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Nicht meckern, sondern klotzen! Beim arbeitsintensiven GemUse-
anbau kénnen Solawi-Mitglieder effektive Unterstiitzung geben.

Lasst doch die Verbraucher
mitmachen!

Schwache Preise, hohe Unsicherheiten - die traditionelle Agrarproduktion hat ihre Probleme. Mancher sucht
deshalb neue Wege fiir seinen Betrieb. Die Idee der ,,Solidarischen Landwirtschaft“ beschreibt eine
interessante Alternative — sowohl fiir Landwirte als auch fiir deren Kunden.

ienstagnachmittag, 16
DUhr, ein kleines Laden-

biiro in Berlin Moabit.
Kisten voller Lauch, Salat, Kar-
toffeln, Eier und , was sonst ge-
rade Saison hat’, stapelt Susan-
ne Schwind in den Raum. Wenig
spéter kommen die ersten Kédu-
fer, die in Personalunion Mitun-
ternehmer und deshalb in die-
sem Fall nur Abholer sind: Bis
20 Uhr haben alle 17 Mitglieder
der Solawi-Gruppe des Land-
wirtschaftsbetriebes Hans-Pe-
ter Strahl aus Werben nahe Cott-
bus ihren Anteil an der Frische-
lieferung abgeholt. Zwei Kii-
chenwaagen stehen bereit, auf
denen jeder selbst abwiegt, was
auf einer bereitgelegten Liste
steht. Manchmal ist es mehr,
manchmal weniger - je nach
Jahreszeit. Aber immer ist es fiir
alle eine Uberraschung, denn
keiner weif$ vorher, was diesmal
in den Kisten ist.

Was alle hingegen ganz genau
wissen: Es ist Biogemiise, es
kommt aus dem Spreewald, und
es ist produziert von einem ver-
lasslichen Landwirt, den sie
kennen und dessen Arbeit sie
unterstiitzen. Denn das Modell
der solidarischen Landwirt-
schaft geht weit tiber die Versor-
gung mit Gemiise hinaus. Alle
Teilnehmer verpflichten sich
auch zu einer Mindestanzahl
von Mitmachtagen im Jahr. Auf
Hof Strahl sind es drei. Von

Pflicht ist jedoch nichts zu spii-
ren, wenn man sich an einem
solchen Mitmachtag auf dem
Feld in Werben umsieht. Die
Helfer aus der Stadt sind froh-
lich bei der Sache, und sie schaf-
fen ein gutes Pensum. Das ist
auch notig, denn es ist Mai: Die
Erdbeeren miissen von Unkraut
befreit werden, der Kohl muss in
die Kisten, und ganz viel Petersi-
lie ist zu séen.

Viele frohliche Helfer

Zur Solawi gefunden hat Hans-
Peter Strahl iiber den Berliner
Regionalberater Frank Viohl.

Am Marktstand auf dem Koll-
witzplatz hat er ihm davon er-
zdhlt. Nach einer Bedenkzeit
hat sich der Landwirt aus dem
Spreewald entschieden, Solawi
auszuprobieren. ,Zweifel waren
anfangs da‘, erzdhlt Susanne
Schwind. Zweifel, vor allem we-
gen den Mitmachtagen, und
weil plotzlich andere bis zu ei-
nem gewissen Grad mitbestim-
men kénnen. Doch diese Zwei-
fel haben sich im weiteren Ver-
lauf schnell gelegt. Der Verkauf
an Gemiisegemeinschaften ist
heute fester Bestandteil des Be-
triebskonzepts. Dennoch belie-
fert Strahl auch weiterhin, wie

Solidarische Landwirtschaft (Solawi)

Landwirtschaft nach diesem Ansatz wird bereits in einer ganzen Reihe
von L&ndern der Erde betrieben. Verbreitet ist auch der englische Be-
griff CSA (Community Supported Agriculture). Ideelle Grundlagen dafir
gelegt hat unter anderen der Philosoph Rudolf Steiner (1861-1925), der
auch als Begriinder der Anthroposophie gilt — einer Lehre, der die heu-
tige Demeter-Bewegung weitgehend folgt.

