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Martin Jucker, Chef des Juckerhofs, eréffnet in Kloten bald den vierten ofladn. (Seegraben, 20. Ma{ 2016) '
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Frischprodukte in der Scheune, Hauslieferungen, Gemiise im

Abo: In der Nische blithen neue Ideen. Von Peter Keller
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Frauen geben den Taktan

Modemarkt schrumpft

Immerhin auf fast 10 Mrd. Fr. belaufen
sich die Umsitze im Schweizer Mode-

. markt. Das entspricht 9,8% am gesam-

ten Detailhandel. Doch der Anteil
schrumpft seit Jahren, und die Ent-
wicklung beschleunigt sich. Allein im
letzten Jahr sind die Umsétze um fast
5% gesunken. In einem Geschéft mit
Mikro-Margen kommt dies einem veri-
tablen Einbruch gleich. Damit hat sich
auch der Anteil des Modegeschifts am
gesamten Schweizer Detailhandel ver-
kleinert. Noch 2010 lag dieser bei 11,2%.
Die Filialschliessungen von Companys,
Blackout oder Bernies, um nur einige
zu nennen, schlagen sich in der Statis-
tik nieder. Sie sind wohl nur die Spitze
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des Eisberges. In den nichsten Mona-
ten werden weitere Standorte dicht-
machen miissen. Riickgéngig sind die
Umsiétze in samtlichen Modeberei-

~ chen. Mit einem Minus von 10,2% hat es

die Accessoires im vergangenen Jahr
am stirksten getroffen, es folgen die
Schuhe (-6,1%) und die Bekleidung
(—4.,1%), das mit Abstand wichtigste
Segment. Es macht rund drei Viertel
des Modeumsatzes aus. Das Sagen

im Modebereich haben ganz klar die
Frauen. lhre Einkéufe tragen fast 60%
zum Fashion-Umsatz bei, was gut

5,6 Mrd. Fr. entspricht. Seit 2010 haben
aber auch sie mehr als 10% weniger
ausgegeben. (knu.) i
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er Juckerhof in Seegraben
im Ziircher Oberland ist
kein alltdglicher Bauern-
hof. Das hat selbst der bri-
tische Superstar Adele mit-
bekommen. Die Pop-Sédn-
gerin stattete dem Juckerhof im Mai zwi-
schen ihren beiden Konzerten in Ziirich
einen Kurzbesuch ab. Nicht nur der Pro-

. minenz, sondern auch den Einheimi-
. schen werden Erlebnisse aller Art gebo-
- ten: einen «Opfel-Garten» mit 5900 Biu-

men, Kiirbis-Ausstellungen, Streichel-
700, ein Hofrestaurant, das von Hochzei-
ten iiber Firmen-Retraiten etliche Events
anbietet, seit kurzem eine Hofbéackerei,
wo Brot aus eigenem Getreide gebacken
wird, und nicht zuletzt einen Hofladen.
«Wir miissen Ideen entwickeln und die
Produkte innovativ vermarkten, damit
die Kunden zu uns kommeny, erldutert
Martin Jucker, der zusammen mit seinem
Bruder den Betrieb fiihrt, die Strategie.
Der Shop bildet dabei ein wichtiges Ele-
ment in ihrem Konzept. Der seit 1907 in

. Familienbesitz befindliche und schon °
~ von mancher Krise gebeutelte Juckerhof

will selber produzieren, Gemiise und
Friichte selber haltbar machen und die
Produkte schliesslich selber verkaufen.

Jahrlich 800 000 Abnehmer

Ein kleiner Teil des Angebots besteht aus
Artikeln zumeist regionaler Erzeuger.
Billig kénne man nicht sein, sagt Jucker,
aber die Preise seien durchaus mit jenen

-der Grossverteiler zu vergleichen. Hofla-

den profitieren vom regionalen Trend:

Nihe, Vertrauen und Herkunft gewinnen

an Bedeutung.

