkt (Biosphare)

Genauere Details werden besprochen in einer zweiten Phase, sobald sich

die Projektgruppe genauere Gedanken dazu gemacht hat.

Zielsetzung: Onlineshop Aufbau durch Jurapark, aber externe Bewirt-
schaftung
1. Herausfinden ob die Produzenten dies liberhaupt als Bed{irfnis
sehen
a. Wo besteht ein Potenzial?
b. Was flir Losungsansatze gibt es?
c. Welche Rahmenbedingungen?
d. Businessplan Richtung Onlineshop
2. Evt. umsetzen

Was ist im Rahmen dieser Arbeit Gberhaupt moglich?

6. Warum erfolgt jetzt eine solche Arbeit?

Das Bediirfnis nach Bioprodukten steigt. Es wurde auch ein paar Mal ge-
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dussert, dass das Bediirfnis fiir eine solche Plattform besteht. Das Haupt-
problem ist folgendes: Wenn jemand ein paar Jurapark Produkte bestel-
len will, ist dies sehr unattraktiv aus Kundensicht. Der Kunde muss jedes
Mal ein Porto bezahlen und die Bestellung erfolgt einzeln. Der Jurapark
mochte gerne ermoglichen, dass ein paar Produkte zusammen bestellt
werden kénnen.

Der Jurapark will den Produzenten helfen mehr Umsatz zu generieren. Es
ist nicht die Aufgabe des Juraparks den Transport selbst zu Gibernehmen,
es geht mehr darum eine Plattform fiir die Produzenten zu schaffen, die
sie dann nutzen kénnen. Ebenfalls will der Jurapark diese Plattform auch

zur Vermarktung der Produkte nutzen.

Hauptziel: Eine Plattform den Produzenten bieten
e Werte kommunizieren
e Produkte kommunizieren
e Produzenten kommunizieren
e Umsatzsteigerung

e Weitere Informationen des Juraparks kommunizieren

Hier wird festgehalten, dass das Problem die Logistik ist und nicht die Be-
kanntheit. Die Kommunikationsebene/Beziehungsebene wird bei die-
ser Arbeit ausgeklammert. Es geht um die Leistungsebene. [ eine Platt-
form wo man alle Produkte auf einen Blick sieht und diese gleichzeitig

zusammen bestellen kann.

7. Erganzungen Auftrag Studierendenprojekt

Weit denken! Querdenkerideen sind gefragt.
e Coopetition
o Mit wem konnte man zusammenarbeiten, an den man
eig. gar nicht denkt?
o Inder Ndhe von Adelboden liefert z.B. Coop@Home die
Ware an einen Ort und danach schaut das Dorf selbst

wie es verteilt wird.
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o Evt. haben Gemeinden eine solche Kooperationsform.
Vielleicht haben sie ein Gebadude dass nicht gebraucht
wird?

o Lieferung an einen Markt und dort werden dann die be-
stellten Waren abgeholt.

o Weiteres Beispiel: in der Ndhe eines Bahnhof befinden
sich Kastchen bei denen mit einem Code die Waren 24h
lang abgeholt werden kénnen.

o Zusammenarbeit mit einer Weinbaugenossenschaft

o Synergien mit Coop bilden. Sie haben ein Zentrallager
z.B. in der Nordwestschweiz. B z.B. Lagervermietung?

= Logistik-Experte

Einzugsgebiet: Wenn Onlineshop mit Versand, dann theoretisch ganze
Schweiz. Aber die Idee dahinter ist ja eig. die Regionalitat.

60 Filialen Coop rund um Jurapark.

Wichtig ist, dass eine Balance zwischen wirtschaftlich und 6kologisch ge-

funden wird.

Idee um Losungsansatze zu finden - Brainstorming mit externen Exper-
ten:

e Weinbaugenossenschaft

e Gemeinden

e Produzenten

e leistungstrager

e Lokale Hoteliers

e Gastronomie

Hochstes Interesse dass dieses Projekt realisiert wird, sollte von den Pro-

duzenten aus kommen.

Zwischenzielsetzung:

e Marktplatz Idee (Onlineshop oder Sonstiges)
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e Logistik
o Bestellung (Bestellwesen)
o Lager
o Transport
e Weniger ist mehr! Fokus z.B. nur auf eine Moglichkeit wie die
Gemeinden
o Pilotprojekt fiir sechs Monate mit z.B. nur Gemeinden
o Lieber ein Produkt das funktioniert, als eine theoreti-
sche Arbeit mit verschiedenen Losungsansatzen was al-

les gemacht werden kdnnte.

Evaluationen: Die Umfragen werden dem Jurapark jeweils vorgelegt, um

herauszufinden, ob diese Fragen in/zur Region passen und sinnvoll sind.

Evaluation: Peter Scheuble besitzt einen eigenen Dorfladen und hatte vor
allem Juraparkprodukte. Kénnte ein moglicher Interviewpartner sein, da
er eigene Erfahrungen im Park selbst gesammelt hat.

Die Backerei Kunz hat Interesse daran Juraparkprodukte anzubieten, also

z.B. einen Shop-in-Shop (Juraparkprodukte in seinem Onlineshop).

Pendenz:
Jurapark teilt der Projektgruppe mit welche (z.B.) finf Gemeinden und Sinniger/Spi- 16.9.2020
Produzenten im Fokus stehen sollten. Der Jurapark stellt uns die jeweili- : nelli

gen Kontakte der Gemeinden und Produzenten zur Verfligung.

8. Allgemeine Informationen

Frau Sinniger und Herr Spinelli sind unsere Ansprechpersonen. E-Mails

sollen an beide versendet werden.

Als nachstes wird bereits durch die Projektgruppe Literaturreche betrie-

ben und diverse Interviewleitfaden erstellt.
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Néachste Termine:
Mi 14. Oktober 2020, 15.00-17.00 Uhr, Jurapark: Besprechung oder be-

reits Brainstorming mit Experten

Mi 21. Oktober 2020, ??.?? Uhr, Jurapark: Provisorischer Reservetermin

flir Brainstorming

Mi 11. November 2020, 16.00-17.30 Uhr, FHNW Brugg: Zwischenprasen-

tation

Di 12. Januar 2021, 14.00-16.00 Uhr, Jurapark: Abschlussprasentation

Bei den ersten beiden Terminen kénnten sich allenfalls noch Anderungen

ergeben.

Datenschutz: Einer Veroffentlichung der Arbeit steht man grundsatzlich
nicht im Weg. Allerdings wenn an der Abschlussprasentation festgestellt
wird, dass heikle Daten verwendet werden, kdnnte ein Veto eingelegt

werden.

Die Projektgruppe informiert den Jurapark regelmaéssig. Die Regelmassig-
keit wird noch festgelegt anhand von Milestones im Terminplan. Der Ter-

minplan wird dem Jurapark auch mitgeteilt.

Pendenzen:

Der Jurapark schickt uns ihre Marktliste zu. Sinniger/Spi- 16.9.2020
nelli

Die Projektgruppe reserviert fiir den 11.11.2020 einen Raum im Campus In KW 38

Brugg und teilt diesen dem Jurapark mit. Projektgruppe

Ende der Sitzung, 10. September 2020, 17:30 Uhr
Lohn-Ammannsegg, 12. September 2020

Protokollfiihrerin: Loredana Berger
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1.2 Sitzungsprotokoll vom 23. September 2020
Kurz-Besprechung offene Fragen

Anwesende: Sinéad Bauder, Projektleitung und Controlling
Loredana Berger, Protokoll/Aufnahmen

Patrick Spinelli, Auftraggeberschaft Jurapark

Entschuldigt: Jennifer von Arx, Terminplanung
Renate Bachmann, Leitung Evaluationen

Janin Ambihl, Kommunikation

Sitzungsort: Microsoft Teams Besprechung
Sitzungsdatum: 23. September 2020, Start: 13:30 Uhr
Protokollfiihrerin: Loredana Berger

Traktanden:

Zum Zeitpunkt dieser Sitzung bestanden keine Traktanden. Das Protokoll wird als Verlaufsprotokoll ge-

fuhrt.

Thema

Verantwortlich

Datum

1. Liste mit Fahrten

Liste erstellen. Z.B. fixe Strassen erstellen. Gibt es Personen die einen
Weg 3-4 Mal fahren? Z.B. Sérenhof jeden Donnerstag von Bézen nach

Brugg

2. Bereits jetzige Zusammenarbeiten Ideen

Bestellung mit der Post als Paket versenden. Lieferung Produzent zum
Kunden. Auf nationaler Ebener durch alle Parks hindurch. Sack in dem es

geliefert wurde, wird bei der nachsten Lieferung wieder mitgenommen.
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Max Schwarz (Gemusebauer in Villigen) hat alle Moglichkeiten: Lastwa-
gen, Kiihlung etc. Gescheitert am Preis, an den Kosten. Hier ist die Frage
was das flir Kosten gewesen sind, denn Lastwagen etc. war ja alles schon
vorhanden. Patrick bietet uns an dem nachzugehen, falls wir dem nach-

gehen wollen.

Hans Rudolf Zimmermann Bauer ist gut in Blockchain. Hat Onlineshop
entwickelt. Kunde bestellt im Onlineshop dann erhilt er eine Mail und
verschickt es. Aber Kunde bezahlt immer noch Porto fiir jedes Produkt

selbst. Ist nicht nachhaltig, daher wurde dies zuriickgestellt.

Zusammenarbeit mit Kunz. Kapazitat fehlte. Er wartet jetzt einmal wie

sein Onlineshop lauft. Daher wurde es zurlickgestellt.

3. Erganzung Leitfaden

Sehen die Produzenten Chancen oder Risiken?
Manche Produzenten haben gedussert, dass sie ungern ihre Logistik/ihr

Hofladen ausser Hand geben.

4, Produzenten kontaktieren

Bemerkungen auf Liste beachten. Evt. sieht man bereits bei den Ortschaf-

ten wo Synergien genutzt werden kénnen.

Produzentenvorschlag z.B.:

Viele Produzenten machen bereits selbst sehr viel. Vielleicht sieht man
bereits einen Vorschlag an Produzenten wenn man es Regionsweise be-
trachtet.

Ziegenhof aus Elfigen ist im Frick am Markt und in Baden. Sie besitzen
einen Kihlwagen, ist aber ein kleines Lager.

Soérenhof liefert Coop viel Eis. Liefern Getreide und fahren dementspre-

chend viel umher.
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5. Logistik/Vertrieb Diskussion

Shop in Shop:

e Sje arbeiten mit der Landi Oberfrick zusammen, aber nur Obst-
technisch. Viele Produzenten haben bereits Produkte dort, aber
nicht Gber den Jurapark.

e Schwierig in Volg hineinzukommen. Ist bereits ein Jahresthema.
Sie haben viele Produkte von Produzenten aber nicht Gber den
Jurapark. Haben mehrmals das Gesprach gesucht und wurde
aber abgeschmettert.

e Ausserhalb Jurapark Gefahr, dass es nicht mehr Regional ist.
Musste Grenze Aarau/Brugg sein. Baden ware auch moglich, ist
halt eher fiir Bioprodukte (unverpackte Produkte) geeignet.

o Shop in Shop beim Manor, nachstens evt. Gesprach

e Ineinem grosseren Laden macht Shop in Shop keinen Sinn.
Frage wo Regionale Produkte im Shop stehen sollten. Es kom-
men nur einzelne Produkte in Frage und nicht das ganze Sorti-
ment. Sollen diese alle zusammen in einer Ecke stehen (regio-

nal)? Oder normal bei den Produkten?

Coop:

Alle fahren einzeln nach Schafisheim Frage nach neuem Lager in Frick, da
ab 2022 Frick auch zum Jurapark gehort. Ware nachhaltiger, da sich die
Anfahrtswege enorm verkiirzen wiirden. Anfrage wurde bei Coop plat-

ziert, aber es blieb unkommentiert.

Gemeinden:
e Sammelpunkte erstellen
e Zuerst herausfinden, ob lGberhaupt Interesse besteht

e Patrick findet dies eine spannende Idee

Shop auf Rader:

e Kosten- und Betreuungsfrage
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e Frage wer kann einen solchen Lastwagen fahren? Jurapark hat
Allrounder. Vielleicht Pensionierte die dazu Lust hatten?

e Macht dies Sinn mit dem Lastwagen lberall hinzufahren? Oder
doch besser irgendwo Lagerraum mieten?

e Jurapark hat bereits einen Anhanger.

e Wiedererkennungswert bei der Lieferung und auf Markt

e Maja StUrmer hat so einen Marktwagen. https://www.fryber-

ger-roesselerhof.ch

o Wie gross ist dieser?
o Wie funktioniert dies insgesamt?

o Feedback von ihr?

Buuremart:
e Viele Produzenten zugesagt die Ware zu liefern, aber ist nur

eine kleine Menge, was nicht lukrativ ist fir den Produzenten.

Kooperation mit Stiftung:
e MBF grosses Projekt mit Most

e Arvo

Schloss Biberstein
e Teil der Genusstrasse bereits, haben also bereits ein paar Pro-

dukte

Neue Idee Gemeinde:
Kirschen Aktion Zuber. Gemeinde in Gemeindeblattern Anzeige gemacht.

Kirschen sind reif. Gebt uns eure Bestellungen an.

Idee mit Gemeinden kann gerne verfolgt werden.

«Selecta Automaten» findet Patrick eine spannende Idee.
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Onlineshop
e Nicht Giber Jurapark eher mit Gebana oder sonstigen
e Es bestand kein Kontakt mit Gebana
e Crowd Container und Farmi bestand bereits Kontakt. Bei Crowd
Container wurden jetzt auch einige Produkte aufgenommen.

Selbstversand der Produzenten kommt nicht in Frage.

Bio Boutique:

e Jurapark hat fast keine Gemiiseproduzenten

Buur on Tour:

e Dasselbe wie bei Bio Boutique

e Gibt es verschiedene Regionen

e Gibt ein Regionalleiter und der lasst sich alle Produkte bringen
und liefert sie dann aus

e Wenn es solche Paketlieferungen gibt, besteht die Nachfrage e-
her nach regelmassigem Gemiise und eher weniger Essig
oder sonstiges

e Interesse bei Produzenten selbst das Sortiment auszubauen ist
nicht da

e Vom Bauernverband Fricktal Zusammenarbeit Interesse sehr

gross

Selbstbedienungsladen:

e Konkurrenz Dorf-/Hofldden. Sind bereits die meisten Selbstbe-
dienung.

e Genuss von Da in Herznach, Peter Scheuble. War ein solcher La-
den. Backerei mit Kaffee. Hat Ende Jahr geschlossen. Hatte
Schwierigkeiten mit Produzenten. Musste alles zusammensam-
meln. Produzenten sind nicht entgegengekommen. & nicht klar,

ob diese Aussage korrekt ist.
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6. Gemeinden

e Region 1: Zuzgen: Hier befindet sich der Agro- und Frischmarkt
Brogle. Dieser ist bereits Teil der Genuss-Strasse und evtl.
kénnten Synergien genutzt werden.

e Region 2: Frick (noch keine Parkgemeinde, ist Parkkandidat,
zentral gelegen) oder Gipf-Oberfrick

o Chriesiweg, bereits viele Kooperationen
o Zentral gelegen

e Region 3: Schinznach-Dorf (viele Produzenten im Schenkenber-
gertal, nahe bei Brugg) oder Kiittigen (zentrale Lage, nahe bei
Aarau)

o Gute Zusammenarbeit mit Kittigen Gemeinde

e Region 4: Herznach (Hauptverkehrsachse Frick/Aarau)

o Brauund Rauch Shop als Praxisbeispiel

e Region 5: Mettauertal (grosste Gemeinde im JPA), Laufenburg
(mit Tourismusbliro besteht enge Zusammenarbeit) oder Villi-
gen (div. Weinproduzenten, gutes Verhaltnis zu Gemeinde,
nahe bei Brugg, Max Schwarz Hauptsitz)

o Tourismusbiro Shop in Shop

7. Produkteliste

Grline Markierung = Produktevorschlag an Kunz, kommen gut an . Keine

Frischprodukte momentan.

8. Produzenteninterview

Produzenten anfragen

Patrick informiert Produzenten im Voraus, dass wir auf sie zukommen.

Wir gehen ab nachster Woche die Produzenten an.

9. Endergebnis Arbeit

Arbeit Analyse mit Synergien. Am Schluss Handlungsempfehlungen abge-
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ben. Umsetzen eher nicht, da es den Rahmen sprengt und jemand gefun-

den werden muss der es betreibt.

Ende der Sitzung, 23. September 2020, 14:15 Uhr
Lohn-Ammannsegg, 23. September 2020

Protokollfiihrerin: Loredana Berger
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1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020
Besprechung mit Jurapark

Anwesende: Sinéad Bauder, Projektleitung und Controlling
Janin Ambihl, Kommunikation
Loredana Berger, Protokoll/Aufnahmen
Jennifer von Arx, Terminplanung
Renate Bachmann, Leitung Evaluationen
Marion Sinniger, Auftraggeberschaft Jurapark

Patrick Spinelli, Auftraggeberschaft Jurapark

Sitzungsort: 5225 Bozberg, Linn 51, Geschaftsstelle Jurapark Aargau
Sitzungsdatum: 14. Oktober 2020, Start: 15:00 Uhr

Protokollfiihrerin: Loredana Berger
Traktanden:

1. Proposal / Vorgehen besprechen und unterschreiben

2 Erste Erkenntnisse besprechen

3. Prasentation der fiinf Ideen

4 Diverses

Thema / Traktandum

Verantwortlich

Datum

1. Proposal / Vorgehen besprechen und unterschreiben

Wieder zurick auf Ausgangslage, aber Idee wiare eig. dass es ausge-
weitet ist auf ein Betriebsmodell. @ Betriebsmodell. Wie kénnte die Lo-
gistik hier durchgespielt werden? Jurapark will kein gesamtes Logistik-
konzept.

Ausgangslage soll gedandert werden:

e Satz mit «gesamtes Logistikkonzept» l6schen
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e Coop @ Jurapark Produzenten mit zertifizierten Produkten...