In Deutschland gilt der Buschberghof bei Hamburg als einer der ersten
Betriebe, die das Konzept in den 1960er Jahren umgesetzt haben.
Knapp 80 Solawis sind heute Mitglied im Netzwerk Solidarische Land-
wirtschaft. Wie viele Solawis es wirklich gibt, I&sst sich nicht genau zéh-
len, denn es gibt keine Meldepflicht. Allen gemeinsam ist nur die Idee,
eine Agrarproduktion fiir ein Jahr mitzugestalten und vorzufinanzieren,
also sich selbst und dem Landwirt ,,solidarisch” zu helfen.

Weitere Informationen gibt es bei www.solidarische-landwirtschaft.org
oder auf der Website www.ernte-teilen.org. Dort gibt es unter anderem
eine interaktive Karte, die an Solawi interessierte Landwirte und Ver-
braucher zusammenbringt. J. T. WORRLE

schon seit 20 Jahren, zwei Wo-
chenmairkte in Berlin. Der im-
merhin zwei Hektar Fliche um-
fassende Gemdiisebau fiir beide
Vermarktungsschienen sichert
ihm sein Einkommen und den
Fortbestand des insgesamt 33
Hektar grofSen Hofes, den er mit
Susanne und dem 16-jdhrigen
FOJler Finn gemeinsam be-
wirtschaftet. Seit er sich mit
Solawi beschiftigt, hat er jedoch
noch mehr ,Mittiater” auf dem
Hof.

Neue Mitentscheider

Das Konzept der Solawi setzt
voraus, dass alle Teilnehmer ge-
meinsam iiber einen Anbauplan
entscheiden. Einmal im Jahr
diirfen alle dariiber abstimmen.
Dafiir verpflichten sich aber
auch alle fiir mindestens ein
Jahr, einen monatlichen Beitrag
an den Landwirt zu zahlen. Da-
mit hat der Planungssicherheit,
unabhidngig davon, wie viel er
liefern kann, wie die Ernte aus-
fallt und wie breit das Sortiment
wirklich ist. Gerechnet wird in
Ernteanteilen. Einer kostet in
diesem Fall 60 Euro pro Monat.
Ein breites Gemiisesortiment
muss der Hof schon alleine we-
gen der Kunden auf dem Wo-
chenmarkt anbieten. ,Hier sind
die Erwartungen hoch, und wir
wissen nie, wie viel wir wirklich
verkaufen‘, sagt Susanne.
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,Der Aufwand, eine Solawi zu
versorgen, ist dabei geringer als
fiir die Beschickung eines Markt-
stands. Auch kostet die Solawi-
Gruppe keine zusétzlichen Ge-
biithren, und es gibt kein Risiko,
dass man mit vollen Kisten wie-
der zuriickfdhrt, zéhlt Regional-
berater Viohl Vorteile fiir den
interessierten Landwirt auf. Vi-
ohl hilft Kleinbauern, das Kon-
zept der Solawi umzusetzen. Ist
dazu anfangs meist einiges an
Organisation notig, so pendelt
sich das mit der Zeit ein.

Wachsendes Interesse

Die Nachfrage nach Solawi hat
in den vergangenen Jahren zu-
genommen. In Berlin ging es im
vergangenen Jahr fiir Bauer
Strahl mit einer Gemiisege-
meinschaft los, jetzt sind es
schon vier. Und Solawi ist nicht
nur ein Grofistadtphdnomen.
Hof Strahl versorgt mittlerweile
auch eine Gruppe in Cottbus mit
Gemiise und eine in WeifSwas-
ser. ,Man darf den Gesund-
heitsaspekt nicht vergessen,
denn viele Menschen sind ver-
unsichert wegen der vielen Le-
bensmittelskandale. Gleichzei-
tig wird auch die Dringlichkeit
gesehen, die Landwirtschaft vor
Ort zu unterstiitzen’, sagt Bera-
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ter Viohl, der schon mehrmals
erlebt hat, wie durch Solawi
neue Arbeitspldtze entstanden
sind. So auch in Werben, denn
Susanne Schwind hat in diesem
Jahr aus ihrem Minijob in eine
Vollzeitstelle umsteigen kon-
nen. Seit zwolf Jahren arbeitet
die gelernte Landwirtin schon
auf Hof Strahl mit. ,, Ich bin froh,
dass ich endlich weg bin von
Hartz IV, sagt sie und freut sich
uber den Wachstumstrend: , Die
Gruppen konnen gern noch
wachsen, aber mehr Gruppen
wiirden wir gar nicht schaffen’,
sagt die 50-Jdhrige, die an zwei
Tagen die Woche das Gemiise
ausliefert.

