DEZEMBER:

Der Winter 1st da!

Im Dezember kan n mitversch iedenen Wit-
terungen gerechn et werden . Kalte frostige
Tage wechseln mit mild em Wetterab. Ob-
wohl jeder auf weille Weihnachten hotft,
istgerade umdiese Zeit hiufig mit milden
Weststromungen zurechnen . Gegen Ende
des Monats erlebt man dagegen wieder
entsprechende Kiélteeinbriiche.

Im Bienenvolk

ImDezember kommtin derRegel dasBrut-
geschéft véllig zum Erliegen. Die Bienen
ziehen sich zu einer dichten Traube zu-
sammen. Nur an milden Tagen mit ent-
sprechenden Temperaturen kann es zu
leichtem Flug kommen.

Am Bienenstand

AmbBienenstand kehrt Ruhe ein. Inregel-

miéBigen Abstinden witd der Stand kon-

trolliert. Dies ist vor allem nach stiirmi-

schen Tagenn 6tig. Abdeckun gen ké nnten
davongeflogen oder Baume umgestiirzt

sein. Solche Stérungen sollten umgehend
beseitigt werden. Wichtig ist auch die
Kontrolle der Mausegitier auf festen Sitz.
ImDezemberbietet sich au ferund derBrut-

freiheit eine Restentmilbung der Varroa
an. Milde Witterungsperioden sind dafiir
gut geeignet. Zugelassen fiir eine Winter-

behandlung im brutfreien Zustand sind
Perizin® oder als riickstandsfreie Alter-

native dazu die Oxalsduredihydratlsung

3,5% ad.us.vet.sowie die Milch fiurel 5%

ad us. vet.

Perizin und Oxalsiuredih wiratl sun gwer-

denimTraufelver fahren auf die Bienenin
den Wabengassen aufgebracht, wihrend
dieMilchsAure auf die Bienen aufgespriiht
wird. Dabeimiissen dieWaben gezogen wer-

den. Detaillierte Hinweise zur Anwen-

dung finden Sie in der Broschiire ,,Varroa,
unter Kontrolle®.

Ruckblick

AmEnde des Jahres wird Resiimee gezo-
gen.DasabgelaufeneJahrlisstmanRevue
passieren. Die dabei getétigten Aufzeich-
nungen machen manche Beobachtung
leichter erkldrbar. Bei einem Jahresriick-
hlick sollten jedoch nicht die Versdum:
nisse oder Fehler imMittelpunkt stehen,
sondern auch die Freude an besonderen
Erlebnissen oder Vorkommnissen ausge-
kostet werden.
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A Die Bienen und die Imker haben im
Winter etwas Ruhe.

Die Bienen ziehen sich zu einernter-
traube zusammen egehts oben)

Die fertige und handware Oxalsaie-
16sung wid auf die Bienen in den #ben
gassen getraufelt.€chts unten)

Gerade diese Uberrasch ungen und neuen
Herausforderungen, die uns die Biene
immerwiederaufgibt, machen letztendlich
die Imkerei interessant und spannend.
Darum sollten im Gespridch mit anderen
Imkern nicht nur die Probleme, sondem
auch die Freude an den Bienen ausge-
tauschtwerden. Wer stindigjammert, wird
nie einen Interessietten fiir die Imkerei
begeistern kénnen!

Honigvemarktung

Der Dezember mit seiner kalten und
wechselhaften Witterung, in Verbindung
mit trockener Heizungsluft in den Woh-
nungen, erhéh tdiel nfektan fAlligkeit. Da-
durch steigt die Nachfrage nach dem be-
wihrten Hausmittel Honigsprun ghaftan.
Also ideale Voraussetzungen, uns umdie
Vermarktung unserer Bienenprodukte
intensiver zu kiimmern. Und im Chrigen
ist die Honigvermarktung ja genauso
zeitaufwendig, aber auch spannend und
interessant wie die Vilkerflihrung selbst.