Wichtig: Proposal ist nicht in Stein gemeisselt. Dient als Leitfaden.

Pendenz:
Uberarbeitetes Proposal zustellen fiir zum Unterschreiben Projektteam Am Fr,

16.10.2020

2. Erste Erkenntnisse

Die Produzenten haben uns unterschiedliches Feedback gegeben. Sehr
viele Informationen sind zusammengekommen. Viele haben aber zur

Zeit keine Kapazitat, da Obst-Season ist.

Vertrieb und Absatz ist eig. bereits gegeben, es fehlt mehr an der Lo-
gistik. Es konnte aber wie kein Muster festgestellt werden. Ein Paar
haben das Problem beim Transport zum Coop gesehen, andere hinge-
gen sehen gar kein Problem, da sie ihre Logistik bereits selbst organi-

siert haben.

Resultat: Erster Eindruck wurde erstellt, aber mit den Antworten kann

nicht viel angefangen werden.

Interessante Aussagen:
e Sie waren grundsatzlich nicht abgeneigt, aber nur ohne dass
dabei ein Mehraufwand fir sie besteht.
e Ein Wunsch wurde gedussert, dass z.B. in einem Restaurant

in einem Jurapark nur Regionalprodukte angeboten werden.

Idee hinter diesem Projekt ist immer noch der Jurapark Markplatz. Es
existiert irgendwo ein Ort wo gewisse Produkte gesammelt werden
und ob dann irgendwie eine Moglichkeit besteht diese z.B. 1x in der
Woche an bestimmte Orte im Jurapark zu liefern. Da die Produkte ja
dann bereits kumuliert/geblindelt sind, sind weitere Massnahmen wie

z.B. Lieferungen an Gastronomie, Gemeinden, Selecta Automat etc
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auch maoglich.

3. Prasentation der fiinf Ideen

gistik

5 ldeen:

Sammellager

Software

Soziale Institution

Professionelles Logistikunternehmen

Shop/Lager auf Lager

siehe Anhang SWOT-Analysen

Wir mussten uns einig sein wo wir beginnen wollen: Vertrieb oder Lo-
gistik. Wir haben uns dazu entschieden bei der Logistik zu beginnen.
Marion hatte personlich beim Vertrieb begonnen und dann geschaut
wie kommen diese Produkte zu diesem Ort?

Mehrwert: zusatzlicher Absatzkanal bieten und dahinter steht eine Lo-

Software:

Fir die Logistik und aber auch fiir Bestellungen. Soll zusam-
men gebiindelt werden.
Alle Produkte zusammentragen, aber Logistik dahinter muss

auch noch geklart werden

Sammellager (in den Gemeinden)

Logistik dahinter muss noch geklart werden

Bendstigt Bewirtschafter

Buuremart ware auch froh, wenn ein solches Lager existieren
wirde

Eine Idee besteht, dass beim Coop in Frick ein Lager entste-

hen wirde
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Soziale Institution:

Mit MBF und Faro besteht bereits eine Zusammenarbeit bei
einem anderen Projekt

Es gibt viele Institutionen in der Region, die auch zum Teil al-
les anbieten wie lagern und vertreiben etc.

Sind nicht nur beeintrachtige Personen, auch Eingliederungs-
programme.

Es bendétigt keine zusatzliche Person. Die Institution hat be-
reits Personen.

Sehr attraktive Idee. Auch im Sinn des Juraparks.
Kontaktpersonen bei MBF und Faro. Abklaren z.B. was sind
die Kosten?

Nachteil: zentral ist dann die Frage wo? Evt. Zwei Sammella-

ger

Lager auf Radern:

Bendtigt Person die dies bewirtschaftet

Unser Vorgehen:

Zuerst Logistiklosung und dann Vertrieb. Wie wdre es wenn wir es um-
kehren wiirden? Z.B. schauen wie macht es als Beispiel die GmUiesga-
rage etc. und dann wird geschaut was fir Produkte brauchen wir und

wie kommen die dorthin?

Bevorzugung Marion:

Selecta Automaten
Lager/Shop auf Rader Marion
Sammellager mit Gemeinden

Soziale Institutionen

Bevorzugung Patrick:

Software in Kombination mit einem Sammellager
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o Wenn er einen Markt plant ware dies praktisch. Im
Sinn von: er braucht das, das und das, bis dann, dort.
Er holt es dann beim Sammellager ab und geht an

den Markt.

Idee: Wir konzentrieren uns auf ein, zwei Vertriebsideen und parallel
planen wir auch die Logistik.
Wir benétigen 4-5 konkrete Punkte die wir verfolgen sollen.
Bevorzugte ldeen:
e Selecta Automaten
e Wochenmarkte
e Soziale Institute wie MBF, Schloss Biberstein, Faro (auch Wie-
derintegration)
o Grundidee: sammeln, lagern und vertreiben der Pro-
dukte
o Erweiterung auf die Genusstrasse
o Einfaches Bestellwesen mit Mini-Software wo dann
auch Produzenten bei ihnen direkt bestellen kénnten
o Lager z.B. mit Juraparkprodukte. Kénnte auch ge-
nutzt werden fiir Méarkte und Messen (Patrick).
o Auch z.B. mit zwei Stiftungen zusammenarbeiten

(grosseres Gebiet, andere Lagermdglichkeiten etc.)

Es wird sich jetzt fiir folgende Idee entschieden: Soziale Institute

In erster Linie geht es darum die Gastronomie zu beliefern, Eigenbe-
darf abzudecken, an einen Wochenmarkt zu gehen und Geschenk-
korbe herstellen.

Spater konnte auch die Selecta Automaten, das Sammellager und eine
Software hinzugefiigt werden.

- soziale Institutionen bildet die Logistikgrundlage

Best-Practice (Informationen abschopfen):

Es geht vor allem darum den Nutzen abzufragen. Das ist unsere Idee,
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wiirdet ihr das beniitzen etc.
e  Wochenmarkt durch Frau Wiithrich (Buuremart) abgedeckt
e Abfrage Belieferung Gastro [ besteht ein Bedirfnis dass von
Produzenten Produkte bezogen werden konnen? Bedirfnis
nach zentraler Plattform?
o 2 Gastrounternehmen
o 1 Dorfladen
e Gmuesgarage
e Biosphdrenmarkt
e Selecta Automaten (z.B. im Entlebuch) + Abfrage wie funktio-

niert Logistik

Der Jurapark informiert die Institute im Voraus Gber unsere Interviews.
Wir entscheiden situativ, ob wir die Best-Practice Idee Selecta Auto-
maten (etc.) analysieren oder nicht. Zuerst muss abgeklart werden ob

geniligend Ressourcen vorhanden sind.

Pendenz:

Jurapark teilt uns den Anforderungsbogen beziiglich Gastrolieferun- = Jurapark Team Bis Fr
gen, Eigenbedarf und Wochenmarkte mit. 23.10.2020
4. Diverses

Vorgehen:

e Zusammentragen der Informationen Uber die Institute
e [nstitute definieren mit denen wir ein Interview fihren wer-
den

e Interviews durchfihren mit Institutionen

Ein Interview vor Zwischenprasentation sollte gemacht sein, damit ge-
schaut werden kann, ob fiir das zweite Interview noch Anderungen

vorgenommen werden missen.

Pendenz:
Zusammentragen was wir alles recherchieren wollen (und bereits re- Projektteam Mo Abend
cherchiert haben) und dies an Jurapark senden. 19.10.2020
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Jurapark gibt Feedback an Projektteam betreffend der Recherche.

Zusammentragen welche Institutionen es gibt und was diese anbieten

etc. anhand den besprochenen Kriterien. Dies an Jurapark senden.

Jurapark Team

Projektteam

Am Di
20.10.2020
Wird spater

definiert

Ende der Sitzung, 14. Oktober 2020, 17:40 Uhr
Lohn, 15. Oktober 2020

Protokollfiihrerin: Loredana Berger
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2. SWOT-Analysen

Idee: Sammellager (in den Gemeinden)

Interne Analyse

Starken

Schwachen

Lieferdistanzen sind kiirzer

Beziehung mit Gemeinden fordern

Schwierig ein Gebaude/Lagerplatz zu finden
Unterstilitzung seitens Gemeinde

Koordination der weiterflihrenden Trans-

porte/Verwaltung

Logistikproblem ist nicht gelost

Externe Analyse

Chancen

Risiken

Gemeinde liefert wertvolle Inputs

Interesse seitens Gemeinde nicht vorhanden

Idee: Software

Interne Analyse

Starken

Schwiéchen

Konstrukt/Losung in einer Software
Gezielt Synergien schaffen
Sehr okologisch

Kann fir weitere Produkte/Bereiche Gibernom-

men werden

Hohe Anschaffungskosten

Hoher Koordinationsaufwand am Anfang

Externe Analyse

Chancen

Risiken

Etwas Neues kennenlernen (Digitalisierung)

Akzeptanz (Produzenten, etc.)

Digitale Herausforderung
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Idee: Soziale Institutionen

Interne Analyse

Starken

Schwachen

Soziale Institution wird unterstitzt (positives

Image)
Lager und Logistik in Einem

Neuer Partner a Kooperation auch in anderen

Bereichen moglich

Umstandlicher Vertrieb, da viele Personen in-

volviert sind
Mehr Zeit fur Vertrieb wird beansprucht
Kostenaufteilung

Wer Gibernimmt das Vertriebsrisiko?

Externe

Analyse

Chancen

Risiken

Akzeptanz von Produzenten (etwas Gutes un-

terstiitzen)

e Akzeptanz von Produzenten (hohere Kosten,

etc.)

Idee: Professionelles Logistikunternehmen

Interne Analyse

Starken

Schwiéchen

Bringt Know-How im Bereich Logistik mit
Potenziell attraktive Rahmenbedingungen

Externe Bewirtschaftung

e Hohe Kosten

e Jurapark hat zu kleine Mengen fir ein (nachhal-

tiges) Logistikunternehmen (Planzer)

Externe Analyse

Chancen

Risiken

Mehr Absatzmdglichkeiten fiir Produzenten

Nachhaltigere Planung der Fahrten (Synergien,

es fahrt nicht jeder einzeln)

e Mehr Konkurrenz fiir Produzenten (die, die bis
jetzt keine grossen Transportmoglichkeiten hat-

ten)

Da Produzenten z.T. Logistik bereits selbst orga-
nisieren und es funktioniert, wollen sie dies

nicht abgeben
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Idee: Shop/Lager auf Radern

Interne Analyse

Starken Schwachen
e  Mobiles Sammellager e Anschaffungs- & Wartungskosten (Fahr-
e Vielzahl von Erweiterungsmoglichkeiten: zeug, Innenausbau, Standplatz, Versicherun-
Automaten, Shop in Shop Belieferung, On- gen)
lineshop e Marge, sodass rentiert
. Branding «Jurapark on Tour» e Betreiber? (Lohn, Versicherung)

e  Prasenz ausserhalb und innerhalb Jurapark e Kapazitat, Auswahl von Produkten
e  Mehr Kontakt zu den Produzenten e Risikogarantie von Seiten Jurapark

e  Umweltfreundlich (E-Mobile)

Externe Analyse

Chancen Risiken
e  Abholung beim Produzenten a kein Mehr- e Mangelndes Interesse, dhnliche Produkte
aufwand fiir Produzenten, mehr Akzeptanz bereits vorhanden

e Prasenz auf Markten, Messen oder eigenen e  Konkurrenz fiir Produzenten
Veranstaltungen a Aufmerksamkeit als e Benzinpreise / E-Mobile
Jurapark e  Warteliste fiir Dauermarktplatzstand
e Trend nach Regionalitat, Lokalitat,
Umweltbewusst

e  Preisgestaltung (Zwischenhandler fallt weg)
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3. Proposal

ﬁ w Fasnaraethyie dlenlvettshesiz
Firhsshl fir Winsshah

Proposal

Pravisorischer Tite! der Arbeit:

| Regienalprodukts von A nach B

Fachhochschile Nordwestschweiz

BetrlebstSkonomia
20102020
Auftrapgabarsshaf J!J'-‘r::%a;k Aargau
8726 Bozherg
ciudieranse JEA Ambdl il
Renate Bachmann
Sinésd Baudad
Larsdans Berger
Jennifer von Ak
Betreuender Dozent Joachim Tillessen
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ﬁ w Fachhocisahaie Mordwasiscivetz
Hazhichd M Winschad

1. Ausgangslagel lst-Situation/ Problemstellung

U —

Mpsgangsisgeilsi-Situsbion

Der regtanalz Malurpark sJurapark Aargais 50 eon natiohaler Bedeutung und bainhaltes die
Higeltandschaf das Kettan- und Tafslivras owischen Brugg, Laufenburg, Rhainfzicen und Azrau. Dis
eEanugsssiraesey (28 ain Teslufgabengabiet dee Juraparks. Diase umiasst rund 50 ritainandsar in
kooparabon siehends Batisbe (Landedrte, Whnzes, Gaatronoman, Dorfladan), welche sich aulf 28
Germsindsn vertaian, Alktuel sind nmd 300 Produkle von 33 Produezesten Jurspask-eriiizlent

Rz gecgrafizche Lege sowie des braif gelficharts Metz an Verkshrewegen bildsn eine dear zzntralzn
Herawsfordarongen des Juraparks, aktusll bestehl xaln Lagistikkenzept Ior den sesamien Jurapan
Eine zaniree Distioution eder Platform fr ainen gemainsamean Vertrieb dar im Pary hesgastailien
Produkte gt pleht vomi@nden. Die Produszentsn Elmstarm =sich egensiindig um hee LogisElk Gerade in
der hewtigen Zeit iz, 8. in 8ezug auf Corona) werden regionale sowie Bio-Froduide wisder mehr
nachgefract. Dles gt sbanss fir dis Produite des Jursparks.

Ein wichtigrr Geschifispesiner des Jutapsrks ist Copp: Doriwergan einigs der regicnalzn Frodukis
fes Jurapsk Froduzenien beraits verksult. Weitera Parinerschatien beispisisweise mitder Landi odar
dem volg sowle iakatan Gastronomen bestehen ebenso,

Froblermsi=tlungsn

i Aufgrund dzs fehierden Legislikkonzectes Innerhall des Juraparks, liegh diz WanmRuiung nahs, dass

aktiall wlele Heinfransporta sowia Learahiten quar durch den Park statinden. [Hes ist weder
okoiagizch noch okonorsizon befrachiet sinreall. Der Aufaand I Vesalsich 2um Errag 1st somit weesg

¢ varhEilaisrEssig,

Ein untarsiibendes Logialk- und Vearlziabskonzept soll dazi diansn, Kostan wie auch Learfzhhizn zu

| reduzieren aowie die regional produgizaen Produkie Zuklinfig nashhaltig 2u verlrathen.

2. Zielzezung

Die Studimenden or@santizren o eloer Handungsempiehlung enz Entscheldungssrendlzges r elne
| Weitsnarfoiuing eines Vennehs Logisikkonzapts.

SNS—

3. Literaturrecherche (Facts, Theorien, Modella)

et it i
v

Cewisss Unisrlagei wie beispielawelze die Dheraicht der zedifizisden Jurspark-Frodurde oder andere
sachifierdicha Unlsrlagan wesdan vom furapark zor Varigung gestelk. e Studiensrsen wardan sich
v Bgraleh der Litgrainrmchercha wie folgtvarisfen [die Auliztung st nicht absehlieasand):

- ABC Logistik

Koopersmnen

- Allianzen

- Regiaralist

- Machhaligheill < 17 Ziake f0r nachhalige Entwicklung (Fokus: Nachneitige SiEdie vnd Gemairden)

S

|
|
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ﬁ w Fachharhesbida Mosdvarmacni
ﬂﬂlmh.lhlﬁ-lﬂ'iﬂmﬂ

4. Methoden in der Analysephase

Cie Studizrznden warden i Rahmien diesss Frojektarbett eine lawAnalvse sufbereien. nwelcher sie
ausgewsaita Produzenten des Hiraparks bafragen. Zudem werden Interdews geflihd, um Erzhringsn
von andaeen zu sammakn und evalideren:(z, B. Buremndinit Frick)

5, Methodan in der konzeptionailen Phase

Die Stuglzranden wendan it der ponzenlionelen Phsse Erdenninises aus den gesammaitan
Anaweadaten Ziahan. e deen wardan mitiglz airer fundiarten Anslyse endgluie und bawertet (2. B,
Mutzweranalysa). Anschlizesend wird eine konkreta Logisiiz- & Vandriebsides mit waiteron
Hanaiurgsemplenlungens avagzarbseiet

6. Provisofisches Inhaltsverzeichnis der Arbeit

fWiznagemesnt Summany
Emitng
2.1 Ist-Siteation
2.3 Froflemstallung
2.3 Zigl
AnTEE
Theorie
Kanzeplkonallar Te
3.1 Ercannirdssa
5.2 Machbarkeitzardiysa
5.3 Ausarbeitung
& Handhmgazmptehiungen
7 o
=
=]

pa

[E

. Abhildurgs- und Cheslkerverzeichnis
& Tabzlenverreshnis
10 Ankang

7. Envartingen

Dig Shedigrenden frewen sich aui aine spamande Zusammararsit mit dem Juraparic Unsang
Ersariing sn die sefbet araroetete Proiektlosung ist eing fundierz Analyss, aus welcher eing
Hardlungsemplishiung rasuliern.
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'n w Fashhathis hids Mardwesisaraes
Haerachiis o wineehaf

8. Genshmigung durch Dozent und Aufiraggaberschaft

Joachim Tilesaen

Marion Sinniger ///Fq'ﬁf”' :gfﬁr, )
I} F |"

Janin Ambiib "J mmj

Renatz Bachmann i

Sinead Bauder 5 Bt Old—
Leredana Bargar f, E}C‘fi“i&r

Jennifer ven A "\} \W\@,—J

Ot und Datum:

ot wne Datuarn:

Ot und Datum: Oiten, 100102020

Qrt und Catum: Siten, 19,10,2020

Ot und Catuer: Olten, 19.10.2020

art und Catum: Olkan, 18.10.2020

Ortund Datum: Olten, 19102020
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4. Qualitative Erhebung

4.1 Mail vom 20.0ktober 2020

Von: M. Sinniger <m.sinniger@jurapark-aargau.ch>

Gesendet: Dienstag, 20. Cktober 2020 18:01

An: Ambihl Janin (s); Patrick Spinelli

Cc: Bauder Sinéad (s); Berger Loredana (s); von Anx Jennifer (s); Bachmann
Renate (s)

Betreff: AW: Proposal, Protokoll, Recherchekriterien

Liebe alle

Vielen Dank fur die guten Unterlagen und eure Nachricht.