Mit Solawi gestartet

Ein dhnliches Wachstum erlebt
auch das Speisegut in Berlin
Spandau. Vor zwei Jahren hat
der Landwirt Christian Hey-
mann auf drei Hektar Land be-
gonnen, Gemiise anzubauen
und es an Gruppen in Berlin zu
liefern. Anders als bei Hofen, die
ihren Anbau- und Wirtschafts-
plan erst auf Solawi umstellen
miissen, ist Heymann gleich da-
mit gestartet. Derzeit bestiickt er
jede Woche zwolf Gemiise-
depots in Berlin, das sind 187
Ernteanteile zu je 62,50 Euro. >

mehr.

Eine ziinftige Gemiisesuppe
vom Lagerfeuer rundet den
Mitmachtag harmonisch ab.

Wer selbst miihevoll gejatet hat, freut sich Uber die r

=

eiche Ernte umso
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Professionelle Vorarbeit ist fir die
laufende Salatproduktion unbedingt
notwendig.

jand

Landwirtschaft und Konsument —
Gewinn fir beide Seiten?

B Dr. Hans Kogl ist
Agrarékonom und war
bis 2014 Professor an
der Universitdt Ros-
tock.

Herr Prof. Kogl, Sie
haben mehrere Stu-
dien zur Vermark-
tung von regionalen
Produkten verfasst
und attestierten dem Modell
der ,Solidarischen Landwirt-
schaft“ viel Potenzial. Wie
kann eine Region wie Berlin/
Brandenburg von diesem Mo-
dell profitieren?

B Grundsatzlich ist jede land-
wirtschaftliche auch eine regio-
nale Produktion. Aber nicht jeder
findet Abnehmer direkt in der Re-
gion. Wenn Produkte in der Regi-
on fir die Region erzeugt wer-
den, ist das optimal. In
Brandenburg klappt das aber
nicht. Bezogen auf die Flache
kénnten die brandenburgischen
Landwirte die Region fast kom-
plett versorgen, aber schaut man
sich die angebauten Produkte an,
zeigen sich Schwéchen. So liegt
die Versorgung mit Getreide bei
fast 400 Prozent, die mit Fleisch-
erzeugnissen aber nur bei 30 und
die mit Gemuse bei nur 20.

Laut lhrer Studie aus dem Jahr
2012 ist der Berliner Markt mit
regionalen Produkten unter-
versorgt. Woran liegt das?

B Das Interesse der Konsumen-
ten wére grundsétzlich vorhan-
den, aber nicht in dem AusmaB,
dass es sich fir die Mehrzahl der
Betriebe lohnt, nur auf die Region
und auf eine Direktvermarktung
zu setzen. Uber 80 Prozent der
Umsétze mit Nahrungsmitteln
werden in Discountern und Su-
permérkten erzielt. Die Vermark-
tung auf Wochenmarkten oder
Uber Solawi ist dagegen sehr
zeitaufwendig. Und genau daflr
muss man ein gutes Sortiment
bieten. Fir groBe Hofe ist es ein-
facher, die Ernte an GroBhandler
zu verkaufen, und auch viele klei-
ne bekommen Probleme, denn
ihnen fehlt die Zeit im Betrieb,
wenn sie sich stattdessen um
den Verkauf kimmern.

Was miisste sich dndern, da-
mit der regionale Absatz mehr
zum Tragen kommt?