0 Rechtliche WWrgaben
Bei der Honigvermarktung sind einige
rechtliche Vorgaben zu beach ten wie z B.
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m die Honigvercrdnung (regelt die
Mindestanforderungen an Honig, der
in den Verkehr gebracht wird),

= die Warenzeichensatzung des
Deutschen Imkerbundes (gegeniiber
Honigverordnung deutlich héhere
Qualititsanforderungen),

m das Lebensmittel- und Bedarfs-
gegenstindegesetz (Allgemeine
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Bestimmungen zum Schutz des
Verbrauchers vor Gesundheits-
schiden und TAuschungen),

m die Fertigverpackungsverordnung
(regelt u. a. die Kennzeichnungs-
ptlicht),

m das Eichgesetz,

m die Loskennzeichnungsvercrdnung
(Nachvollziehbarkeit der Produkte)
und

m die Lebensmittelhygienever ordnung
(Hygieneanforderungen an Betriebs
stétten, Gerdte und Personen — siehe
hierzu auch Beitrag Heftmitte).

Daneben kéinneninEinzelfillenauchnoch
weitere Regelungen greifen (z.B. Héchst-
mengenverordnun g, Preisangabenverord-
nung, Ladenschlussgesetz, Gewerbeord-
nung usw. ).

Trotz dieser Fiille an Vorschriften und
Regelungen sollte man sich nicht entmu-
tigen lassen; die Praxis ist oft einfacher,
als es hier auf den ersten Blick scheint.
Nachfolgend einige Grundvorausset-
zunger:

Riume und Geréte zur Bearbeitung von
Honig miissen sauber und hygienisch
sein. Der Honig muss von hoher Qualitét
und entsprechender Konsistenz sein.
Zum Honigabfiillen bendtigt man eine
geeichte Waage, und die Mengenangabe
(z. B. 500 g) darf nicht unterschritten
werden. Das Honiggebinde muss mit der
Angabederverkehrsbezeichnung (Honig),
der Herkunft (Deutschland), der Nenn-
fiillmenge (z. B. 500 g), dem Namen und
der Anschrift des Herstellers, Abfiillers
oder Verkéufers, einer Los- oder Char
genbezeichnung sowie dem Mindesthalt-
barkeitsdatum versehen sein. Auf Mérk-
ten oder in Verkaufsriumen muss das
Honiggebinde mit Preisen inkl. MwS5t.
ausgezeichnet werden.

Wird Honig noch mit anderen Produkten
(z. B. Pollen oder Niissen) versetzt, miis-
sen zusétzlich noch Zutaten und Zusatz-
stoffe angegeben werden (siehe Beitrag
von Dr. Friedgard Schaper, Seite ?7).

0 Kundenwinsche und
Produktqualitat
Verkaufen beschréinkt sich jedoch nicht
allein auf die rechtliche Einhaltung aller
Vorschriften. Vielmehr hat man es hier
bei mitMenschen zu tun. Dabeisind Kon-
taktfdhigkeit und Freude am Umgang mit
Menschen notwendig.
Eine wachsende Zahl an Lebensmittel-
skandalen bewirkte einen Wertewandel
bei den Verbrauchem. Der'Wunsch nach
mehr Natiitlichkeit und gesicherter Her-
kunft der Produkte ergibt fiir uns eine
gute Chance fiir die Vermarktung hei
mischer Imkereiprodukte. Nachdem die
Kunden durch die verschiedenen Leben s
mittelskan daleimmer kritischerund selbst
bewusster geword en sind, stellen sie hohe

Werbegeschenke mit Imleiprodukten

sind eine Mdglichkeit fir neue Absatzwege

Anspriiche an Qualitét, Leistung und In-
formation ,die wir mit unseren Produkten
erfiillen kénnen.

Beziiglich der Vermarktung gibt es keine
Patentrezepte, die fiir alle Imker gelten,
vielmehrmussjeder die eigenen Moglich -
keiten suchen undnutzen . Fiireine etfolg-
reicheVermark ungmiissen vieleBereiche
aufeinander abgestimmt sein.

Zuerst steht das Produkt selbst im Mittel-
punkt. Einehohe Qualiitstehtanoberster
Stelle.