Proposal:
8in heute noch im Home Office und habe hier keinen Scanner, werde euch das Proposal, das so m.E. in Ordnung ist,
gerne so unterschrieben zurlckschicken.

Recherche Institutionen:

Die Untersuchung von MBF und FARO finden wir so in einem sehr guten Rahmen bzw. denken, dass wir aufgrund
der darin festgelegten Kriterien und deren Rechercheergebnisse eine gute Grundlage fir die Priorisierung auf 2
Institutionen haben,

Ihr geht immer noch von zwei Institutionen aus fir das detaillierte Interview, richtig? Ich frage nur, weil unten steht
«Entscheid fur Institution durch Juraparks. ich finde es sinnvoll, wenn es mindestens 2 Institutionen sind fir euer
Interview, so dass wir vergleichen kénnen.

Weiteres Vorgehen:

Ist gut, bis auf einen Punkt: Fir das Feedback zum Interview-Leitfaden hatten wir gerne Zeit bis 3.11. Geht das?

Und noch eine kleine Ergdnzung: Mit dem Entscheid der Institutionen geht fir uns auch noch die Aufgabe einher, die
Institutionen im Voraus zu informieren durch uns.

In diesem Zusammenhang bitte ich euch noch, beim Interview-Leitfaden auch noch ein kurzes Vorstellen der Arbeit
durch euch gegeniber den Institutionen vorzuschlagen. Denke es ist wichtig, dass wir gegeniber den Institutionen
klar kommunizieren, was der Sinn und das weitere Vorgehen der Arbeit bzw. der anschliessenden moglichen
Zusammenarbeit mit dem JPA ist. Drum sind wir dankbar, wenn wir das vorab noch zusammen anschauen kénnen.

Einen schénen Tag, viel Freude und Elan bei der Weiterarbeit und herzliche Grusse
Marion
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4.2 Mail vom 22. Oktober 2020

Von: Patrick Spinelli «pespinelii@jurspark- ssrgawch>

Gesendet Donmerstag, 22 Cktober 2080 16432

Anc Amnbiiihl Janim (=)

L Bzwder Singad (s} Berger Loredan s &) Bachmann Renate &) von A
Jennifer (s} M. Sinniger

Betreff: AW Proposzl, Protokoll, Recherchelrniterizn

Anlagen: Anforderung en_logistitdoo:

Lizbe Janin

Irn Anhang schicksn wir dir wiz abgemacht diz Anfordarungsn.
B=i Fragen shan wir gerne zur Verfiigung.

Herzlichi Grisss
Marion und Patrick
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4.3 Mail vom 28. Oktober 2020

Von: M. Sinniger <m.sinniger@jurapark-aargau.ch>

Gesendet: Mittwoch, 28. Oktober 2020 19:38

An: Ambahl Janin (s); Patrick Spinelli

Cc Bauder Sinéad (s); Berger Loredana (s); von Arx Jennifer (s); Bachmann
Renate (s)

Betreff: AW: Recherche Institutionen

Liebe alle

Vielen Dank fir eure gute Zusammenstellung.
Die Qual der Wah! @)

Prio sind flr uns MBF und FARO.

Wir haben mit diesen Stiftungen bereits in unserem Projekt Baumglick zu tun https://jurapark-
aargau.ch/haumgl%C33%BCck html und gute Erfahrungen gemacht. Auch Gberzeugt ihr Angebot und die geografische
Nahe zum Park.

Dabei haben wir bei der MBF mit Francesco Tucci und bei FARO mit Martin Pauli zu tun. Ihr habt ja andere
Kontaktpersonen (und das macht von der Funktion her Sinn) angepeilt. Wollte euch einfach informieren.

Waire es von eurer Kapazitat her moglich, noch die Stiftung Schloss Biberstein als dritter Interviewpartner
hineinzunehmen? Wir denken, dass diese etwas weniger Kapazitdten haben, doch fanden wir die Abklarung doch
spannend, weil sie als einzige direkt im Parkgebiet sind. Von dem her ware es sehr wertvoll fir uns, wir haben aber

natlrlich Verstdndnis, wenn es nicht mehr passen wirde.

Sollen wir nun die Stiftungen vorinformieren? Von wann bis wann gedenkt ihr die Interviews zu machen?

Vielen Dank und liebe Griisse
Marion
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4.4 Ubersicht soziale Institutionen
Die folgenden Informationen wurden von den einzelnen Webseiten der sozialen Institutionen im Original zusammengetragen (copy-paste). Dies diente der Auftraggeberschaft als

Entscheidungsstiitze und war so vereinbart (siehe Anhang 1.3 Sitzungsprotokoll vom 14. Oktober 2020).
Stiftung MBF Stein
Miinchwilerstrasse 61, 4332 Stein
Christoph Egloff

Leiter Verkauf — Produktion

062 866 12 70

Institutionen
Adresse
Kontaktperson

Klienten / MA

Laden / Online Handel

Angebot
Logistik

Lagerbewirtschaftung

Vertrieb bsp Ge-
schenke zusammen-
stellen

Sonstiges
Referenzen

Kosten / Preise

Geschutzte Arbeitsplatze betreut durch Fachpersonal

Team auch vor Ort unterstiitzend inkl. Gruppenleiter

Einzelne Mitarbeitende tageweise oder fiir mehrere Wochen als Un-
terstltzung vor Ort

Berufliche Eingliederung in Zusammenarbeit mit der IV- Stelle der
SVA Aargau

Ladenlokale in Stein und Frick

Shop-in-Shop Beteiligung in Rheinfelden https://flora-tina.ch/pro-
dukt/viererlei-6er-bierkistli/

Onlineshop vorhanden https://www.stein-made.ch/

Termingerechte Fertigstellung und Auslieferung
Versand oder den Transport- und Abholservice
Materialbeschaffung und Lagerverwaltung

Verpackungs- und Sortierauftrage bis hin zum taglichen Versand
Verfugen liber Maschinenpark

Prozessgesteuerte Qualitatstiiberwachung
200 Auftraggebende
Konsumglterindustrie

Logistikbetriebe

Keine konkreten Angaben

Online Formular fur Offerten Anfragen

Stiftung FARO

Bachmattstrasse 12, Postfach 91, 5210 Windisch
Beat Diethelm

Leitung Montage

056 462 39 36

Personen mit einer IV-Rente, die den Anforderungen des Arbeitsmarkts
nicht (mehr) genligen,

100 Arbeitsplatze im geschiitzten Rahmen (GAP) zur Verflgung.

im Auftrag verschiedener Behorden (1V, Gemeinden und Justiz) werden
arbeitsintegrative berufliche Massnahmen durchgefihrt.

Onlineshop vorhanden https://shop.stiftung-faro.ch/
Verschiedenen Gastronomie Betriebe
Keine eigene Verkaufsladen

Lagern und liefern Waren fiir Kunden

Warenannahme und Warenausgabe

Eingangsprifung der angelieferten Waren

Ein- und Auslagern von Paletten

Kommissionierung von Waren

Postkonformes Verpacken

Inventarisieren

Auftragsbezogene Warentransporte

Kommissionieren und Verpacken von Bestellungen

Sets oder Verkaufseinheiten zusammenstellen

Ein- und Umpacken, Etikettieren, Sortieren, Wagen, Abzédhlen, Abfillen

Keine Angaben

Keine konkreten Angaben
Kontaktangaben flr eine Offerten Anfrage
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Institutionen
Adresse
Kontaktperson

Klienten / MA

Laden / Online Handel
Angebot

Logistik
Lagerbewirtschaftung
Vertrieb bsp Ge-

schenke zusammen-
stellen

Sonstiges

Referenzen

Kosten / Preise

Trinamo AG
Waissermattstrasse 8, 5001 Aarau

Moreno Cazzin

Kontakt Rdumung / Transport
062 834 53 06
moreno.cazzin@trinamo.ch

Rosmarie Lippuner

Kontakt Montage / Konfektionierung
062 834 51 39
rosmarie.lippuner@trinamo.ch

Geschiitzten Arbeitsplatzen fiir Menschen mit einer Leistungsein-
schrankung ( IV Bezliger)

Ausgesteuerte von Seiten Gemeinden

Programm fir v. Beschaftigung (RAV)

Ayslsuchende (KSD)

Migration und Integration (MIKA)

Massnahmen im Auftrag der IV-Stellen und im Auftrag der Gemein-
den fir Sozialhilfeempfangende

Onlineshop https://kostbar.ch/

Kleintransporte im Mittelland

Transport- und Abholservice

Lagerung

Verpacken ganzer Verkaufsprogramme und Montagesets
Etikettieren und Verpacken von Produkten

Abfill- und Verpackungsarbeiten

Versand und Postaufgabe

Andere Auftrage auf Anfrage

Arbeitsausfiihrung nach Terminabsprache
Arbeitseinsatze extern

Betriebe, welche von Trinamo AG gefiihrt werden:
Bistro https://www.mojo-food.ch/index.html
Hotel https://hotelascott.ch/

Gértnerei https://grinundstark.ch/

Unverbindliche Preisanfrage und Offertenerstellung
Offerten auf Anfrage
Zahlungsmodus: Rechnung/ Bar

Stiftung Schloss Biberstein
Dorfstrasse 99, 5023 Biberstein Tel. 062 839 90 10

Stefan Christen
Geschéftsleiter

Simon Sage
Bereichsleiter Tagesstruktur

Menschen mit Unterstiitzungsbedarf

Menschen mit geistiger und mehrfacher Behinderung

Geschiitzte Arbeitsplatze inkl. Betreuung in Werkstatten und Dienstleis-
tungen

Berufspraktische Ausbildung nach INSOS (PrA)

Onlineshop https://shop.schlossbiberstein.ch/
Schlossladen inkl Jurapark Produkten

Untenstehende Tatigkeiten sind Aufgaben der MA im Schlossladen, werden
so aber nicht nach extern als DL angeboten.

Bestellwesen (inkl. Abklarungen mit Backerei)
Lieferungen einrdumen und Regale auffiille
Lagerbewirtschaftung

Keine Angaben
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Institutionen Stiftung Topferhaus Stiftung Wendepunkt
Adresse Bachstrasse 117, 5000 Aarau Hauptsitz Logistikstandort
Schlisselring 10, 5037 Muhen Klosterstrasse 40 (Haus C)
5430 Wettingen
Kontaktperson Matthias Dietter Daniel Fetzer Christian Aerne
Bereichsleiter Arbeit Bereichsleiter Wettingen Kundenbetreuer
062 837 6015 Montage/Produktionslogistik 056 437 90 33
056 437 90 42 christian.aerne@wende.ch
daniel.fetzer@wende.ch
Klienten / MA e Menschen mit einer psychischen Beeintrachtigung e  Programme zur voriibergehenden Beschaftigung von Stellensuchenden,

Schulabgédnger/-innen und Asylsuchenden

e Integrationsprogramm, Teillohn und Langfristige Arbeitsplatze fir Sozial-
hilfebeziehende

e  Potentialabklarungen fur die Arbeitsmarktintegration

e Integrations- und berufliche Massnahmen im Auftrag der IV

e  Angepasste Arbeitsplatze fiir Menschen mit einer psychischen Leistungs-
beeintrachtigung

e 200 Fachpersonen, 900 Arbeits-, Ausbildungs-, Wohn- und Tagesplatze

Laden / Online Handel | e  Inhouse Selbstbedienungsladen e Diverse Online Shops von einzelnen Produktlinien
e Diverse Vertriebskooperation (Coop, lokalen Ladelis) e  Restaurant in Aarau und Muhen
Angebot
Logistik e  Eigenbewirtschaftung des eignen Produktesortiments Schlanke Strukturen, flexible Annahmepraxis und die eigene Fahrzeugflotte

keine Angaben ob fiir Externe auch

Lagerbewirtschaftung Lagerlogistik in Muhen, Rothrist und Wettingen, Lagerflache >1’000 m?

e  lagerung von palettisiertem Material

e  Kommissionieren von Bestellungen ab Webshop
e  Copacking und Konfektionieren

e Qualitatskontrollen

e  Verpackungsarbeiten

e  Display Erstellung

Vertrieb bsp Ge- e Abfill- und Verpackungsarbeiten e Abfill- und Verpackungsarbeiten

schenke zusammen- e  Konfektionieren und komplettieren von Produkten e  Konfektionieren und komplettieren von Produkten
e  Aufrichten und Fertigstellen von Verpackungen e  Aufrichten und Fertigstellen von Verpackungen

stellen e  Sortieren und Zusammentragen

e  Etikettieren und Auszeichnen (z.B. Preise)
e  Produkte einschweissen
e  Postaufgabe und Transport
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Sonstiges

Referenzen

Kosten / Preise

Institutionen
Adresse
Kontaktperson

Klienten / MA

Laden / Online Handel

Angebot

Logistik
Lagerbewirtschaftung
Vertrieb bsp Geschenke
zusammenstellen

Sonstiges
Referenzen

Kosten / Preise

e  Kolma Swiss Offce Products
. Biopartner

e  Keine Angaben

° Coop
e  Hilti Schweiz

e  Keine Angaben
e  Offerten Anfrage Online méoglich

Stiftung Domino Arwo

Wiesenweg 2, 5212 Hausen AG St. Bernhardstrasse 38, 5430 Wettingen
Sandra Egli Markus Bopp Stephan Fuglister

Abteilungsleiterin Ausriisterei Bereichsleiter Arbeiten Disponent Transport & Logistik
0564442181 056 4442173 0564374814
sandra.egli@stiftung-domino.ch markus.bopp@stiftung-domino.ch stephan.fueglister@arwo.ch

e Geschitzte Arbeitsplatze fiir Menschen mit Behinderungen
e 140 Geschitzte Arbeitsplatze

. 107 MA

e  Café Domino in Hausen & Mikado Café & Shop in Windisch
e  Onlineshop https://www.stiftung-domino.ch/shop

Lieferungen fir Kunden

e Abzadhlen und Verpacken in gewiinschte Einheiten

e Abfillen, Schrumpfen, Blistern

. Konfektionieren von Giveaways, Musterordnern und Verkaufs-Sets
e Geschenkverpackungen

e  Keine Angaben

e 286 Mitarbeitende mit besonderen Bediirfnissen arbeiten in den arwo Be-
trieben

e  Geschutzte Arbeits- und Beschéaftigungsplatze

e Onlineshop mit Eigenprodukte und auch Produkte von Fremdanbietern
(jedoch in erster Linie von anderen Stiftungen)

e  https://www.ganznormal.ch/index.cfm?&content=home

arwo-Zentrallager mit eingebundene Logistik

e  Auftragsabwicklung tiber Lager fiir Kunden
e  Kundenbestellungen jederzeit fristgerecht
e  Abpacken von Montagesdtzen

e  Zusammenstellen von Musterkollektionen
e  Schachteln vorbereiten und auffalten

e Abzidhlen

e  Abhol- und Lieferservice

e ABB Schweiz AG, Baden

e Hachler-Gruppe, Wettingen
e Offerten Anfrage Uber Webformular
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4.5 Anforderungen der Auftraggeberschaft an die Logistik

Anforderungen an Soziale Institutionen fiir Logistik der Jurapark-

Produkte

Eigenbedarf Jurapark fiir Messen und Markte, eigene Events, Geschafts-

stelle:

Kurzfassung: Stiftung hat ein Lager mit Jurapark-Produkten. Jurapark kann fiir seine Messen, Markte und

Events Produkte bestellen und diese werden durch die Stiftung an die Geschaftsstelle ausgeliefert (optional

vom Jurapark bei der Stiftung abgeholt)

Bemerkung: Macht nur Sinn, wenn auch weitere Verkaufskanale von der Stiftung beliefert wiirde,

sonst ware es zu wenig, damit sich Aufwand lohnt!

Transport-Dienstleistung:

Stiftung transportiert Ware zum Jurapark. Optional: Jurapark holt Ware ab.

Transportbedarf:

Einsatz 1: fir Messen, Markte, Events an denen der JPA vertreten ist
o ProJahr ca. 10 Messen/Markte
Einsatz 2: fiir die Geschéftsstelle vom Jurapark Aargau, hier wiirden so 4 Lieferungen pro Jahr rei-
chen
Einsatz 3: Fur Sitzungen, Events vom JPA, an denen JPA-Produkte zum Einsatz kommen

o ProJahr ca. 10 Anlésse

- Produktebestellung fiir Einsatze 1-3 kénnten vom Jurapark so koordiniert werden, dass pro Jahr

ca. 8 Lieferungen reichen wiirden. Die Geschéftsstelle hat ein kleines Lager

Anforderungen Lager/Sortiment

Anzahl: Versch. langer haltbare Juraparkprodukte (ca. 15-20 Produkte), die bei 20 Grad aufbewahrt

werden kdnnen
Lager sollte maximal 20 Grad aufweisen.

Abklarung ob Kiihllager fiir Frischprodukte auch bestiinde. Allenfalls besteht auch dort Bedarf.

Menge pro Lieferung:

Pro Produkt ca. 20 Stiick
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Bestellwesen/Ablauf
e Stiftung hat von jedem Produkt mind. 30 Stiick an Lager (kombiniert mit anderen Verkaufskanalen
ware das mehr). Sobald diese definierte Anzahl unterschritten wird, bestellt Stiftung wieder bei den
Produzenten.
e Rechnungsstellung: Muss im Detail verhandelt werden. Mdglichkeit: Produzenten stellen Rechnung

an Stiftung. Stiftung stellt pro Lieferung Rechnung fiir Produkte inkl. Transport an JPA.

