OG Biohuhn
Ein Huhn - mehr Wert!

Herausforderung und Umsetzung

Ausgangslage und Umsetzung

Derzeit werden Althiihner i.W. industriell Gberregional verwertet. Der Verkaufspreis
fir Althihner deckt nicht die Kosten, den Stall zu raumen und zu reinigen. Nicht nur
aus finanzieller Sicht, auch aus ethischen Gesichtspunkten ist dies sehr kritisch zu
bewerten: Die Hilhner haben uber ihre gesamte Haltungsperiode hinweg hochwerti-
ges Biofutter bekommen. Dem Tier als Solches wird jedoch kaum Eigenwert beige-
messen, was sich in den derzeitigen industriellen Schlachtstrukturen und Verwer-

tungsarten wiederspiegelt.

Durch die Veranderung der Kochkultur, Essgewohnheiten und Beanspruchung durch
das Berufsleben ist nur noch sehr wenig Zeit und Wissen vorhanden, ein Suppen-
huhn zuzubereiten. Bestehende Strukturen zur Vermarktung von Suppenhiihnern
reichen bei weitem nicht, um die jahrlich anfallende Menge Hiihner zu vermarkten.
Es missen also innovative Wege gefunden werden, die Hilhner in der Menge ihrem

Wert entsprechend zu verwerten, wie sie anfallen.

Ergebnisse

Im gesamten Projektzeitraum wurden mehrere Produkte (vor-)entwickelt, die wirt-
schaftlich, produktionstechnisch und fiir die Konsumentinnen und Konsumenten
interessant sind. Das wichtigste Produkt ist das Suppenhuhn im modernen Marke-
ting Auftritt, auch Bick-Huhn genannt. Das Projekt lieferte somit die Grundlage flr

eine moderne Verwertung der Legehennen.

Die weiteren Produkte werden nun nach der Projektlaufzeit weiterentwickelt und

fur den Markteintritt vorbereitet.

Grundsatzlich sind die Riickmeldungen zu dem Projekt sehr positiv. Insofern sind die
von der OG Biohuhn gewdhlten Anséatze als praxisrelevant und umsetzbar zu be-

zeichnen.

Das Projekt wurde durch die Auszeichnung mit dem zweiten Platz bei einem Startup
Pitch im Januar 2018 auf der griinen Woche in Berlin gestarkt. Weiterhin erhalt das
Projekt den ersten Platz bei dem Startup Pitch der GLS Bank im Februar 2018.
AuRerdem ist Bickus mit dem Next Organic Startup Award 2018 in der Kategorie
Erzeuger ausgezeichnet worden. Be-
sonderes Lob der Jury gilt dem Marke-
tingbereich des Projektes, welcher als
professionell und zielfihrend wahrge-

nommen wird. Das Marketing bewdhrt
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Erfolgsfaktoren und Tipps fiir neue Gruppen

Empfehlungen fiir die Praxis

Folgende Empfehlungen ergeben sich aus den bisherigen Erfahrungen:

Das Projekt Gberzeugt durch sein Gesamtkonzept, also den Zusammenschluss von Landwirtinnen und Landwirten sowie
Schlachtern in der Genossenschaft, die regionale Verortbarkeit und damit hohe Transparenz, die das Projekt sehr glaubwdir-
dig macht, den frischen und klaren Markenauftritt usw. Nimmt man einen oder mehrere Teile dieser Gesamtheit heraus,
Iasst sich das Projekt hchstwahrscheinlich nicht mehr gut umsetzen. Eine einfache Ubertragbarkeit in eine andere Region
ist daher nur bedingt zu empfehlen oder moglich.

Durch den relativ geringen Fleischanteil pro Tier entstehen hohe Schlacht- und Zerlegekosten, die sich direkt im Produkt-
preis wiederspiegeln. Diese Tatsache stellt die groRte Hirde des Projektes dar und erfordert einen hohen Marketingauf-
wand, um eine stabile Marktposition zu erreichen. ,Mal einfach so“-Produkte vom Huhn auf den Markt zu bringen und zum
Selbstlaufer werden zu lassen wird nicht gelingen.

Dieses Projekt wiirde es ohne die EIP-Férderung nicht geben, und im Grunde genommen bedurfte es auch dieses finanziel-
len Inputs, um an den Start zu gehen. Andernfalls ist das Risiko als zu hoch anzusehen.

Die beteiligten Betriebe sind langjahrige Profis und Unternehmer im Bio-Eier-Markt. Die vorhandenen Erfahrungen, Ver-
marktungswege und Beziehungen waren ein klarer Vorteil, der unbedingt zum Gelingen des Projektes beigetragen hat.
Insofern muss an dieser Stelle darauf hingewiesen werden, dass in diesem Projekt eine Vielzahl besonderer Faktoren und
glinstiger Umstande zusammengekommen sind, die entscheidend fiir den Erfolg des Projektes waren und nicht unbedingt
genauso in anderen Zusammenhdngen vorgefunden werden kénnen.

Die Uberfiihrung der Versuchsreihen von der Kleinserie in die Serienreife und —produktion erweist sich als deutlich schwie-
riger als gedacht, was sich im Laufe der Zeit, ebenso bei vielen anderen Startups, herausgestellt hat. Dieser Problematik
muss bei der Erstellung des Aktionsplanes geniigend Rechnung getragen werden, indem man die ausreichende Zeit, die
notigen Mittel und die Fachkompetenz entsprechend einkalkuliert.

Die Gruppe sollte gut zusammengesetzt sein, so dass alle Kom-
petenzen vorhanden sind, um das Projekt zum Erfolg zu brin-
gen. Im laufenden Betrieb ist eine Uberpriifung sinnvoll, u. U.
erfordern die bereits gewonnenen Erkenntnisse eine Erweite-
rung der Gruppe.

Gruppen mussen gut gefihrt werden. Regelmafige Treffen,
transparente Informationsfliisse, Riicksichtnahme auf die indivi-
duellen Bedirfnisse und die Entwicklung eines echten Teamver-
stédndnisses sind grundlegend flr eine vertrauensvolle und effizi-
ente Zusammenarbeit.
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