Dabei beginnt Honigqualitit bereits mit
der Volkerfithrung und d em verwendeten
Wabenwerk. Dabei sind die Reifedes Ho-
nigs,die hygienisch e Gewinn ung und Wei-
terverarbeitung bis zur optimalen Aufbe-
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reitung in einen ansprechenden Zustand
wichtig. Die Frage nach Riickstinden in
denBienen produkten gewin ntimmermehr
an Bedeutung. Man sollte hierbei nicht
warten, bis das Kind in den Brunnen ge-
fallen ist, sondern beizeiten die Weichen
in die richtige Richtung stellen.

0 Unterschiedliche Absatzwege
Moglichkeiten zum Honigabsatz gibt es
unzihlige. Meistens 3sst sich der Honig
entweder direkt ab Haus oder im Be-
kann ten- oder Kollegen kreis an den Mann
oder die Frau bringen. Trber diesen Weg
wird der Grol3 teil der Hobbyimkersein en
Honig vermarkten. Die Beschickung von
Weihnachts- oder Adventsmirkten be-
deutet schon einen deutlich griReren
Arbeits- und Organisationsaufwand. Da
diese Mirkte oft nur wenige Tage dauern,
sind sie auch fiir mittlere Imkereien zur
Vermarktung geeignet. Die ganzjdhrige
Beschickung eines Wochenmarktes ist

-nur mehrfiirgri Bere Imkereien sinnvoll.

Man mussganzjihriglieferfih igsein , und
es steckt ein betrdchtlicher Zeitaufwand
darin.

Firmen,die ind ivid uelle Werbegeschenke
suchen, nutzenin letzter Zeit hiufigerdas
Angebotvon ImKkereien fiirdiese Zwecke.
Teilweise wird der original abgefiillte und
mit der vollen Anschrift des Imkers ver -
sehene Honig nur noch mit einem An-
hénger oder einer Begleitbroschiire mit
der Firmenwerbung versehen, teilweise
wird die Fimadirekt auf dem Etikett er-
wihnt, und dieAnschriftdesImkersriickt
in den Hintergrund.

Solche Beispiele lassen sich noch belie -
big fortsetzen. Hier ist eigene Kreativitit
gefordert, um fiiih zeitig nete Chan cen und
Wege zu erkennen.

Weihnachtsmarkte sind oft leichter zu beschicken als ganzjahogh&imarkte.
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0 Fundiete Peisgestaltung

Ein weiterer wichtiger Punkt in der Ver-
marktungliegtin der Preisgestaltun g Wer
jedoch meint, miteiner Preissenkung den
Absatz steigern zu kénnen, irrtsich .Meis-
tens werden die Kunden misstrauisch,
wenn der Preis ohne erkennbaren Grund
gesenkt wird.

Fiir die Preiskalkulation von Honig, aber
auch von anderen Erzeugnissen der I
lzerei (z B. Bien enwachskerzen , Kén igin-
nen, Ableger) sollte man vorher wissen,
welche Herstellungskostenan fallen. Dies
ist natiirlich nur méglich, wenn man ge-
wissenhaft Aufzeichnungen fiihrt. Dabei
werden zwei groRe Gruppen an Aufwen-
dungen unterschieden: zumeinen gibt es
die variablen Aufwendungen, die sich
mit zunehmendem Produktionsumfang
erhdhen (z. B. Winterfuttermenge, Mittel-
wiénde, Honiggldser). Zum anderen gibt
es die festen Aufwendungen, die weitge-
hend un abh #n gigvo m jeweiligen Umfang
der Produktion (z. B. Abschreibungen
der Gebdude und Maschinen, Pachtauf-
wendungen, Versicherungen, Beitrége,
Zinsansatz fiir das festgelegte Kapital)
sind.

Dadurch ergibt sich automatisch, dass es
keinen festen Herstellungspreis fiir alle
Imker gibt, sondern er muss von jedem
selbat fiir seine Situation ermitteltwerden.
In der Regel wird ein Imker mit einem
hisheren Honigertrag seiner Vilker we-
sentlich geringere Herstellungskosten
haben als ein Imker mit geringem Honig-
ertrag.