Geschenkpakete Jurapark-Produkte:

Kurzfassung: Stiftung hat ein Lager mit Jurapark-Produkten. Damit machen sie verschiedene Geschenk-
pakete. Die Geschenkpakete kénnen Uber die Jurapark-Website bestellt werden und die Bestellung ge-
langt direkt zu der Stiftung. Stiftung stellt die Pakete zusammen und verschickt es an die Kunden (oder
Kunde holt es ab).

Transport

e Uber Postversand / Abholung

Anforderungen Lager/Sortiment
e Anzahl: Versch. langer haltbare Juraparkprodukte (ca. 15-20 Produkte), die bei 20 Grad aufbewahrt
werden kdnnen

e Lager sollte maximal 20 Grad aufweisen.

Anforderungen Sortiment
e Anzahl: Versch. langer haltbare Juraparkprodukte (ca. 15-20 Produkte), die bei 20 Grad aufbewahrt
werden kdnnen

e Abklarung ob Kihllager fur Frischprodukte auch bestiinde. Allenfalls besteht auch dort Bedarf.

Anzahl Geschenkpakete (verschiedene Kombinationen)

e (a5

Bestellwesen/Ablauf

e Pakete sind im Jurapark-Shop auf der Website ersichtlich

e Stiftung hat von jedem Produkt mind. 30 Stlick an Lager (kombiniert mit anderen Verkaufskanalen
ware das mehr). Sobald diese definierte Anzahl unterschritten wird, bestellt Stiftung wieder bei den
Produzenten.

e Rechnungsstellung: Muss im Detail verhandelt werden. Maglichkeit: Produzenten stellen Rechnung

an Stiftung. Stiftung stellt Rechnung an Endkunde. Jurapark hat Marge pro Produkt.
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Belieferung Gastro in und um Jurapark Aargau

Kurzfassung: Stiftung hat ein Lager mit Jurapark-Produkten. Gastronomen und Spezialitatenladen im und um
den Jurapark-Aargau konnen Produkte bei der Stiftung bestellen (idealerweise Gber ein Online-Bestellsys-
tem). Stiftung macht z.B. einmal pro Woche oder alle zwei Wochen Auslieferung an die Betriebe.

Transport-Dienstleistung:

e Stiftung transportiert bestellte Ware zu den Gastrobetrieben und Laden.

Transportbedarf:

e (Ca. einmal pro Woche eine Runde. Schatzungsweise 10 — 15 Betriebe.

Anforderungen Lager/Sortiment

e Anzahl: Versch. langer haltbare Juraparkprodukte (ca. 15-20 Produkte), die bei 20 Grad aufbewahrt
werden kdnnen

e Lager sollte maximal 20 Grad aufweisen.

e Abklarung ob Kuhllager fur Frischprodukte auch bestiinde. Allenfalls besteht auch dort Bedarf.

Menge pro Lieferung:

e Pro Produkt ca. 50 Stiick

Bestellwesen/Ablauf

e Stiftung hat von jedem Produkt mind. 50 Stlick an Lager (kombiniert mit anderen Verkaufskanalen
wadre das mehr). Sobald diese definierte Anzahl unterschritten wird, bestellt Stiftung wieder bei den
Produzenten.

e Rechnungsstellung: Muss im Detail verhandelt werden. Mdglichkeit: Produzenten stellen Rechnung

an Stiftung. Stiftung stellt pro Lieferung Rechnung fiir Produkte inkl. Transport an Gastro/Laden
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Belieferung Wochenmarkte

Kurzfassung: Stiftung hat ein Lager mit Jurapark-Produkten. 1-2 mal pro Woche kommt ein/e Marktfahrer/in
und fillt ihr Auto mit Jurapark-Produkten, mit denen sie dann an einen Wochenmarkt fahrt. Die restlichen
Produkte bringt sie dann wieder zurtck.

Transport-Dienstleistung:

keine

Anforderungen Lager/Sortiment

e Anzahl: Versch. langer haltbare Juraparkprodukte (ca. 15-20 Produkte), die bei 20 Grad aufbewahrt
werden kdnnen.
Eventuell: zuséatzlich Frischprodukte: Obst, Gemise, Wiirste, Kase

e Lager 1 sollte maximal 20 Grad aufweisen.

e Optional: Lager 2: Kiihllager, ca. 5 Grad (bei Gemiise dirfte es auch etwas warmer sein

Menge pro Woche

e Pro Produkt ca. 5-20 Stiick

Bestellwesen/Ablauf

e Stiftung hat von jedem haltbaren Produkt mind. 40 Stiick an Lager (kombiniert mit anderen Ver-
kaufskanalen ware das mehr). Sobald diese definierte Anzahl unterschritten wird, bestellt Stiftung
wieder bei den Produzenten.

e Rechnungsstellung: Muss im Detail verhandelt werden. Mdoglichkeit: Produzenten stellen Rechnung
an Stiftung. Stiftung stellt pro Lieferung Rechnung fiir Produkte inkl. Transport an Wochenmarkt-

fahrer oder Jurapark

Bemerkung
Bei all diesen Vorschlagen konnen wir mit den Stiftungen vereinbaren, dass es zu Beginn eine Defizitgarantie
bzw. finanzielle Unterstiitzung beim Aufbau seitens Jurapark gabe. Es uns bewusst ist, dass insbesondere zu

Beginn die Menge schwer abzuschatzen ist.
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4.6 Excel-Liste Mengengerist

Bestellmenge

Letzte Aktualisierung:

Eigen- Wochen- |

Produktnummer i Produkteart | Restaurant | Lager Ort

bedarf markt .
Brot Mehl 20 20 0
Diverse Produkte 20 20 20
Essig Ol 120 120 125
Wein, Cidre, Schaumwein 0 0 0
Trockenfriichte 100 100 20
Gemise Setzlinge 20 20 75
Fleisch 40 40 70
Fisch 0 0 25
Obst Fruchte Nisse 0 1360 0
Séfte Punsch 0 0 0
Schnaps Likor 0 0 0
Gemise Setzlinge 20 20 75
Sirup 20 20 20
Séfte Punsch 0 0 0
Milchprodukte 20 20 150
| ‘380 |1740 |580 Produkte ‘
I ‘8 |42 |42 Gewdiinsche Lieferungen pro Jahr ‘
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Letzte Aktualisierung:

Spaltel Produzent a;‘;"z E:;Z"Z Einzelhandelspreise/Einheit
Altbachmihle, Wittnau 0 0 0 io0 11.3 22.9
Besserstein Wein AG, Villigen 0 0 0 0 19.6 8.5
Bio-Bauern Wittnau, ArboVitis, Frick 40 40 0 80 5.4 18
Biohof Siegrist, Kuttigen 0 0 0 0 204 28.4
Bio-Hof Kasteln, Oberflachs 0 0 0 0 248 12.2
Briigglihof, Sulz 60 60 20 140 14 19.2
Biichli Weine, Effingen 0 0 0 0 17.9 13
gg:l::;rger Weine & Spirituosen, 0 0 0 0 257 112
\(;Irlllllt;[::]s feine Sachen vom Bauernhof, 0 0 0 0 28 78
Erlenhof, Wittnau 20 20 60 100 105 22
E:::;;.‘:fenossenschaft, Frunoba, 0 0 0 0
Haseli Huus, Gipf-Oberfrick 0 0 25 25 7.6 19.2
Hof Schenkenberg, Thalheim 0 0 0 0 19.8 14.8
Imkerei Lenzin, Wolflinswil 0 0 20 20 127 242
Imkerei Ruth Kohler, Herznach 60 60 0 120 13.8 175
Imkerei Werner Obrist, Sulz 0 0 0 0 13.9 18.4
Jurapark-Backereien, Wittnau 20 20 0 40 11 22.6
Langackerhof, Sulz 20 20 25 65 12.3 20.8
Max Schwarz AG, Villigen 0 0 0 0 285 8.2
Metzgerei Schwyzerhsli, Wil AG 40 40 40 120 20.3 16.3
Obstbau Briindler, Wittnau 100 100 75 275 11.6 232
Pfister - Wein und Natura-Beef, B6zen 0 0 30 30 15.6 143
Sohrenhof, Bézen 40 40 90 170 158 14.7
Treier Obstbau, Wolflinswil 0 0 0 0 13.7 21.9
\Q::ehiir:]bzar\:.;ii?ngfenschaﬂ Schinznach, 0 0 o 0 283 99
Weinbau Peter Zimmermann, Oberflachs | 0 0 0 0 25.7 113
Weingut Heuberger, Bézen 0 0 0 0 14.1 13.1
Werner Habermacher, Wolflinswil 0 0 0 0 12.6 242
Wiler Trotte, Wil AG 0 0 0 0 20.2 16.4
Ziegenhof Elfingen 20 20 150 190 171 15.6

a
Mittelwert: [45.83 |16.97 |16.89
Min: 5.4 7.8
Max: 285 28.4
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4.7 Leitfaden Interviews soziale Institutionen

Fragenkatalog Interview

1. Besteht mit anderen Unternehmen, die fiir Regionalitat stehen, eine Zusammenarbeit?
a. Ja, mit welchen?
b. Nein

2. Was st ihre Einstellung gegeniber einer Zusammenarbeit allgemein?

Machbarkeit
3. Besitzen sie ein eigenes internes Lager fiir Lebensmittelprodukte?
a. Ja
b. Nein
4. st ihre Institution dafiir ausgerichtet Lagerung fiir externe Unternehmen zu ibernehmen?
a. Wenn ja, wie ist es ausgestattet?
i. Flachengrosse
ii. Temperatur
iii. Kuhltemperatur/Kihlraum
5. Haben Sie die Moglichkeit als Institution externe Transporte im Jurapark durchzufiihren?
a. Wenn ja, wie fihren Sie diese Transporte durch?
b. Wenn nein, besteht die Moglichkeit ein solches Angebot zusammen mit dem Jurapark auf-
zubauen?
6. Beiwelcher Variante sehen Sie als Institution mehr Vorteile?
a. Lieferung ab Lager
b. Lieferung ohne Lager, «Just-in-time». Es besteht eine Bestellfrist von ca. einer Woche, aber
die Produkte werden nicht mehr zwischengelagert, sondern direkt am Lieferungstag beim
Produzierenden abgeholt und an den gewiinschten Ort geliefert.
7. Wer ist alles involviert in die Entscheidung beziiglich einer Zusammenarbeit?
8. Welche Kriterien erachten Sie bei einer Zusammenarbeit als zentral? (z.B. Kommunikation, Organi-

sation, Bestellwesen, Abrechnung etc.)

Im Folgenden werden Annahmen (kursiv notiert) gemacht, was ein kiinftiger Bedarf sein konnte, damit Sie
sich als Institution eine Vorstellung Gber die Nachfrage/mogliche Zusammenarbeitsformen machen kénnen.

Es sind noch keine konkreten Projekte. Es geht darum, herauszufinden, was moglich ist.
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Eigenbedarf Jurapark

Ca. 8 Lieferungen pro Jahr

Ca. 15-20 Produkte, pro Produkt 20 Stiick

Lagerbedingungen: max. 20 Grad, min. 30 Stiick pro Produkt an Lager, Kiihllager
Nachbestellung der Produkte direkt beim Produzierenden

Abrechnung

1. Haben Sie geniligend Ressourcen, um diese Bedingungen zu erfillen?
2. Sind sie bereit diese Bedingungen bei einer Zusammenarbeit einzugehen?
Wochenmarkte
- 1-2 mal pro Woche an Markt, Marktfiihrer/in kommt und fiillt Auto
- Pro Produkt ca. 5-20 Stiick
- Lager: max. 20 Grad, min. 40 Stiick pro Produkt an Lager, Kiihllager
- Nachbestellung der Produkte direkt beim Produzierenden
- Abrechnung
1. Fdhren sie einen eigenen Markt durch?
a. Wenn nein, flihren sie einen eigenen Marktstand an wochentlichen/monatlichen/jahrlichen
Markten?
i. Falls ja, Was flr positive/negative Erfahrungen haben sie bei den Markten ge-
macht?
2. Besteht die Moglichkeit Lager zur Verfligung zu stellen explizit fir die Produkte fiir den Wochen-
markt?
3. Haben Sie genligend Kapazitat, um allenfalls selbst am Wochenmarkt teilzunehmen?

a. Falls ja, 1x wochentlich oder 2x wochentlich?

Lieferungen an Gastronomie im Jurapark

Ca. 1x pro Woche oder alle 2 Wochen Transport zu Gastrobetrieben im Jurapark (Fokus Genuss-
strassen-Betriebe, die bereits viele Regionalprodukte verarbeiten/ im Sortiment fiihren)
o Gastro kann bei Stiftung Ware bestellen
Eine Runde = Ca. 10-15 Betriebe
15-20 Produkte, pro Produkt ca. 50 Stiick
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Lager: max. 20 Grad, min. 50 Stiick pro Produkt an Lager, Kiihllager
Nachbestellung der Produkte direkt beim Produzierenden

Abrechnung

Haben Sie genligend Ressourcen, um diese Runde zu absolvieren?
Sind sie bereit diese Bedingungen bei einer Zusammenarbeit einzugehen?
Welche Variante wiirden Sie bevorzugen?

a. 1xwochentlich

b. alle 2 Wochen

Ausbau Zusammenarbeit

Geschenkpakete auf Jurapark Website bestellen, Bestellung direkt an Stiftung
Postversand/Abholung

Ca. 5 verschiedene Geschenkpakete

Ca. 15-20 Produkte

Lager: max. 20 Grad, min. 30 Stiicke pro Produkt an Lager

Nachbestellung der Produkte direkt beim Produzierenden

Abrechnung

Ist die Kapazitat vorhanden zur Realisierung von allen 3 Moglichkeiten (Eigenbedarf, Wochen-
markte, Gastronomielieferungen)?

Sind sie bereit dazu andere Arbeiten anzubieten nebst der Logistik, z.B. Geschenkpakete herzustel-
len?

Sind sie bereit diese Geschenkpakete in ihren eigenen Laden anzubieten?

Sehen Sie weiter Moglichkeiten, Jurapark-Produkte (iber lhre Kanéle (z.B. in eigenen Gastrobetrie-

ben) abzusetzen?
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4.8 Transkript Interview MBF

Institution: Stiftung MBF

Kontaktperson: Marcel Suter

Interviewende: Renate Bachmann und Loredana Berger
Datum: 11. November 2020 (via Webex)

Die Aufnahme des Interviews wurde von Herrn Suter genehmigt.

Was sind lhre Aufgaben bei der Stiftung MBF?

Herr Suter arbeitet seit sieben Jahren bei der Stiftung MBF. Friher war er in der Maschinenindustrie tatig.
Die letzten sieben Jahre hat er die Produktion 1 geleitet, die aus zwei Montage Abteilungen, einer Schreinerei
und einer mechanischen Abteilung besteht. Die Produktion 2 besteht vorwiegend aus Konfektionieren und
Verpacken, mit Garten- und Landschaftsunterhalt.

Nachstes Jahr erfolgt eine Anderung: die Leitung von der gesamten Produktion tibernimmt Herr Tucci und

Herr Suter wird Leiter des Verkaufs.

Zusammenarbeit

1. Besteht mit anderen Unternehmen, die fiir Regionalitit stehen, eine Zusammenarbeit?

Es besteht die Zusammenarbeit mit dem Jurapark beim Projekt Baumgliick.

Ja, es bestehen auch weitere unterschiedliche Zusammenarbeiten. Unter anderem mit Coop. Die Linie heisst
«Aus der Region». Die Produkte werden durch MBF selbst hergestellt und im Coop vertrieben. Z.B. den Bio-

Honig. Sie besitzen eine eigene Imkerei. Coop ist dabei ein Verkaufskanal.

Ebenfalls besitzen sie eine eigene Schreinerei (steinmade.ch) die unter anderem Schneidbretter, Pfannenun-
tersetzer, sowie Pfeffer- und Salzmiihlen herstellen, die dann Giber die eigene Webseite und im Fricktal-Shop
«Laden Vielerlei» und im Social Store verkauft werden. Der Social Store ist eine Internetplattform bei dem

soziale Unternehmen ihre Produkte vertreiben kénnen.

2. Was ist ihre Einstellung gegeniiber einer Zusammenarbeit aligemein? Kerngrund eigene Produkte,
Regionalitat etc.?

Der Kerngrund ist, dass sie ihre Personen beschaftigen miissen. In der Produktion arbeiten rund 120 Klienten
(Menschen mit einer IV-Bescheinigung). Einige Arbeiten kommen aus der Region von Klein-, Mittel-, und

GroRbetrieben, die ihre Produkte bei MBF herstellen lassen. Sie sind aber nicht immer voll ausgelastet, daher
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haben sie die Eigenprodukte entwickelt, wie z.B. die Schreinerei. Es geht vor allem darum, dass eine Auslas-
tung besteht. Der kleine Rahmen, sowie «aus der Region» ist ihnen wichtig, da es einfach zu ihnen passt. Sie
haben auch das Gefiihl, dass dies etwas ist, dass Personen immer noch verlangen. Sie wollen etwas das aus
der Region ist, Produkte die nachhaltig sind, zudem wollen sie, dass das Produkt bei MBF hergestellt wurde.
Das sind die Beweggriinde. Ebenfalls ist wichtig, dass sich MBF mit den Produkten, die sie vertreiben, identi-

fizieren kdnnen. Ganz wichtig ist, aber dass es von ihnen kommt, dass sie das Produkt herstellen kénnen.

2a. Was bestehen bei lhnen fiir Beeintrachtigungen? Zum Beispiel Personen die noch relativ selbstan-
dig arbeiten konnen?