B Wir bréuchten eine engere Ko-
operation zwischen Erzeugern,
Vermarktern und dem GroBhan-
del. Zudem kdnnten Erzeugerge-
meinschaften  eine  groBere

Reichweite erzielen,
wenn sie ihre Produk-
te gemeinsam anbie-
ten. Landwirte, die

bewusst  regionale
Produkte anbieten,
sollten versuchen,

immer dort, wo es
maglich ist, ihre Roh-
stoffe weiter zu verar-
beiten. Entweder sel-
ber, was allerdings nicht leicht ist,
oder aber durch Kooperation mit
dem Ernahrungshandwerk. Das
erhoht die Chance auf Teilhabe
am Veredelungsgewinn. Alterna-
tiven bieten auch Wege wie Sola-
wi, die auf eine alternative Form
des Absatzes und der Finanzie-
rung setzen.

Dabei steht der Preis schein-
bar im Hintergrund. Anderer-
seits setzen fast alle Solawi-
Betriebe auf Bio und damit
automatisch auf einen hoéhe-
ren Preis. Liegt da eine Chan-
ce fiir regionale Produkte?

B Dort, wo sehr preisbewusst
eingekauft wird, sollte man als re-
gionaler Vermarkter nicht hinge-
hen. Wer es schafft, aus seinem
regionalen Produkt eine Quali-
tatsmarke zu machen, der profi-
tiert — was man beim Parmaschin-
ken oder beim Parmesankdse
sieht. Bei Bioprodukten ist das
ahnlich. Wer sich nun fiir Solawi
entscheidet, macht das als Kon-
sument meist nicht, um Geld zu
sparen. Der Preis wird hier vom
Produkt entkoppelt, weil die Mit-
glieder ja nicht fur einzelne Pro-
dukte bezahlen, sondern flir die
Leistung des Landwirts. Darin
liegt eine Chance fir einzelne,
aber nicht fir eine Masse.

Kann Solawi zum Trend wer-
den?
W Als Okonom bin ich sehr be-
eindruckt von dieser Alternative,
da sich scheinbar eine Win-win-
Situation fur Landwirt und Kon-
sument ergibt und eine Form der
regionalen Vermarktung entsteht,
die keine langen  Markt-
tage voraussetzt. Der Landwirt
hat finanzielle Sicherheit, aber er
muss auch viel dafiir tun, denn
die Organisation ist zeitaufwen-
dig. Anbauplane mit vielen Men-
schen zu besprechen und ein
breites Sortiment anzubieten,
bringt &hnliche Probleme mit wie
ein Marktstand. Fur mich bleibt
das eine Nische. Fir die breite
Landwirtschaft lohnt das nicht.
Die Fragen stellte
JANA TASHINA WORRLE
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- Trotz der Sicherheit der Ein-
nahmen muss auch Christian
Heymann genau kalkulieren,
damit die Rechnung aufgeht. Bei
so vielen Ernteanteilen kommt
eine Menge an Organisation da-
zu, fiir die er extra eine Mitarbei-
terin angestellt hat. Sie kiimmert
sich ausschliefdlich um die Sola-
wi-Mitglieder. Zu seinem Team
gehoren auflerdem zwei Gart-
ner, zwei Mitarbeiter im freiwil-
ligen 6kologischen Jahr, hin und
wieder Praktikanten und eine
Biirokraft.

Auch Heymann setzt auf meh-
rere wirtschaftliche Standbeine.
So versorgt er neben den Gemii-
segemeinschaften auch Restau-
rants mit seinen Waren, und er
hat einen Liefervertrag mit der
Marktkette Bio Company. ,Das
sind fiir mich Multiplikatoren,
die helfen, die CSA-Idee be-
kannter zu machen’, sagt Hey-
mann. Als einen grofien Vorteil
der Solawi sieht er, dass zwi-
schen ihm und dem Endkunden
keine Handelskosten mehr ent-
stehen. ,,Der Landwirt bekommt
mehr vom Preis als anderswo,
und als Gemeinschaftsmitglied
zahlt man fiir gutes, regionales
Gemiise weniger als im Laden
oder auf dem Wochenmarkt.