Gemiss Jucker sollte ein Hofladen
eine’'Grosse zwischen 200 und 300 Qua-
dratmetern aufweisen. Nur dergestalt
lasse sich ein wirtschaftlich sinnvoller

Umsatz von 1,5 Mio. Fr. bis 2 Mio. Fr. er- -

zielen. Die Jucker Farm AG, quasi das
Dach des Unternehmens, betreibt zwei
weitere Laden in Rafz (ZH) und Jona (SG).
Je nach Saison werden 150 bis 400 Mitar-

beitende beschéftigt. Rund 800000
Kunden pro Jahr gehen an den drei
Standorten ein und aus. Bald kommt in
Kloten, wo Juckers einen Bauernhof er-
warben, eine weitere Verkaufseinheit
dazu. Im digitalen Zeitalter braucht auch
ein Selbstvermarkter einen Internet-Ab-
satzkanal. Daher ist die Jucker Farm eine
strategische Kooperation mit dem On-
line-Hofladen www.farmy.ch eingegan-
gen und ist massgeblich daran beteiligt.
Hofldden konnen aufgrund der be-
schrankten Produktionsmenge nur eine
kleine Anzahl Konsumenten beliefern.
Wer indessen das Geschift richtig an-
geht, qualitativ gute, einmalige Produkte
oder einen speziellen Service anbietet,
hat durchaus eine gute Uberlebenschan-
ce. «Regionale Lebensmittel und gesun-

de Erndhrung sind bei Schweizer Konsu- .

menten beliebt», erklart Detailhandels-
expertin Patricia Feubli von der Credit
Suisse. Zudem ndhmen Online-Bestel-
lungen und Heimlieferungen tendenziell
zu. Das kann nicht dariiber hinwegtdu-
schen, dass die Online-Handler erst ei-
nen marginalen Marktanteil fiir sich ge-

Auf kleiner Flamme steigend
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wonnen haben. Ihr Anteil am Gesamt-
umsatz im Lebensmittel-Detailhandel
betrug im letzten Jahr schitzungsweise
lediglich 1,8%.

Wertschépfung kontrollieren

Bereits seit zehn Jahren im E-Commertce
tatig ist der Frischlieferdienst www.
bioonline.ch. Chef Heinz Morgenegg hat-
te vorher Migros und Coop beliefert,
wollte aber eines Tages die gesamte
Wertschopfungskette selber kontrollie-
ren. «Wir liefern ausschliesslich Bio-Pro-
dukte an jeden Ort der Schweiz», sagt
Morgenegg. Fiir die Zustellung werden
minimal 5 Fr. und maximal 10 Fr. berech-
net. Der grosste Teil der Lebensmittel
stammt vom eigenen Bolderhof in He-
mishofen (SH). Was der Bauernhof nicht
hergibt, liefern Bauern aus der Region
oder Bio-Grosshéndler.

Konkurrent Georg Twerenbold griin-
dete bereits 2003 den Online-Anbieter
Freshbox (www.freshbox.ch). Geliefert
werden Boxen mit Friichten und Ge-
miise, ann Firmen und Privatkunden.
Offenbar mit Erfolg: Durchschnittlich
wachse der Umsatz seit der Griindung im
zweistelligen Prozentbereich pro Jahr,
sagt Twerenbold. 150 000 Personen pro
Monat wiirden Friichte und Gemiise von
Freshbox konsumieren. Die giinstigste
Box kostet 25 Fr. Die Transportkosten
bewegen sich zwischen Fr.7.50 und
Fr1.17.50.

Seinen Erfolg begriindet der Klein-
unternehmer mit der Frische der Produk-
te, die vorwiegend aus der Schweiz, aber
je mach Saison auch aus dem nahen
Ausland stammen. Dies miisse auch auf
der Website erkennbar sein. Zudem funk-
tioniert offensichtlich die Idee, die Pro-
dukte an den Arbeitsplatz zu liefern.
«Niemand kauft auf dem Weg ins Biiro
eine Fruchty, stellt Twerenbold fest. Er
glaubt, dass kiinftig weiteres Potenzial
fiir seine Idee vorhanden ist, und ver-
sucht so, den Giganten Migros und Coop

- etwas die Stirn zu bieten.
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