Die Beeintrachtigungen der Personen sind sehr unterschiedlich, ist sehr individuell, da sie in unterschiedli-
chen Bereichen arbeiten wie: Schreinerei, Mechanik, Montage, Verpackerei, Garten- und Landschaftsunter-
halt. Ebenfalls haben sie auch eine eigene Kiiche bei ihnen, wo auch Personen beschiftigt werden. Die Be-
eintrachtigungen sind sehr weit gefachert: kognitive Einschrankungen, korperliche Einschrankungen sowie
psychisch kranke Personen. Das fiihrt dann auch dazu, dass die Fahigkeiten am Arbeitsplatz sehr individuell
sind. Es wird aufgeteilt, dass dort wo anspruchsvolle Arbeit besteht (komplexere Arbeitsschritte), auch Per-
sonen arbeiten, die noch mehr Fahigkeiten besitzen wie z.B. psychisch erkrankte Personen. Klienten mit einer
groReren Beeintrachtigung, flihren einfachere Arbeiten aus mit weniger Arbeitsschritten. Die Kunst besteht
darin die Arbeit in einzelne Arbeitsschritte aufzuteilen, so dass die Klienten diese dann auch selbstandig aus-

fuhren kénnen.

2b. Sind sie zurzeit gut ausgelastet?

Personen sind konstant vorhanden. Es bestehen in der Produktion ca. 120-125 geschiitzte Arbeitsplatze,
dann wird nach Arbeit gesucht. Manchmal ist diese ideal und manchmal weniger. Auch sie mussen schauen,
dass sie zu Arbeit kommen. Auch bei ihnen ist es so, dass sie Arbeit ans Ausland verlieren und unter Preis-
druck stehen. Auch sie bemerken mittlerweile das Coronavirus. Firmen geben ihnen die Arbeiten nicht mehr,
da sie sie selbst durchfiihren oder selbst keine Arbeit haben. Daher bestehen auch zurzeit Gruppen die nicht
ausgelastet sind.

Grundsatzlich besteht aber ein Interesse an regionaler Zusammenarbeit. Sie missen einfach schauen ob sie
die entsprechenden Ressourcen haben, ob es machbar ist. Das ist sehr entscheidend. Alle Arbeiten kénnen
sie nicht ausfihren. Sie haben in den letzten Jahren den Betrieb auf gewisse Bediirfnisse ausgerichtet. Sie
sind aber auch gewillt, wenn neue Bedirfnisse aufkommen, sich anzupassen, neue Sachen zu entwickeln,

dass sie diesen Bedirfnissen gerecht werden.
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Machbarkeit
3. Besitzen sie ein eigenes internes Lager fiir Lebensmittelprodukte?
Nein, das ist nicht vorhanden. Die Lagerflache ist bereits ausgeniitzt. Sie sind bereits selbst seit ein paar Jah-
ren mit der Lagerflache am Anschlag, denn auch bestehende Kunden wollen Sachen bei ihnen einlagern. Das
ist ein Bedirfnis das allgemein steigt. Niemand will mehr selbst lagern oder man méchte im Idealfall ein
zentrales Lager bei jemandem haben und diese vertreiben die Ware dann auch gleich. Gerade bei Lebens-
mitteln ware dies ein neuer Sektor, den sie betreten wiirden. Sie haben keine KithlIrdume in dem Sinn wo dies
gemacht werden kdnnte. Sie haben einen kleinen Kihlraum fiir das eigene Biogemiise und die Kiiche hat

auch einen Kihlraum, aber diese sind bereits ausgeschopft bei der Kapazitat.

3a. Wenn nein, besteht die Moglichkeit ein solches Angebot zusammen mit dem Jurapark aufzubauen?
Im Sinne von Kiihlraum etc.

Es ist schwierig. Sie sind grundsatzlich sehr offen fiir dieses Projekt. Es wiirden neue Moglichkeiten entstehen
Personen zu beschaftigen. Der Stand jetzt ist, dass sie kein Lager anbieten konnen. Ein weiterer Punkt ist die

Logistik, also der Transport.

4. Haben Sie die Moglichkeit als Institution externe Transporte im Jurapark durchzufiihren? Wenn ja,
wie fiihren Sie diese Transporte durch?

Im Moment haben sie einen Fahrzeugpark wo der Transport eigentlich moglich ware von der Auslastung her.
Aber es fehlt die Personalressource. Es missten Personen sein die praktischerweise kleinere Lastwagen fah-
ren kdnnen aber IV beziehen. Sie kénnen keine normalen Arbeitsplatze anbieten, das kénnen sie sich nicht
leisten. Es missen geschiitzte Arbeitsplatze sein. Jemand der den ganzen Tag Auto fahren kann, also quasi
als Lastwagenchauffeur, hat diese Person denn noch die Berechtigung in einer Institution zu arbeiten? LKW-
Fahrer kdnnte auch in normalen Arbeitsmarkt arbeiten. Dies ist ein Knackpunkt: wie kommen sie an diese
Ressourcen, so dass sie das Angebot aufrechterhalten kénnen?

Sie haben ein paar wenige Klienten, die Autofahren kdnnen, doch dies reicht nicht aus fiir ein solches Projekt.
Es gibt aber auch Klienten, die es kdnnen, aber nicht wollen. Es braucht einen hohen Grad an Selbstandigkeit.
Sie missen selbst auf eine Tour gehen kdnnen. Sie missen alles selbst managen kdnnen.

Es braucht einen Plan wann die Produkte ausgefahren werden missen. Dahinter steckt eine Organisation
und fiir diese Organisation muss jemand verantwortlich sein. Diese Ressourcen miissen vorhanden sein und
dann benétigt man Personen, die das Ganze betreiben und dies haben sie zurzeit nicht. Das miisste aufgebaut

werden.
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5. Wer ist alles involviert in die Entscheidung beziiglich einer Zusammenarbeit?

Das ist ein Entscheid der Stiftung MBF selbst. Sie miissen konkret wissen was der Auftrag ist, was missen sie
genau machen, um diesen Auftrag auszufiihren. Dann missen sie wissen ist es machbar, ist es fir sie loh-
nenswert? Ist es eine gute Arbeit fiir ihre Klienten, haben sie die Personen, die das Ausfiihren konnten? Auch
der wirtschaftliche Aspekt ist wichtig, konnen sie damit etwas verdienen? Die Entscheidung geht vor die Ge-
schaftsleitung. Darin enthalten sind Herr Suter, die Logistik. Evtl. kénnte das Ganze auch noch beim Stiftungs-

rat landen. Ob Stiftungsrat ja oder nein sagt, hangt davon ab wie gut das Projekt ausgearbeitet wird.

6. Welche Kriterien erachten Sie bei einer Zusammenarbeit als zentral? (z.B. Kommunikation, Orga-
nisation, Bestellwesen, Abrechnung etc.)

Die Arbeit muss machbar sein, das ist ganz wichtig. Es sollte ideale Arbeit sein, die ihre Klienten auch bewal-
tigen konnen. Ebenfalls sollte es eine Win-Win-Situation fiir beide Parteien sein. Sie wollen sich nicht ausge-

niitzt vorkommen. Es muss fir beide Parteien Synergien ergeben.

6a. Wie kommunizieren sie?

Sie sind gut ausgerustet, haben z.B. CNC-gesteuerte Maschinen.

Sie arbeiten auch fir Firmen extern. Klienten gehen in eine Firma und dann werden die Stunden abgerechnet.
Der Arbeitsplatz wird im Voraus angeschaut. Ist dieser Klienten gerecht? Ist die Person dort richtig betreut?
Ist dies gewahrleistet, kann sie alleine gehen? Ist Schutzkonzept vorhanden? Ist der Transport, die Verpfle-

gung und die Arbeitszeiten gewahrleistet? Wenn dies alles gewahrleistet ist, dann wird Vertrag erstellt.

Das Excel Mengengerist wird Herrn Suter erldutert. Es wird betont, dass im Folgenden nur Annahmen ge-
macht werden, was ein kiinftiger Bedarf sein konnte, damit sich die Institution eine Vorstellung lber die
Nachfrage/mégliche Zusammenarbeitsformen machen kann. Es sind noch keine konkreten Projekte. Es geht

darum, herauszufinden, was moglich ist.

Eigenbedarf Jurapark

1. Haben Sie geniigend Ressourcen, um diese Bedingungen zu erfiillen?

Das mit dem Lager ist schwierig, weil sie das wirklich nicht anbieten kdnnen. Auch wenn man gemeinsam ein
Lagerraum mieten wiirde, treten Herausforderungen auf. Was kostet dies? Kihlrdume sind sehr teuer und
nicht sehr viel vorhanden. Nur der Transport her ware so vom Fahrzeugpark machbar, aber vom Personalbe-

stand her nicht. Man musste zuerst das Personalressourcen Problem I6sen.
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Wochenmarkte
1. Fiihren sie einen eigenen Markt durch?
Sie fihren einen Ostermarkt und einen Weihnachtsmarkt mit ihren Produkten aus dem Atelier (Bastelpro-
dukte) durch. Zweimal pro Jahr gehen sie an den Markt nach Frick. Dieser Stand wird nicht von Klienten selber
betrieben, sondern von freiwilligen Helfern wie z.B. pensionierte Personen, die sie in ihrer Freizeit unterstit-

zen. Ab und zu nehmen sie ein bis zwei Klienten mit.

Es ist schwierig an die freiwilligen Personen zu gelangen. Es muss aktiv Werbung dafiir gemacht werden.

2. Besteht die Moglichkeit Lager zur Verfiigung zu stellen explizit fiir die Produkte fiir den Wochen-
markt?

Nein, dies ist nicht moglich. Es ist keine Lagerkapazitat, sowie auch kein Kithlraum vorhanden.

3. Haben Sie geniigend Kapazitat, um allenfalls selber am Wochenmarkt teilzunehmen?

Nein dies ist nicht moglich, dafiir fehlen ihnen die Ressourcen. Auch hier fehlen die Personen dazu.

Lieferungen an Gastronomiebetriebe im Jurapark

1. Haben Sie geniigend Ressourcen, um diese Runde zu absolvieren?

Auch dies ist nicht moglich, da die Personalressourcen fehlen. Ebenfalls fehlt die Lagerflache inkl. KithIraum.

Die Distanzen zu den Produzenten ist ein wichtiger Komponent. Was kostet die Stiftung den Fahrzeugpark
und alleine nur das Herumfahren? Danach kommen noch die Personen dazu, die es dafiir braucht. Es stellt
sich die Frage ob sich dies denn auch lohnt. Diese Daten sind enorm wichtig fur die Stiftung. Sie bendétigen
eine stichfeste Aussage vom Jurapark was genau die Anforderungen sind. Die Stiftung kann dann darauf auf-
bauen und eine Kalkulation durchfiihren. Es kann dann ebenfalls geschaut werden ob sie unter Umstanden
irgendwo investieren missen. Lohnt sich eine Investition so dass der Auftrag dann trotzdem Gbernommen
werden kann? Umso genauere Angaben gemacht werden, umso besser kann die Stiftung anschauen ob es
sich lohnt.

Sie sind sehr positiv gegenliber solchen Projekten eingestellt, aber es ist schade, wenn es scheitert, weil es

nicht umsetzbar ist.
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Zusammenarbeit Ausbau

1. Sind sie bereit dazu andere Arbeiten anzubieten nebst der Logistik, z.B. Geschenkpakete herzustel-
len?
Die Ware wird durch die Produzenten angeliefert und die Stiftung macht dann daraus ein Korb und verpackt

dies. Das sind Arbeiten die die Stiftung ausfiihren kann.

2. Sehen sie weitere Moglichkeiten, Jurapark-Produkte liber ihre Kanile (z.B. in Gastronomiebetrie-
ben) abzusetzen?

Sie haben einen eigenen Webshop, den sie rein fiir ihre Produkte benutzen. Es wurde bereits dartber disku-
tiert Fremdprodukte anzubieten, aber das ist dann wie ein Geschaft. Daflir werden Angestellte bendtigt, die
dies betreiben. Das nimmt eine Dimension an, die sie nicht mehr mit ihren Klienten betreiben konnen. Damit

diese Angestellten finanziert werden kdnnen, braucht es einen grossen Umsatz.

Sie haben die Vision von einem eigenen Laden. Aber es braucht Verkaufspersonal der einen Lohn erhalt und

dazu kommt die Ladenmiete. Das ist sehr schwierig zu erreichen.

Sie betreiben einen Laden in Rheinfelden, der Laden Vielerlei. Das ist eine Kompromisslosung, genau aus dem
Grund, da es nicht moglich ist nur durch die eigenen Produkte einen Laden zu finanzieren. Die Frau eines
Angestellten ist Floristin und sie hat libergangsmassig einen Laden auf die Beine gestellt, da sie selbst um-
bauen musste. Dort wurden ihre Blumenprodukte, die Produkte der Stiftung MBF, Feldschlésschen Produkte
sowie Salinenprodukte (Salz) angeboten. Vier Parteien haben den Laden zusammen finanziert. Floristin war

zustandig fur Verkauf. MBF hat Teil der Ladenmiete mitfinanziert und sie hat dafiir die Produkte verkauft.

Grundsatzlich sind sie sehr offen fiir Kompromisse und flexibel, es muss aber alles griindlich abgesprochen
werden. MBF muss vom Kanton aus fast eine Million einsparen. Jede Tatigkeit muss kritisch hinterfragt wer-
den.

Sie werden unter anderem vom Kanton finanziert. Mit diesen Geldern miissen sie ihre Institution am Laufen
halten, sprich die Angestellten bezahlen. Die Rechnung geht leider nicht immer auf, so dass sie bereits Stellen

abbauen mussten.

Dieses Interview ist erst der Anfang. Es muss noch viel zusammengesessen werden und schauen worum es

genau geht. Es muss noch viel besprochen werden. Von ihnen aus ist der Wille da etwas zu machen, aber es
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muss machbar sein, umsetzbar sein. Je bessere Angaben dass sie erhalten, umso genauer kdnnen sie ab-
schatzen ob sie die entsprechenden Ressourcen haben oder ob sie diese Ressourcen besorgen kénnen. Lohnt

sich dies? Wenn sie nicht an die entsprechenden Personen gelangen, ist das Projekt nicht moéglich oder wenn

z.B. gar kein Lagerplatz gefunden werden kann.
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4.9 Transkript Interview Faro

Institution: Stiftung Faro

Kontaktperson: Martin Pauli

Interviewende: Renate Bachmann und Loredana Berger
Datum: 16. November 2020 (via Microsoft Teams)

Die Aufnahme des Interviews wurde von Herrn Pauli genehmigt.

Was sind lhre Aufgaben bei der Stiftung Faro?

Herr Pauli kommt urspriinglich aus der Industrie. Er ist seit 3 Jahren bei der Stiftung Faro. Er ist zustandig fur
4 Werkstatte: Elektromontage, Kleinmontage, Papier- und Kreativwerkstatt. Es ist noch eine relativ junge
Stiftung. Seine Aufgabe ist es dem Ganzen einen wirtschaftlichen Hintergrund zu geben, sowie auch andere

Kundensegmente zu finden und interessante Arbeit flr die Klienten zu finden (mehr Abwechslung).

In der Stiftung arbeiten ca. 8-10 Mitarbeitende mit einem Pensum von 80-100%. Aktuell haben sie 80 Klienten
plus ca. 10 die sich in einer beruflichen Massnahme befinden. 3-4 Klienten aus dem Wohnbereich die in die
Werkstatte arbeiten gehen.

Pro Werkstatt ist es unterschiedlich wie viele Personen dort arbeiten. Die meisten Klienten kénnen meistens
nur zu 50% kommen. Klienten, die in die Pension gehen bei ihnen hatten meistens ein hdheres Pensum ge-
habt.

Klienten sind meistens psychisch beeintrachtigt, weniger kognitiv. Dann gibt es noch ein paar junge Klienten
aus der Integrationswohngruppe die ca. 18 Monate beiihnen sind, um sie zu einer Selbstandigkeit zu bringen,

z.B. um eine Lehre anzufangen.

Sie sind relativ divers bei den Altersgruppen. Sehr junge und solche im Pensionsalter. Wenn sie bei ihnen
Uber 65 Jahre alt sind, diirfen sie auch noch langer bleiben, wenn sie das mdchten.

Der Leistungsfaktor ist zum Teil stark mit der Industrie verknipft. Sie haben zum Teil Anforderungen bis zum
z.B. Lean Management. Sie haben Klienten, die dies natirlich nicht erfiillen kénnen, die nicht 7 Arbeitsschritte
machen kénnen. Aber die Stiftung notiert den gesamten Prozess und kann auch die entsprechenden Daten
dazu liefern.

Was nie gemacht werden darf, ist mit dem Klienten {iber die Menge sprechen. Die Aufgabe der Stiftung ist
es, nie zu zeigen, dass sie Stress oder Druck haben. Der Klient darf das nicht zu spliren bekommen, der (iber-
legt dann zu viel und nach einer Woche wiirde er nicht mehr bei ihnen arbeiten. Alles was Uberkapazitit ist,

wird auf alle vier Werkstatte verteilt, so dass der Klient nichts davon merkt.
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Zusammenarbeit

1. Besteht mit anderen Unternehmen, die fiir Regionalitit stehen, eine Zusammenarbeit?

Ja es bestehen Zusammenarbeiten. Unter anderem natiirlich mit dem Jurapark beim Projekt Baumgliick.
Eine weitere Zusammenarbeit besteht mit dem Aargau Tourismus betreffend Lager und Logistik. Sie machen
fur sie den gesamten Versand. Flyer/Unterlagen werden durch den Klienten gerlistet und dann zu einem

Paket zusammengestellt.

la. Was ist der Anreiz daran, dass sie diese Arbeit (Aargau Tourismus) iibernommen haben?

Die 4 Werkstatte werden sehr stark Richtung Lager, Logistik und Webshop ausgerichtet. Das sind Arbeiten
die Klienten mit verschiedenen Anforderungsprofilen erfiillen kénnen. Es ist eine interessante Aufgabe und
ein Klient kann sich mit dem Aargau Tourismus identifizieren.

Die Klienten werden dazu motiviert neue Aufgaben zu erlernen.

Ein weiteres zuklnftiges Projekt ist Recycling Z Aaro. Es handelt sich um Recycling Boxen die bei ihnen kon-
fektioniert und geriistet werden. Sieht aus wie ein Designer Mobel. Der Lagerplatz wird fir sie optimiert mit
Regalen. Ebenfalls erfolgt bei der Stiftung Faro der gesamte Versand ab Webshop.

Sie haben auch ein Projekt mit einem Glihweinmix. Auch dort machen sie den gesamten Versand ab

Webshop.