Eine Biozertifizierung ist tibri-
gens kein Muss fiir eine Solawi.
Entscheidend ist viel mehr die
noétige Vielfalt im Gemiiseanbau
und wohl auch der Wille dazu,
etwas bewusst anders zu ma-
chen. Offenheit, Kommunikati-
onsfreude und Transparenz
sind nach Aussage von allen, die
sich schon ldngere Zeit mit Sola-
wi beschiftigen, unerldsslich.
Das fordern die Mitglieder, und
das miisse man auch selbst wol-
len, sagt Christian Heymann.
,»S0 kann sich jede Solawi auch
ganz unterschiedlich entwickeln
in ihrer GrofSe und in der Kom-
bination mit méglichen anderen
Standbeinen’, sagt er und er-
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Susanne Schwind freut sich Uiber ihren Job, hat in den Gewachshausern

aber auch wirklich viel zu tun.

zédhlt von seinen neuesten Pro-
jekten. Denn zum Speisegut ge-
hort seit diesem Jahr auch das
Havelgut, ein kleines Restaurant
und Tagungshaus. Auch hier
kommt natiirlich Speisegut-Ge-
miise von Heymanns Hof auf
den Tisch.

Transparenz leben

Viel Offenheit erlebt man auch
bei den Mitmachtagen. Wer vor
Ort im Spreewald mitarbeitet, ist
zwar auch fiir diesen einen Tag
noch lange kein Landwirt - da-
fiir brauchen die Stddter noch
viel zu viele Anweisungen, die
Susanne gerne gibt und erklart,
warum rote Bete besser im Foli-
entunnel vorgezogen wird und
warum die Kiihe als natiirliche
,Diingerproduzenten dienen.
So wird ein Bezug zu Nahrungs-
mitteln hergestellt, den heutzu-
tage kaum jemand mehr hat, der
im Supermarkt oder im Bio-
laden einkaufen geht.

Hier spielt auch die Wert-
schiatzung der Leistungen der
Landwirtschaft eine grofie Rolle

und die Achtung der Menschen
vor der Bewahrung der natiirli-
chen Kreisldufe.

FAZIT: Solidarische Landwirt-
schaft ist ein sich derzeit vor
allem um Umland von Stddten
entwickelnder unternehmeri-
scher Ansatz, der auf der Ein-
beziehung von Verbraucher-
gruppen in Anbauentschei-
dungen, in die landwirtschaft-
liche Arbeit und in die
Finanzierung beruht. Gegen-
iiber der klassischen Direkt-
vermarktung hat dies den Vor-
teil relativ gut kalkulierbarer
Abnahmemengen und Erlose.
Probleme bereiten kénnen die
Mitentscheidung und Mitarbeit
von Nichtlandwirten in der
Produktion sowie administra-
tive Fragen von Mindestlohn
bis Vorsteuer. Dennoch bleibt
die Einbindung von Verbrau-
chern in die Agrarproduktion
eine interessante und fiir die
Zukunft ausbaufihige Idee.

JANA TASHINA WORRLE,
FREIE JOURNALISTIN, BERLIN

Das Modell rechtlich
absichern!

So fréhlich das Treiben an so
einem solidarischen Mitmach-
tag auch sein mag, aus Unter-
nehmersicht sind ein paar
Dinge zu beachten. Zum einen
sollten die Helfer bei der Un-
fallkasse gemeldet werden,
gerade wenn sie Ofters kom-
men. Stlrzt einer der Stadter
Uber eine Kiste und bricht sich
dabei den Knochel, ist es mit
der Solidaritat schnell vorbei,
und es kommen Forderungen
auf den Landwirt zu.

Zweitens lohnt es sich im Zeit-
alter des Mindestlohngeset-
zes sicher, Uber die vielen net-
ten Helfer mal mit der 6rtlichen
Zollverwaltung zu sprechen.
Immerhin erbringen sie einen
Produktionswert, der theore-
tisch laut Gesetz zu dokumen-
tieren und zu entlohnen ist. Ob
das praktisch auch so ist,
héngt von der vertraglichen
Gestaltung der Arbeit ab. Un-
krautjaten und Kisten schlep-
pen als freiwillige, unentgeltli-
che sportliche Betétigung zu
deklarieren durfte aber eher
schwer fallen.