Wichtig ist, dass die Klienten die Arbeiten ausfiihren kénnen. Ansonsten darf Herr Pauli den Auftrag nicht

annehmen.

Auch ein guter Partner bei der Zusammenarbeit ist die Stiftung MBF. Wenn Faro mehr Arbeit hat und es
wirklich nicht schafft diese zu bewaltigen, wird es unter gewissen Stiftungen aufgeteilt, Hauptsache der Auf-
trag kann fur die Kundschaft erflllt werden. Aber bei Faro ist immer zuerst Qualitat, der Punkt Geschwindig-

keit gibt es eigentlich gar nicht. Es wird dafiir geschaut, dass sich Klienten nicht vergleichen.

Machbarkeit

2. Besitzen sie ein eigenes internes Lager fiir Lebensmittelprodukte?

Eher weniger. Fir das Projekt Glihmix wurde der Lagerplatz erweitert betreffend der Anforderung Hitze.
Faro hat drei Gastrobereiche und ein Bereich ist direkt bei Faro auf dem Areal selber (La Cantina). Dort be-
finden sich Raumlichkeiten, die die Gastronomie benutzt um Lebensmittel zu lagern. Sie haben auch Kiihlla-
ger, die sie fur ihren Eigenbedarf benutzen.

Sie sind mit der Lebensmittellagerung vertraut.
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3. Ist ihre Institution dafiir ausgerichtet Lagerung fiir externe Unternehmen zu libernehmen? Wire
Potential vorhanden, um weitere Produkte zu lagern? Sind es gekiihlte Raume?
Kahllager sind keine vorhanden. Es wiirde auf die Menge der Produkte ankommen, wenn dann eine Partner-
schaft eingegangen werden wiirde, ob eine Investition Sinn machen wirde.
Die Lagerrdaumlichkeiten unter 20 Grad sind ausbaubar. Diese Raumlichkeiten befinden sich in demselben

Gebiude wo sich das Restaurant befindet.

4. Haben Sie die Moglichkeit als Institution externe Transporte im Jurapark durchzufiihren?
Grundsatzlich ja, aber es kommt ganz auf die Menge der Produkte an. Sie besitzen VW Busse und Caddys. Sie
besitzen kein LKW. Die Stiftung Domino hat einen 3,5 Tonnen LKW. Fiir einmal pro Woche oder einmal pro
Monat besitzen sie auch die personellen Ressourcen. Es gibt ca. 3-4 Klienten die einen Fiihrerausweis besit-
zen. Sie dirfen den Transport nicht nur auf einen Klienten abstiitzen. Mehr als 100km und abendliche Fahrten
sind nicht moglich. Bis Rotkreuz kommen sie an die Grenze mit der Belastbarkeit der Klienten.
Kilometermassig musste es einfach in der Nahe sein. Dies wurde bereits festgestellt, beim Projekt Baumgliick.

Nach Wolflinswil sind es einfach bereits 30km.

5. Bei welcher Variante sehen Sie als Institution mehr Vorteile?

Die Lieferung ab Lager ist fir sie besser geeignet als die Just in Time Lieferung. Die Just in Time Lieferung
muss genauer definiert werden. Klienten kénnen nicht jeden Tag eingesetzt werden. Der Auftrag wird an-
sonsten zu stark auf den Klienten impliziert. Heute anliefern und am Nachmittag wieder ausliefern ist eher
nicht moglich. Dies wiirde ansonsten Druck ausiiben. Es ist das Ziel, dass kein Druck auf die Klienten ausgeiibt
wird. Just in Time Lieferungen sind heutzutage auch eher schwierig. Die Industrie funktioniert heute so nicht

mehr.

6. Wer ist alles involviert in die Entscheidung beziiglich einer Zusammenarbeit?
Wenn es Sachen betrifft aus der Werkstatt, dann ist dies direkt bei Herrn Pauli. Wenn es in Kombination ist
mit Lebensmitteln, dann wird auch die verantwortliche Person bei der Gastronomie hinzugezogen bzw. mit-

involviert. Wenn die Investitionen noch grosser werden, ist auch ein Geschaftsleitungsmitglied involviert.

7. Welche Kriterien erachten Sie bei einer Zusammenarbeit als zentral? (z.B. Kommunikation, Orga-
nisation, Bestellwesen, Abrechnung etc.) Gibt es auch K.O-Kriterien, bei denen sie sofort von der Zusam-
menarbeit abwinken wiirden?

Es kommt ganz darauf an wo die kérperlichen Grenzen sind, also z.B. schwere Gewichte ist eher nicht moglich
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aufgrund der Klienten. Die Klienten nehmen Medikamente zu sich. Daher auch die Grenzen beim Gewicht.
Ebenfalls darf die Arbeit nicht nur aus Steharbeit bestehen. Es muss zwischen Stehen und Sitzen abgewech-
selt werden kdonnen. Bei korperlichen Arbeiten kommen die Klienten an ihren Anschlag. Zum Beispiel Last-
wagen voller Waren ausliefern und ausladen haben sie zurzeit nur 1-2 Klienten die dies 100% erledigen kénn-
ten.

Ein weiteres No-Go ist, wenn extern Druck aufgesetzt wird. Wenn die Auftraggeberschaft den Klienten vor-
schreibt wie viel ein Klient in einer Stunde arbeiten soll. Z.B. der Klient schafft 50 Herzen pro Stunde einzu-

kleben. Kundschaft muss dafiir Verstandnis haben.

7a. Wie wird bei lhnen abgerechnet? Nach Aufwand oder pauschal etc.?

Bei der Kreativwerkstatt wird anders abgerechnet als in anderen Bereichen. Sie sind keine «Bastelgruppe».
Sie befinden sich in einem mittleren bis guten Preissegment.

Wenn ein Auftrag aufgegeben wird mit sie wollen 10'000 Kerzen haben aber unter einem Franken, sind sie
die falsche Stiftung. Ebenfalls auch wenn gesagt wird die Kundschaft will so und so viele Kerzen in diesem
Zeitraum. Wenn aber der Auftrag lautet sie wollen fiir Weihnachten 600 Weihnachtskarten und sie im April

anfangen kénnen, dann machen sie das locker. Bei den Auftrdgen muss sehr viel Luft bestehen.

Klienten erhalten alle eine IV Rente. Zu Beginn verdienen alle Klienten zwei Franken pro Stunde. Sehr selten
erhalten sie CHF 3.50 in der Stunde. Dies sind dann meistens Klienten die evtl. wieder zuriick auf den 1.
Arbeitsmarkt gehen kénnen.

Die Kalkulation erfolgt sonst eig. wie in der Wirtschaft. Es gibt auch bei Stiftungen Konkurrenz auf dem Markt.
Im Kanton Aargau befinden sich 38 Stiftungen.

Der Kanton zahlt fiir den Klienten die Stunden die er betreut wird. Je nachdem wie gross der individuelle
Betreuungsbedarf ist, bekommt Faro einen Stundenansatz vom Kanton. Die wichtigste Aufgabe fir Faro ist
den Klienten eine Tagesstruktur zu geben. Die Klienten sollen eine Beschaftigung haben, sie sollen dort ge-

fordert werden wo sie gut sind. Sie sollen ein Erfolgserlebnis haben.
Konkurrenz sind Stiftungen die z.B. sehr mechanisch aufgebaut sind wie die Stiftung Domino. Diese besitzen
2.B. Drehbdnke usw. Das besitzt Faro nicht, sowie auch keine Schreinerei. Aber sie versuchen immer den

Wunsch der Kundschaft zu erfiillen. Dabei arbeiten sie auch mit anderen Stiftungen zusammen.

Der Umsatz in den Werkstatten ist ein kleiner Teil der gesamten Umsatze. Wohngruppen etc. bringen die

grosseren Ertrage ein.
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7b. Wie sind Sie ausgeriistet betreffend Bestellvorgange?

Die Buchhaltung befindet sich auf dem ERP System. Weiter verwenden sie Word und Excel.

Das Excel Mengengeriist wird Herrn Pauli erldutert. Es wird betont, dass im Folgenden nur Annahmen ge-
macht werden, was ein kiinftiger Bedarf sein konnte, damit sich die Institution eine Vorstellung tber die
Nachfrage/mogliche Zusammenarbeitsformen machen kann. Es sind noch keine konkreten Projekte. Es geht

darum, herauszufinden, was moglich ist.

Eigenbedarf Jurapark

1. Haben Sie geniigend Ressourcen, um diese Bedingungen zu erfiillen?
Es stellt sich hier die Frage wie das Ganze vor und wahrend dem Transport gekihlt wird. Z.B. fiir den
Fleischtransport werden wahrscheinlich spezielle Gebinde benoétigt, die bereits vor dem Transport gekihlt

werden miussen.

1a. Ein Grundstock befindet sich bei lhnen an Lager und auf Bestellung der Geschiaftsstelle Jurapark liefern
Sie die entsprechenden Produkte aus oder sie sammeln es bei einer Bestellung der Geschaftsstelle direkt
bei den Produzenten ein und liefern es dann aus.

Wenn dies in einer bzw. zwei Fahrten moglich ware, dann wiirden sie dies gar nicht lagern. Die Stiftung MBF
ware fiir das fast zentraler gelegen. Sie hatten weniger Kilometer und es missten keine Lagergebiihren be-
zahlt werden. Dies aus den Griinden da sich die meisten Produzenten hinter dem B&zberg befinden und es
sich mehr lohnen wiirde es einzusammeln und dann direkt auszuliefern. Allerdings musste hierfiir ein starker
Klient/ eine starke Klientin vorhanden sind oder ein Praktikant bei der Stiftung. Ansonsten kann dies nicht
bewadltigt werden. Der Logistikansatz betreffend dem Einlagern und dann verteilen ist fiir die Stiftung Faro

etwas unklar.

Die Frischprodukte wie Milchprodukte und Setzlinge bereiten ein wenig Sorgen. Dies kann relativ schlecht
gelagert werden. Ebenfalls miissten zusatzliche Kiihlrdume generiert werden und dies ist nicht ganz glinstig.
Auch Setzlinge brauchten spezielle Bedingungen beim Lagern, wie z.B. Feuchtigkeit. Es sind ihnen etwas die
Hande gebunden, da es sich hier um ein sehr breites Sortiment handelt. Produkte, die ein Verfallsdatum

aufweisen, I6sen eine ganz andere Lagerlogistik aus.

Fazit: ein Kiihlraum flr Frischprodukte ist nicht vorhanden. Der Lagerplatz fiir normale Produkte, die eine

maximale Temperatur von 20 Grad bendtigen, kann ausgebaut werden.
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Wochenmarkte

1. Fiihren sie einen eigenen Markt durch?

Nein sie flihren keinen eigenen Markt durch. Dies gehort nicht zu ihren Kernaufgaben.

2. Besteht die Moglichkeit Lager zur Verfiigung zu stellen explizit fiir die Produkte fiir den Wochen-
markt?

Der Wochenmarkt beginnt wahrscheinlich relativ friih, da der Stand aufgebaut werden muss etc. Dement-
sprechend werden die Produkte wahrscheinlich sehr friih morgens abgeholt werden. Dies ist fir die Klienten
nicht machbar. Es brduchte zuséatzliche Personen aus der Gastronomie. Ebenfalls benétigt dies wahrschein-
lich viel «kManpower». Es musste alles vorgeriistet werden, damit die Produkte dann nur noch ins Auto ver-
laden werden kdnnen. Aus diesen Griinden ist dies eher nicht machbar.

Was moglich ware, ist die Bereitstellung der Produkte am Vorabend. Dies konnten auch die Klienten tber-
nehmen. Dann kdnnte das Marktpersonal die Waren am Morgen selbst abholen und am Abend die Kisten
wieder zurickstellen. Am nachsten Tag missen dann die Produkte wieder ins Lager zurlickgebracht und sor-
tiert werden. Lagerraum fir die ca. 1’700 Produkte ist zurzeit nicht vorhanden. Dies miisste erweitert wer-

den.

Die Zusammenarbeit ist mit Investitionen verbunden. Damit diese Investitionen getatigt werden kdnnen,
muss ein Basisvertrag vorhanden sein, damit dann auch diese Investitionen wieder hineingeholt werden kén-
nen. Dies ergdbe wahrscheinlich eine Mischrechnung: Das Ganze wird z.B. fiir 3 Jahre mit einem hoheren

Kostenansatz abgewickelt und danach wird mit einem anderen Kostensatz weiter abgerechnet.

2a. Wire es tendenziell auch maoglich, dass Sie die Produkte bei den Produzenten abholen, wenn der Min-
destbestand unterschritten wird?

Die Kosten sind dafir zu hoch. Der Stundenansatz der Klienten ist tief, aber die Kilometerkosten werden nicht
wieder reingeholt. Diese Kosten werden nicht wett gemacht. Dies hat man auch gesehen beim Projekt Baum-
gliick. Es wurden ca. 5'000 km zuriickgelegt, um die Apfel und Birnen abzuholen und wieder zu bringen. Das
ist ein grosser Kostenanteil. Ebenfalls misste eine optimierte Route vorhanden sein, um diese Produkte bei
den Produzenten abzuholen und ins Lager zu bringen. Es bendtigt einen cleveren Disponenten. Dies kann
auch nicht durch einen Klienten gemacht werden. Ebenfalls braucht der Klient relativ viel Kraft fiir das Ganze
Ein- und Ausladen. Dieses Klientel ist zurzeit nicht vorhanden bei der Stiftung Faro.

Es wird ein guter Disponent bendtigt, nicht nur fir die Route, sondern auch betreffend des Ladevolumens
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und auch betreffend des Nutzlastgewichts. Die gesamte Planung benétigt viel Erfahrung und auch Zeit (Vor-
arbeit).
Sie fragen jeweils Domino an, ob sie den 3,5t Lastwagen benutzen kénnen. Aber auch dies ist sehr schwierig,

der LKW ist sehr viel im Einsatz sprich ausgebucht.
Wirklich schwierig dies zu erfiillen, da die Kilometer anfallen. Einzelne Teile konnten erfillt werden, aber dies
macht auch nicht wirklich Sinn, wenn jemand anderes alles komplett erfiillen konnte. Damit diese Kilometer-

kosten wieder eingenommen werden kdnnen, miissen grosse Mengen umgesetzt werden.

Lieferungen an Gastronomiebetriebe im Jurapark

1. Haben Sie geniigend Ressourcen, um diese Runde zu absolvieren?

Der Fisch musste z.B. geholt und direkt ausgeliefert werden, da dieser relativ frisch sein muss. Es sind ver-
schiedene Restaurants, also ware der Klient bereits zu lange unterwegs. Ein Klient kann knapp vier Stunden
im Einsatz sein und dann misste am Nachmittag bereits jemand anderes diese Auslieferungen vornehmen.
Ebenfalls bereiten die Frischprodukte wie Fleisch und Milchprodukte Sorgen. Dies wird schwierig sein zu er-

fullen.

Es macht keinen Sinn die einzelnen Rosinen herauszupicken, die sie erfillen kénnen, wenn dies jemand an-

deres komplett erfillen kann. Es gdbe auch noch andere, kleinere Transportunternehmen im Jurapark die

bericksichtig werden kénnten.

Sehr wichtig ist, dass hierfir ein wirklich guter Disponent bendtigt wird.

Auch betreffend des bendtigten Personals wird dies eher schwierig umzusetzen. Personal ist in dem Sinne

bis das ganze aufgebaut ist, zu wenig vorhanden.

Zusammenarbeit Ausbau

Das gesamte Projekt ist theoretisch machbar, aber die Frischprodukte wie Fleisch, Fisch, Milch etc. sind sehr

kritisch. Dies macht das Ganze schwierig. Die Zusammenarbeit ist mit Investitionen verbunden.

1. Ist die Kapazitat vorhanden zur Realisierung von allen 3 Moglichkeiten?

Alles gleichzeitig, eher nicht. Dies Ubersteigt die vorhandene Kapazitat.

Es wird wahrscheinlich auch nicht moglich sein jemanden zu finden der all dies abdecken kann. Dies wurde
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bereits beim Projekt Baumgliick gesehen. Es wurde mit drei Mostereien zusammengearbeitet. Auch dies hat
zum Teil Herausforderungen gegeben: jemand hatte zu viele Apfel, dafiir hatte der andere zu wenig Birnen
usw. und jede dieser Mostereien war Uberlastet. Wenn es nur eine Mosterei gegeben hitte, die alles hatte
bewaltigen kdnnen, ware dies optimal gewesen, aber dies gab es nun mal nicht im Jurapark. Es gibt immer
wieder Herausforderungen zwischen dem was man gerne hatte und dem was in der Region geboten wird/zu
erreichen ist. Hier der richtige Konsens zu finden ist schwierig.

Eine Moglichkeit ware vielleicht auch hier sich zu begrenzen. Der grosste Teil wird durch MBF abgedeckt.
Wenn aber z.B. 3 Gastronomiebetriebe immer aus der Region bestellen, die in der Nahe bei Faro sind, dann
wirde es Sinn machen bei ihnen ein Lager zu machen und diese zu beliefern, damit die Kilometer weniger

werden.

Okologisch kann dies auch nicht gut verkauft werden. Auch Planzer wiirde X Kilometer fahren, da er zuerst

die ganzen Produkte holen muss und danach wieder ausliefern misste.

2. Sind sie bereit dazu andere Arbeiten anzubieten nebst der Logistik, z.B. Geschenkpakete herzustel-
len?

Ja dies ware moglich. Dies ist eine Kernkompetenz von Faro.

3. Sind sie bereit diese Geschenkpakete in ihren eigenen Liden anzubieten?
Einen eigenen Laden besitzt Faro nicht. Die Produkte werden tiber den Webshop verkauft und kénnen direkt

bei La Cantina (dem Gastronomiebetrieb direkt auf dem Gelande von Faro) abgeholt werden.

Es ware theoretisch moglich die Geschenkpakete auch dort anzubieten. Es konnte fiir dies auch zusatzliche

Lagerflache gemietet werden.

4, Sehen Sie weitere Moglichkeiten Jurapark-Produkte (iber lhre Kanile (z.B. Gastro) abzusetzen?
Die Produkte wie Konfitlire oder Niisse etc. kdnnten auch im Webshop aufgeschalten werden. Auch bereits
fir ein anderes Projekt in der Winterzeit (Glihweinwerk.ch) wurden ihre Produkte beim Webshop von Faro

aufgeschalten.

Es gibt eine Webseite fiir soziale Institutionen wo sie ihre Produkte verkaufen kénnen.

Seite 124



“ w Fachhochschule Nordwestschweiz
Hochschule fiir Wirtschaft
Studierendenprojekt

Das Interesse fiir diese Zusammenarbeit ist vorhanden. Aber dies miisste mehr ausgearbeitet werden. Es ist

ein sehr breites Sortiment. Es ist mit Investitionen verbunden.

Eine Ansatzmoglichkeit ware, dass z.B. 2-3 Stiftungen dies zusammen erfiillen kdnnten. Z.B. Tépferhaus in

Aarau stellen Pasta her und vertreiben diese. Vielleicht eine Mdglichkeit Synergien zusammenzubiindeln?
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5. Best Practice Erhebung

5.1 Mail vom 23. Oktober 2020

Vion: M. Snniger = mosinmigen@jurzpark- ssrgawch>
Gesendet Fretsg, 23 Oktober 2020 1815

Anc Amnibiihd Janim (s}

G Patrick Spineli

Betreff: AW Best Practice Befragung

Liebe lanin, liebe alle

Ca=tont super, grinesLicht!

Liebe Griz=e
Marion

won: ambihl Janin [z} <anin.amboeshl@ st vdents fhme. che

Gesendet: Freftag, 23. Oktober 2020 13:51

Am: Patrick Spinelll cp.spinelli@ jJurapark-3argaw.ch; M. Sinniger <mosinmlgsr@ jurapark-aargavch=
Cc: won Ar lenn fer (2} <) ennifer vonam @student: fhmw. che

Betreff: Best Practice Befragung

Lisbz Maron, lisber Patrick

Jznny und ich beschiftizen uns momentan mit den Best Practice-Befragungen. Geme mbchten wir berets anfangs
ndchster Woche mit den telefontzchen Intervisws beginnen. Folgends Best Practice Betriebs nehmen wir In Angriff:
+  Gmbes Garage
= Peter Scheubls
+  EBlosphirenmarkt
+  Alpomat+ 2. Aautomatenbetralber
+ 2 Marktbatrelber [noch unklar welche)

k=t dies furewch =oin Ordnung? Haben wir grines Licht?

Canks und lisbs Griszs
lanin & l=nny
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5.2 Transkript GmUiesgarage

Unternehmen: Gmiuesgarage
Kontaktperson: Herr Gyger
Interviewerin: Jennifer von Arx
Datum: 26. Oktober 2020

Die Aufnahme des Telefongespraches wurde von Herr Gyger genehmigt.

1. Wie werden die Produkte von den Produzierenden zum Laden gefiihrt?

Verschiedene Produzierende verkaufen ihre Produkte in der Gemisegarage. Das Konzept gleicht einem
Markt. Die Gemiisegarage ist sozusagen der «Tragerverein» mit einer gemeinsamen Kasse. Jede Bauerin und
jeder Bauer hat je nach Anzahl der Produkte eine definierte Flache zur Verfiigung und bewirtschaftet diese
selbst. Konkret: Die Produkte werden von den Bauerinnen und den Bauern selbst geliefert und die Lieferung
wird von ihnen direkt ins Kassensystem eingelesen. Die Abrechnung der Kasse sowie die Auszahlung der Ein-
nahmen an die jeweiligen Produzierenden werden von zwei dafiir verantwortlichen Personen vorgenommen.
Die Gemiisegarage ist ein gemeinsamer Auftritt von verschiedenen Bauerinnen und Bauern, so dass die Kund-
schaft mehr Produkte findet als in einem gewodhnlichen Hofladen (wo meist nur ein Produzierender seine
Produkte verkauft). Der Vorteil: Die Kundschaft findet verschiedene Produkte, die Abrechnung erfolgt fiir ihn

jedoch einfach, da die Bduerinnen und Bauern eine gemeinsame Kasse haben.

2. Wer iibernimmt den Transport? Ist es beziiglich der Mengen und Kosten tragbar?

Die Produzenten selber (ibernehmen den Transport. Die Lieferung wird von ihnen in den Regalen eingeord-
net. Der Transport ist bezlglich den Mengen und Kosten tragbar. Die Konsumierenden haben ein grosseres
Angebot und somit ist es fiir diese attraktiv in der Gemiisegarage einzukaufen. Der Kunde kauft so auch Pro-
dukte ein, die er sonst bei den Detailhandelsunternehmen gekauft hatte. Die Lage der GemUisegarage an der
Kantonsstrasse ist sehr gut. Pro Tag fahren dort ca. 20'000 Autos vorbei. Die Laufkundschaft ist gross und

viele kommen vor/nach der Arbeit noch vorbei.
3. In welchem Radius befinden sich die Produzierenden?

Der Naturpark Gantrisch ist auch an der Gemiisegarage beteiligt. Viele Produzierende kommen aus diesem

Perimeter. Die Distanz zum am weitesten entfernten Produzierenden betragt ca. 15 Kilometer.
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4, Wie viele Fahrten pro Woche/pro Monat fiithren Sie durch?
Hier kommt es sehr auf die Produkte an. Gemiseproduzierende kommen oft taglich und andere mit z. B.

Fleisch oder sonstigen lagerbaren Produkte «beliefern» die Gemisegarage einmal in der Woche. Die Milch-

produkte werden zugekauft und von einer Kaserei geliefert.

5. Wird die ganze angelieferte Menge direkt in den Laden gestellt oder noch zwischengelagert?
Samtliche Produkte werden von den Bauerinnen und den Bauern angeliefert und direkt ins Regal gestellt. Bei
gewissen Produkten wie z. B. Eier werden in der GemUisegarage gelagert, damit diese nicht immer geliefert

werden missen. Dies sind aber nur wenige Ausnahmen. Ein eigentliches Lager gibt es nicht.

6. Wie werden die schnell verderblichen Produkte behandelt?

Bduerinnen und Bauern mit schnell verderblichen Produkten hatten zu Beginn —wo der Umsatz noch gering
war — etwas Bedenken. Es war nicht klar wie viel man bereitstellen musste und ob die Einkdufe der Kund-
schaft z. B. wetter-/tagesabhangig sind. Dies ist beim Gemuse ein grosses Risiko. Aber in den letzten Monaten
hat Corona die Nachfrage der Kundschaft verstarkt. Es braucht einen gewissen Umsatz, damit sich Frischpro-
dukte lohnen.

7. Werden Synergien geschaffen? Zwischen Produzierenden oder von ihnen? und wie?

Grundsatzlich gibt es keine Synergien zwischen den Produzierenden, die meisten fahren selbst. Es kommt
teilweise vor, dass Produkte jemand anderem mitgegeben werden oder dass etwas abgetauscht wird — dies
ist jedoch selten der Fall. Haufig ist dies auch damit verkn(lpft, dass an jedem Tag jemand im Laden sein muss,
um ein wenig aufzurdumen und zu putzen. Denn es ist kein fixes Personal vor Ort. Es gibt einen Wochenplan,

welcher Produzierender an welchem Tag diesen «Aufraumdienst» Gbernimmt.

8. Wie werden die Bestellungen aufgegeben? Wer bewirtschaftet den Laden? Wie viel Aufwand?
Die Bestellungen werden via Datenbank mit einer angebunden Webplattform gemanagt. Der Produzierende
kann von zu Hause aus darauf zugreifen. So sieht der Produzierende jederzeit wie hoch der Lagerbestand

seiner Produkte in der Gemusegarage ist und kann dementsprechend entscheiden wann er wie viel bringt.

Diese Plattform/Datenbank wurde von der Gemisegarage selbst aufgebaut und auch einmal im Rahmen ei-
nes Workshops von den Schweizer Parken prasentiert (da es in Zusammenarbeit mit dem Naturpark Gant-
risch ist). Die Gemisegarage hat ihre Plattform auch schon dem Naturpark Schaffhausen und Diemtigtal vor-
gestellt. Die Gemiisegarage ware bereit ihre Plattform so weiterzugeben. Nattrlich misste diese auf das ei-

gene Projekt adaptiert/angepasst werden. Aber grundsatzlich kann die Plattform von einem anderen Natur-
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Park kopiert und weiterentwickelt werden. Es wird dafiir keine Lizenzgebihr verlangt.

Es braucht ein Kassensystem, dass flir mehrere Produzierende offen ist. Jedes Produkt hat einen Barcode.
Einige Produzierende haben zu Hause eine Waage und machen selber ein Ettikette auf die Produkte. Die
Produkte kdnnen an der Kasse (Selbstbedingung) so einfach eingelesen werden und gleichzeitig werden diese

im Lagerbestand abgebucht. Die Produkte kdnnen mit der Karte, Twint oder bar bezahlt werden.

9. Gibt es trotz Selbstbedienung Offnungszeiten?
Es hat bei der Eingangstiire eine Zeitschaltuhr. Zwischen 7.00-21.00 Uhr ist der Laden ge6ffnet. Die erste
Kundschaft am Morgen macht die Tiire, welche mit einem Magneten festgemacht ist, auf. Am Abend schliesst

die Ture wieder selber.

10. Wie gut funktioniert es mit dem selber Scannen?
Es gibt immer eine Differenz in der Kasse. Ein gewisser Diebstahl ist sicher da. Im Vergleich zu anderen Hof-
laden wird in der Gemisegarage weniger entwendet. Die Gemiisegarage liegt an einem belebten Ort mit

verschiedenen Firmen darum herum. Es ist eine Videolberwachung installiert.

11. Werden die Regale von den Produzierenden selbst installiert oder werden diese von der Gemii-
segarage zur Verfiigung gestellt?
Die meisten Regale wurden von der Mieterschaft montiert. Die Gemiseproduzierenden haben selbst noch

ein zusatzliches errichtet.

12. Von wem wird die Webseite betreut?

Die Aktualisierung der Webseite mit neuen Inhalten basiert auf der Initiative der Produzierenden.
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5.3 Transkript Biosphare Markt AG

Unternehmen: Biosphdre Markt AG
Kontaktperson: Herr Epp
Interviewerin: Jennifer von Arx
Datum: 30. Oktober 2020

Die Aufnahme des Telefongespraches wurde von Herr Epp genehmigt.

1. Wie werden die Produkte von den Produzierenden zu den Verkaufspunkten gefiihrt? Wie kommen
die Produkte von Entlebuch nach Cham?

Es sind in der Tat sehr viele Verkaufsstellen. Gewisse davon haben sich in Zusammenarbeit mit den Partner-
schaften ergeben. Z. B. eine Partnerschaft vom Biosphdrenmarkt hat bereits vor der Griindung der Plattform
einige Verkaufsstellen mit Schafsmilchprodukten beliefert. Zu Beginn der Biospharenmarkt-Plattform war
also ein Netzwerk bereits vorhanden. Diese Vernetzungen bestehen weiterhin. Schafsmilchprodukte stellt
nicht jeder her und aus diesem Grund kann man sich damit sehr gut differenzieren. Auch Verkaufsstellen, die
weit weg sind, sehen diese Produkte als Bereicherung und nehmen diese ins Sortiment auf. Die Biospharen-
markt-Plattform hat sich in der Startphase vor allem auf die grossen Absatzkanale fokussiert: Coop, Migros
und sonstige Grosshandler. Dafiir gibt es zwei wesentliche Griinde. Erstens ist es fiir die einzelnen Produzie-
renden schwierig an die Grosshandelsunternehmen zu gelangen und dessen gesamten Vorgaben zu erfiillen.
Und zweitens war es fir die Biospharenmarkt-Plattform wichtig, dass sie moglichst in der Startphase einen
grossen Umsatz generieren. So, dass sich die anfallenden Kosten moglichst schnell breit verteilen lassen. Eine
Plattformbetreibung generiert ab dem ersten Tag Kosten (Kundendienst, etc.). Deswegen braucht es in kur-
zer Zeit moglichst viel Umsatz. Ansonsten muss man bei einem weiter zu vertreibenden Produkt 20% Marge

draufschlagen und dann wird das Produkt, welches sonst schon etwas teurer ist, nicht mehr gekauft.

2. Wer libernimmt den Transport? Lohnt es sich? (Mengen/Kosten)

Bei den Schafsmilchprodukten fahrt der Produzierende jede Woche mit einem kleinen Lieferwagen seine
Tour ab und beliefert die Verkaufsstellen. Die Grosshandelsunternehmen Coop und Migros werden durch
den Logistikpartner Galliker AG beliefert. Die Aufgabe des Biospharenmarktes ist es, die Wertschopfung in
der Region zu erhalten und fir die Produzierende schlussendlich moglichst eine grosse Wertschopfung zu
generieren. Wenn eine eigene Logistik mit einem angestellten Mitarbeitenden aufgebaut wiirde, waren die
Fixkosten so hoch, dass die Marge weg ware. Die Marge soll aber zum Produzenten kommen. Aus diesem

Grund macht es Sinn einen Logistikpartner wie Galliker, welcher jeden Tag in jedem Ecken der Schweiz ist,
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mit der Verteilung der Produkte zu beauftragen. Z. B. Schafsmilchprodukte die zu den Grosshandelsunter-
nehmen kommen, werden am Morgen produziert und vom Galliker bei den Produzierenden abgeholt. An-
schliessend werden die Produkte durch das Logistikunternehmen in die Coop Verteilerzentrale in Schafisheim
gebracht. Und von dort aus gelangen die Produkte dann in die einzelnen Filialen. Der Biospharenmarkt ver-
fligt Gber die notigen Systeme und Ubernimmt die gesamte papierlose Abwicklung. Bei dem Schafsmilchpro-
duzierenden kommen dann die Lieferpapiere und Etiketten fiir das Palett raus. Dann kommt wieder der Gal-
liker und holt die Produkte. Kiihlprodukte wie z. B. Joghurt werden vom Galliker direkt bei den Produzieren-
den abgeholt, da der Biospharenmarkt kein Kiihllager besitzt. Trockenprodukte wie Tee, Teigwaren, Mehl,
etc. werden von den Produzierenden zum Biospharenmarkt gebracht. Dort holt der Galliker diese Produkte

ab und bringt die gewlinschte Menge zum richtigen Zeitpunkt in die Coop Verteilerzentrale.

Bezliglich dem Logistikunternehmen lohnt es sich nur, wenn man ein Grossverteilungsunternehmen belie-
fern kann. Bei den einzelnen kleineren Laden wiirde es sich nicht lohnen. Aus diesem Grund geht man dort
Uber Handelsunternehmen (z. B. Gemiise-/Kasehindler), welcher diese Lidden sowieso schon anfihrt. Ein
Grund dafir ist, dass der Biosphdarenmarkt den bestehenden Handel nicht konkurrenzieren will. Dies wiirde
aus 6konomischer sowie 6kologischer Sicht keinen Sinn machen. Feinlogistik (einzelne Laden anfahren) ist

eine sehr teure Geschichte.

Einige Produzierende, welche selber einen Laden haben, machen z. B. etwas fiir die Restaurants oder Laden

parat und liefern es «gratis» oder geben es dem Personal mit.

Der Biospharenmarkt beliefert in seiner Region praktisch keine Ldden. Das Projekt «Biosphdarenmarkt» wurde
zusammen mit den Produzierenden wahrend einem vierjahrigen Prozess entwickelt. Diese haben bereits
dann gesagt, dass die Belieferung (wie im Absatz oben erwahnt) fir sie sehr wichtig ist, da sie vom eigenen
Verkaufsladen nicht genug einnehmen. Aus diesem Grund hat der Biospharenmarkt als Vermarktungsplatt-

form den Auftrag die Produkte in die restliche Schweiz zu verteilen.

Wichtig: Der Produzierende ist nicht die Bauerin oder der Bauer, sondern die gewerbliche Verarbeitungsun-

ternehmen (z. B. Kaserei, Biackerei, Metzgerei, etc.).
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3. Wie viele Fahrten pro Woche/pro Monat fiihren Sie durch?

Frischprodukte miissen mindestens einmal pro Woche ausgeliefert werden. Die meisten Laden die auf der
Webseite sind werden einmal in der Woche vorwiegend mit Schafsmilchprodukte beliefert, die einen bezie-
hen ev. noch Tee oder so. Coop und Migros werden mit Frischprodukten drei Mal pro Woche beliefert (Mon-
tag, Mittwoch, Freitag). Es ist wichtig, dass diese Produkte ein gutes Haltbarkeitsdatum haben. Die Haltbar-
keit ist heutzutage fast das Hauptkriterium, weshalb es zum Sortiment rausfallt. Wenn z. B. eine Schafsmilch
10 Tage Haltbarkeit hat, hat sie bei der Ankunft im Verteilerzentrum noch 9 Tage, etc. D. h. ein Frischprodukt
ist sehr schnell nicht mehr lange haltbar, weshalb es dann giinstiger verkauft werden muss. Dies ist fir die

Grosshandelsunternehmen nicht interessant.

Von der Logistik her gibt es zwei «Schienen». Die kleinen Laden, welche nicht strategisch ausgebaut, sondern
so vom Schafsmilchproduzent Gilbernommen wurden. Der Schafsmilchproduzierende macht dies eigenstan-
dig, von diesem Umsatz erhalt der Biosphdarenmarkt nichts. Wenn der Biospharenmarkt Kundschaft beliefern
muss, welcher auf der Route des Schafsmilchproduzierenden liegt, konnen die Produkte ihm mitgegeben
werden. Der Biospharenmarkt bezahlt ihm dann etwas pro Kilo, dass er die Produkte mitnimmt. Und die

zweite Schiene sind die Grosshandelsunternehmen.

Die Strategie ist es, wenn jemand bereits etwas in der Region macht, dass man sich dem anhangt und so die

Wertschépfung in der Region behilt.