Drittens ist Aufmerksamkeit
bei der Verbuchung verein-
nahmter Solawi-Beitrdge an-
geraten. Je nach Modell kdn-
nen das Vereinsbeitrage sein.
Diese sind wie die Ernte in den
meisten Féllen steuerfrei (Ein-
zelfall betrachten!), allerdings
muss die Vereinsarbeit dann
wirklich klar vom Landwirt-
schaftsbetrieb abgegrenzt
sein. Ist das nicht der Fall,
handelt es sich bei den Sola-
wi-Zahlungen um Vorab-Erl6-
se aus Verkdufen an Nicht-
landwirte. Und die unterliegen
im Allgemeinen der Mehrwert-
steuer. TA
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Mehr Gerechtigkeit
bei Kirchenpachten?

Zu Ausgabe 22/2015, S. 50-51,
»Gib Acht bei der Pacht!“: Im
Rahmen unserer gesetzlichen
Priifungshandlungen als regio-
naler genossenschaftlicher Prii-
fungsverband in Thiiringen und
Sachsen haben wir Kenntnis er-
halten iiber die Richtlinien zur
Verpachtung kirchlicher Land-
pachtflichen in der Evangeli-
schen Kirche in Mitteldeutsch-
land (EKM). Darin wird deut-
lich, dass die Ausschreibungs-
verfahren im Allgemeinen und
auch unter Wiirdigung speziel-

ler Einzelfdlle hinsichtlich der
,Kriterien fiir die Pachteraus-
wahl“ zu massiven Ungerechtig-
keiten und einer systematischen
Benachteiligung juristischer
Personen fiihren. Diese Unge-
rechtigkeiten verstdrken sich
progressiv zur Grofie des Unter-
nehmens. Dies mochten wir an
einem Beispiel darlegen:

Eine Agrargenossenschaft in
Ostthiiringen hat als bisheriger
Péachter ein Angebot abgege-
ben. Sie unterlag einem Mitbe-
werber unter anderem aufgrund
der geringeren Punktezahl bei
den Kriterien ,Kirchenzugeho-
rigkeit“ und ,Herkunft des
Pachtbewerbers” Bei ,Kirchen-
zugehorigkeit“ zahlen Betriebs-

inhaber und Dauerbeschiftigte.
Hier fallen nicht etwa die abso-
luten Werte ins Gewicht, son-
dern zum Erreichen der vollen
Punktzahl werden prozentuale
Verhiltniswerte herangezogen.
In der Praxis sieht das dann so
aus, dass ein Familienbetrieb
mit einem Ehepaar als Inhaber
und Beschiftigte die volle
Punktzahl erhilt, wenn diese
zwei Personen Kirchenglieder
sind. Die Genossenschaft hin-
gegen erhilt nur zwei Punkte,
wenn zwolf von 37 Beschiftig-
ten Kirchenglieder sind. Der Fa-
milienbetrieb ist also im Vorteil,
obwohl er im hier erwdhnten
Beispiel nur zu einem Sechstel
zu den Kirchensteuereinnah-

men der EKM beitragt. Soll das
gerecht sein?

Der Begriff , Betriebsinhaber”
zeigt im Ubrigen deutlich, dass
die EKM die Eigentumsstruktu-
ren bei ihren Pidchtern nicht
vollstdndig verstanden hat. Im
Durchschnitt hat zum Beispiel
eine Agrargenossenschaft anna-
hernd 50 Mitglieder, also ,Be-
triebsinhaber”. Diese zeichnen
sich auch noch dadurch aus,
dass sie weit iiberwiegend orts-
ansissig sind. Im konkreten Fall
hat die Agrargenossenschaft
iiber 90 Mitglieder, davon geho-
ren iiber 50 der EKM an. Dies ist
fiir die EKM allerdings vollig un-
erheblich, im Bewerbungsfor-
mular wird nach der Anzahl der