Ahnlich ist es bei den Glacen. Alles was in den Coop geht wird palettenweise geliefert. Die Lieferungen in die
einzelnen Laden werden von den Glaceproduzierenden selbst vorgenommen. Der Biosphdrenmarkt schickt
dem Produzierenden die Lieferscheine und dieser nimmt noch von anderen Produzierenden Produkte mit
und beliefert so die einzelnen Laden. Dies generiert auch fir die Laden einen Mehrwert, da sie alles zentral
an einem Ort bestellen kdnnen. Der Biosphdarenmarkt dient eigentlich als Koordinationsstelle. Nicht samtli-
che Ware geht beim Biospharenmarkt durch, die Wertschopfung wird wenn maoglich bei den Produzierenden

gelassen.

4, Werden die Produkte zwischengelagert? Wo? Wie viele Produkte? Gibt es verderbliche Produkte,
wie werden Sie gehandhabt? Anders als die anderen?

Die Laden bestellen beim Biospharenmarkt. Dieser splittet die Bestellungen und schickt die einzelnen Bestel-
lungen den Produzierenden. Die Bestellungen werden dann fiir die richtigen Touren bereitgestellt, so dass

diese nur noch abgeholt werde kénnen. Der Lieferschein wird vom Biospharenmarkt erstellt.
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5. Wie werden die Bestellungen aufgegeben? Wie viel Aufwand?

Aktuell ist das System noch in der Testphase. Aus diesem Grund bestellen die Laden noch per Fax. Der Bio-
spharenmarkt erfasst die Bestellung und der Produzierende erhalt eine Ristliste wann und wie viel er bereit-
stellen muss. Teilweise muss noch das Gewicht der Produkte von den Produzierende dem Biospharenmarkt
mitgeteilt werden, da dieses auf die Rechnung gehort. Der Produzierende muss dem Biosphdarenmarkt keine
Rechnung stellen, sondern dass was er geliefert hat, wird ihm automatisch gutgeschrieben. Einige Produzie-
rende stellen doch Rechnungen wegen ihrem System. Dann kann die Gutschrift mit der Rechnung abgegli-
chen werden. Die Abwicklung ist moglichst effizient, so dass dem Produzierenden der administrative Auf-

wand abgenommen wird.

Die Abwicklung mit den Grossverteilungsunternehmen lauft bereits voll elektronisch. Das Ziel ware es, dass
die Laden auch elektronisch bestellen. Dieses Projekt lduft aber noch. So kénnte der Aufwand der Erfassung
beim Biosphdrenmarkt eingespart werden. Die Fehler kénnten so auch reduziert werden, da die Laden direkt

eingeben was sie brauchen.

6. Wie eng ist die Beziehung zu den Verkaufsstellen? Wie viele Personen sind an den Abldufen betei-
ligt?

Der telefonische Austausch ist vorhanden. Es ware bestimmt gut, wenn ein Aussendienstmitarbeitende re-
gelmassig die kleinen Ldden mit neuen Produkten updaten wiirde. Dies ware aber aktuell nicht rentabel,
deshalb haben sie auch keine Aussendienstmitarbeitenden. Aktuell sind die «Aussendienstmitarbeitenden»
die Produzierende, welche die Laden beliefern. Einmal im Jahr geht man in der Regel bei den Laden vorbei
aber mehr nicht. Z. B. wenn das Sortiment umgestellt werden soll. Eine Industriefirma hat weniger Produkti-
onskosten und kann mehr ins Marketing investieren. Die Produzenten des Biosphdrenmarktes sind sonst

schon teuer in der Produktion. Aus diesem Grund gibt es nicht mehr so viel Spielraum.

7. Wie hat sich der Absatz mit/nach Corona verindert?

Da sie vom Detailhandelsunternehmen und eher weniger von der Gastronomieunternehmen abhangig sind,
hat der Umsatz eher zugenommen. Beispielsweise Zopfmehl wurde 30% mehr verkauft. Die Leute waren zu
Hause und hatten Zeit zum Backen. Oder beispielsweise hat Coop angerufen, sie bekommen kein Mozzarella

mehr von ltalien. Regionale Produkte wurden mehr nachgefragt.

Unter dem Strich muss man einen guten Produktmix haben, dass es einen Umsatz gibt. Einige Produkte flie-
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gen wieder aus dem Sortiment, daflir kommen Neue. Beim Start des Projektes Biospharenmarkt (Produzen-
ten haben die Vermarktung ausgelagert) betrug der Umsatz 1.5 Millionen. Dieser Umsatz konnte zu Beginn
von den Partnerschaften libernommen werden. Inzwischen sind es ca. 4.5 Millionen Umsatz. Der Umsatz
konnte mit den gleichen Partnerschaften verdreifacht werden. In der Zusammenarbeitsvereinbarung war
allerdings vorgesehen, dass die Partnerschaften ihre gesamte Vermarktung an den Biospharenmarkt Giberge-
ben. Bei verschiedenen Plattformen, welche wieder verschwunden sind, war das Problem haufig, dass der
Produzierende der Unternehmende ist. Er nutzte die Plattform, um in einen neuen Markt zu kommen. Wenn
er dann aber gemerkt hat, dass es |duft, hat er neben der Plattform seine Produkte etwas glinstiger angebo-
ten. Am Schluss hatte die Plattform dann nur noch die schwierig verkaufbaren Produkte. So sind diese Platt-
formen dann gescheitert. Aus diesem Grund lautet das Geschaftsmodell des Biosphdarenmarktes wie oben
beschrieben. Als Vermarktungsplattform kann man nur dann gut agieren, wenn man den gesamten Marke-

ting-Mix selbst in der Hand hat. So kann mit der Kundschaft auch Exklusivitat ausgehandelt werden.
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5.4 Transkript Alpomat

Unternehmen: Alpomat
Kontaktperson: Patricia Mariani
Interviewerin: Jennifer von Arx
Datum: 16. November 2020

Die Fragen wurden schriftlich per E-Mail beantwortet und anschliessend transkribiert.

1. Wie werden die Produkte zu den Automaten gefiihrt? Werden die Automaten von einer konkreten
Person nachgefiillt oder beliefert jeder Produzierende die Automaten einzeiln?

Der Biohof von Familie Abderhalden (https://naturbuur.ch/) ist fiir Logistik, Lagerung und Lieferung zustén-
dig. Bauerin Margrit Abderhalden, von der auch die Alpomat-Idee urspriinglich stammt, kimmert sich aktuell
noch personlich um die gesamte Logistik. Die ca. 12 anderen Hofe, deren Produkte im Alpomat angeboten
werden, liefern an Abderhaldens Betrieb (oder Margrit Abderhalden holt die Produkte bei einzelnen Hofen

ab, wenn sie sowieso dort vorbeifdhrt.

2. Bestehen Synergien zwischen den Produzierenden (z. B. ein Produzierender liefert die Produkte
mehrerer Produzierender zum Automaten)?
Keiner der anderen Produzierender beliefert den Alpomaten direkt («Logistik-Drehkreuz» ist der Hof von

Abderhaldens, siehe Antwort 1)

3. Waurde fiir den Transport der Produkte zu den Automaten ein Fahrzeug angeschafft oder erfolgt
dieser mit privaten Autos?
Aktuell noch mit privatem Auto, langerfristig jedoch separates Lieferfahrzeug, da Auto bei 9 Automaten lang-

sam an Kapazitatsgrenzen stosst.

4, Wie regelméssig werden die Automaten befiillt (z. B. taglich, wéchentlich)?

Ca. alle 5- 7 Tage

5. Gibt es ein Lager, wo die Produkte gelagert werden? Oder werden diese direkt von den Hofen zu

den Automaten gefiihrt?

Lager auf dem Hof von Familie Abderhalden, siehe Antwort 1
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6. Falls es ein Zwischenlager gibt: Wo und wie viele Produkte werden zwischengelagert?

Siehe Antwort 1. Langerfristig ist ein Zwischenlager direkt in Ziirich geplant, in der Pilotphase befindet es sich

auf dem Hof von Familie Abderhalden

7. Gibt es ein elektronisches System, welches den aktuellen Produktebestand in den Automaten auf-
zeichnet? Wie werden die Bestellungen aufgegeben, wenn der Automat leer ist?

Ja, ein Telemetrie-System ist eingerichtet und zeigt an, wenn gewisse Reihen leer sind. Die Bestellungen an
die anderen Hofe werden aktuell jedoch nicht automatisch ausgeldst, sondern persénlich (Margrit Abderhal-

den)

8. Wie gehen Sie mit schnell verderblichen Produkten in den Automaten um (z. B. tagliche Kontrolle)?
Gibt es etwas spezielles zu beachten?

Aktuell werden keine schnell verderblichen Produkte im Alpomat angeboten (Haltbarkeit mindestens 6 Wo-
chen). Dies genau aus dem Grund, um die Logistik nicht noch mehr zu verkomplizieren. Langerfristig, wenn
sich die Abldaufe noch mehr etabliert haben bzw. mit Zwischenlager in Zirich ist es auch denkbar, Frischpro-

dukte anzubieten.

9. Wie hoch sind die Anschaffungskosten ungefahr fiir einen Alpomat? Wurden diese gekauft oder
besteht ein Mietvertrag mit einem Anbieter dieser Automaten?

Ca. 17'000 CHF/Automat. Die Automaten wurden gekauft.

10. Hat sich der Absatz/Umsatz durch den Coronavirus veriandert und wenn ja wie?
Ja, wihrend des Lockdowns im Marz/April 2020 verzeichneten wir an einigen Standorten in Wohnquartieren
bis zu 4x mehr Umsatz und kamen teilweise mit dem Liefern kaum nach. Danach sind die Verkaufszahlen

aber wieder etwas gesunken.

11. Wie machen Sie auf die Automaten aufmerksam? Welche Marketing- resp. Kommunikationsmass-
nahmen verfolgen Sie?

Wir haben verschiedene Marketingmassnahmen ausprobiert (Degustationen mit Laufkundschaft, Social-Me-
dia-Werbung, SEO, Medienarbeit, Medienkooperationen, Flyer in umliegende Briefkdsten verteilen etc). Als

am effektivsten haben sich die Degustationen, Flyer-Aktionen und Medienarbeit erwiesen).
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5.5Transkript Gnuss vo do

Unternehmen: Gnuss vo do
Kontaktperson: Herr Peter Scheuble
Interviewerin: Janin Ambdihl
Datum: 30. Oktober 2020

Die Aufnahme des Telefongespraches wurde von Herr Scheuble genehmigt.

1. Wie werden die Produkte von den Produzierenden zu dem Laden gefiihrt?

95% der Produkte wurden von Peter Scheuble selbst mit dem Auto bei den Produzierenden abgeholt.

2. Wer libernimmt den Transport? Ist es beziiglich der Mengen und Kosten tragbar?
Herr Scheuble hat nur die Fahrkosten in seiner Bilanz aufgefiihrt. Die Stunden, die er fiir den Transport auf-

gewendet hat, hat er nie aufgeschrieben. Wirtschaftlich hatte sich das nie rechnen lassen.

3. In welchem Radius befinden sich die Produzierenden?
Er hat darauf geachtet, dass die Produzierenden in der Nahe voneinander sind, jedoch war dies nicht immer
moglich. Mehrheitlich waren die Produzierenden im Nordwestlichen Teil des Parkes. Der Grossteil in Wittnau

aber auch in Sulzen.

4. Wie viele Fahrten pro Woche/pro Monat fiihren Sie durch
Je nach Bedarf und Verfligbarkeit der Produzierenden, war es von Woche zu Woche unterschiedlich. Mit 2-3

Fahrten pro Woche musste man rechnen.

5. Wird die ganze angelieferte Menge direkt in den Laden gestellt oder noch zwischengelagert?
Je nach Produkt. Wenn das Produkt ldanger haltbar ist und viel verkauft wird, haben sie grossere Mengen an
Lager. Bei Produkten, welche nur kurz haltbar sind oder sie nicht viel verkauft werden, haben sie eher wenig

an Lager und werden abgeholt, wenn es gebraucht wird.

6. Wie werden die schnell verderblichen Produkte behandelt?

Nicht viel eingekauft und nicht gelagert.

7. Werden Synergien geschaffen? Zwischen Produzierenden oder von ihnen? und wie?

Peter Scheuble kennt das Handelsunternehmen Windisch in Asp (ein Verkaufsladen). Er organisiert seine
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Transporte auch selbst, obwohl wir viel am gleichen Ort hinfahren miissen. Oftmals sind die Transporte eher
kurzfristig. Es ware ein Blodsinn jedes Mal nach Asp anzurufen und zu fragen ob er auch noch etwas braucht.

Der Koordinationsaufwand ohne Hilfsmittel ist sehr gross. Wenn dann miisste man es Uber eine Plattform

machen kdénnen.

8. Wie werden die Bestellungen aufgegeben? Wer bewirtschaftet den Laden? Wie viel Aufwand?
Sobald es Bedarf gab hat Peter Scheuble die Produkte immer direkt und einzeln bei den Produzierenden

getatigt. Es ware viel einfacher z. B. in einer Plattform alle die Bestellungen eingeben zu kénnen.

9. Wie haufig befiillen Sie die Regale? Werden die Regale von den jeweiligen Produzierenden aufge-
fiillt?
Allgemeines:

Peter Scheuble ist der Meinung, dass ein gutes Logistikkonzept auch Marketing fiir den Jurapark sein kann.
Attraktivitat der Juraparkprodukte steigern, indem es einfacher ist die Produkte zu beziehen. Vermehrt wiir-
den vielleicht auch Metzgereien die Juraparkprodukte ins Sortiment aufnehmen. Die Metzgerei Gasser wurde
Ubernommen von der Metzgerei Mdller in Stein und wir jetzt in seiner Liegenschaft neu eroffnet. Er wird ein
kleines Angebot an Juraparkprodukten haben, aber er will damit mdglichst wenig Aufwand haben. Er kann
keinen zusatzlichen Logistikaufwand betreiben, denn er primar mit der Metzgerei beschaftigt ist. Es kann
sein, dass er durch eine Vereinfachung dann mehr Produkte beziehen will. Er wird aber nie diese Menge

beziehen kdnnen wie «Gnuss vo do».

Bei Anliegen oder Machbarkeitsfragen kdnnen wir uns gerne bei ihm melden.
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5.6 Transkript Kornblume

Unternehmen: Kornblume Langenthal

Kontaktperson: Frau Claudia Binggeli

Interviewerin: Janin Ambdihl

Datum: 05. November 2020

1. Wie werden die Produkte von den Produzierenden zu dem Laden gefiihrt?

Ja, die Produzierenden bringen es uns. Wir haben Produzierende welche hier in der Ndhe sind.

2. Wer iibernimmt den Transport? Ist es beziiglich der Mengen und Kosten tragbar?

Die Produzierenden Gibernehmen den Transport.

3. In welchem Radius befinden sich die Produzierenden?

4. Wie viele Fahrten pro Woche/pro Monat fiihren Sie durch

Sie kommen jede Woche, zum Teil auch 2 Mal in der Woche.

5. Wird die ganze angelieferte Menge direkt in den Laden gestellt oder noch zwischengelagert?
Ja. Wir haben eine Kiihlzelle, welche etwa 5m2 gross ist. Wir haben keinen grossen Laden, wir haben einfach

den Platz den wir haben. Frischprodukte kann man so oder so nicht gut lagern.

6. Wie werden die schnell verderblichen Produkte behandelt?
7. Werden Synergien geschaffen? Zwischen den Produzierenden oder von ihnen? und wie?
8. Wie werden die Bestellungen aufgegeben? Wer bewirtschaftet den Laden? Wie viel Aufwand?

Wir rufen den Produzierenden an. Es funktioniert sehr unkompliziert. Per Telefon, per Mail oder per Fax. Wir

haben keine Software wir machen das unkompliziert.

9. Wie haufig befiillen Sie die Regale? Werden die Regal von den jeweiligen Produzierenden aufge-

fullt?
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5.7 Nutzwertanalyse Best Practice

Nutzwertanalyse Best Practice

Gemiisegarage Biosphire Markt AG Alpomat Gnuss vo do Kornblume
Gewichtung Bewértung Beerrtung Bewertung Bewgrtung Bem.rertung Bew?rtu ng Bew.ertung Beerrtung Bew?rtung Bew.ertung Bem.rertung BeV\./ertung Bewértung
Effizienz Wirkung (gewichtet) Effizienz Wirkung (gewichtet) Effizienz Wirkung (gewichtet) Effizienz Wirkung (gewichtet) Wirkung (gewichtet)
Logistik: Synergien erzeugen 25.0% 2 2 1 4 4 2 8] 2 1.25 B] B 5 2 2 1
Vertrieb: Plattform fiir gemeinsamen Vertrieb (Zentrale Distribution) 25.0% 3 4 1.75 4 4 2 4 4 2 3 4 1.75 3 4 1.75
Selbsténdigkeit/Selbsttragbarkeit (Koordination) 15.0% 4 4 1.2 3 3 0.9 3 3 0.9 2 3 0.75 1 1 0.3
Lager: Wie werden die Produkte z ragen? (Sar Il ) 10.0% 4 4 0.8 3 4 0.7 3 3 0.6 3 3 0.6 3 3 0.6
Bestellwesen: Datenbank 10.0% 4 4 0.8 3] 3 0.6 2 3 0.5 8 3] 0.6 3 3 0.6
Vermarktung: gemeinsamer Auftritt (Branding "Juraparkprodukte") 7.5% 4 2 0.45 3 4 0.525 4 4 0.6 3 2 0.375 1 3 0.3
Kosten (Logistik, Vertrieb, etc.) 7.5% 4 4 0.6 4 4 0.6 3 3 0.45 i 2 0.225 il 2 0.225
Total 100.00% 25 24 6.6 24 26 7.325 22 22 6.3 18 20 5.8 14 18 4.775
Legende Gewichtung:  Wichtigkeit fur Jurapark
trifft sehr zu 4 sehr gut Effizienz: in Bezug auf Ablauf/Prozess
trifft eher zu 3 gut Wirkung: Qualitat der Tatigkeiten
trifft weniger zu 2 weniger gut
trifft gar nicht zu 1 nicht gut
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