In der Regel wird man noch einen gewis-
sen Aufschlag fiir die eigene Arbeitszeit
mitherechnen. Natiirlich 1dsst sich der
Preis nicht ins Uferlose steigern, das orts-
iibliche Preisniveau darf nichtganz auler
acht gelassen werden. Trotzdemkénnten
bei guter Qualitéit und entsprechendem
Vermarktungsaufwand héhere Preise als
bei anderen Imkern in der Region erzielt
werden. Dem Kunden muss die Wertig-
Kkeit des Produktes bewusst gemacht wer-
den; durch Beratung und Information
kann diese erldutert werden. Hdochste
Qualitit und schonendste Verarbeitung
sollen dem Kunden vemnittelt werden.
Auch die dkologische Bedeutung der hei-
mischen Imkerei kann hier durchaus mit
einflieRen. Wer selbstbewusst hinter sei-
nem Honig steht, hat weniger Probleme,
einen hiheren Preis auch durchzusetzen.
Der Kunde spiirt instinktiv, ob man zu
diesem Preis steht.

Die griiRte Chance der heimischen Imke-
rei in der Vermarktung wird vielfach zu
weniggenutzt. Kunden ,diesich dieMiihe
machen, beim Imker direkt einzukaufen,
erwarten auch Informationen zu diesem
Produkt. Dies sind Angaben zur Sorte,
Herkunft, Zusammensetzung, Verwen-
dung in derKiiche oderin der Naturheil-
kunde. Dies setzt natiirlich voraus, dass
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man sich selbst intensiv mit seinem Pro-
duktauseinandersetzt,seinen Honigauch
immer wieder einmal beziiglich Qualitit
oderRiickstin den un tersuchen l&sst.Fine
klare und detaillierte Auskunft zu dem
Produkt schafft ein gutes Vertrauensver-
héltnis zwischen Erzeuger und Verbrau-
cher. Dieses Verhiltnis bleibt auch dann
bestehen, wenn Negativmeldungen {iber
Honig in den Medien erscheinen.

0 Verkaufstalent

Fiir die Direktvermarktung sind natiir-

lich nicht alle Imker gleich gut geeignet.

Wer Schwierigkeiten im Umgang mit

anderen Menschen hat, fiir den ist die

Direktvermarktung nicht unbedingt das

Richtige. Er wird dabei nicht viel Freude

haben und auch weniger Umsatz erzie-

len.

Die wichtigsten perséinlichen Vorausset-

zungen fiir die Direktvermarktung sind;

m zuhdren kénnen,

= auf die Wiinsche der Kunden
eingehen,

m eine freundliche Ausstrahlung
besitzen,

m ein sicheres und liberzeugendes
Auftreten,

= gute Kenntnisse iber die Produkte.

(Siehe auch Beitrag von Heike Hennig,
Seite 101f.)

0 Marktpotenzial und \@rbung

Eine weitere wichtige Voraussetzung fiir
die Direktvermarktung ist die Lage der
eigenen Imkerei. In einer Stadt oder gri-
Reren Siedlung wird man leichter einen
Kundenstamm aufbauen kénnen als in

einem kleineren Ort. Direktvermarktung
bedeutet auch einen erheblichen Zeit-

aufwand. Deshalb ist sie nur sinnvoll,
wenn genligend Arbeitszeitieser ven vor-
handen sind. Um Direktvermark tung fiir
den Kunden attraktiv zu machen, sollte
eine grifRere Produktpalette angeboten
werden. Neben verschied enen Honigsor-
ten eignen sich auch weitere Imkereipro-
dukte wie Bienenwachskerzen und Blii-
ten pollen . Vorsicht istbel einem grol eren
Anteil an Zukaufsprodukten geboten.
Schnell wird man dann als Handler ein-
gestuft, und die Glaubwiirdigkeit der an
gebotenen eigenen Produkte leidet dar-
unter.

Als Direktver markter muss ich erst eirr
malbekann twerden. Eshilft nichts, wenn
keinerweiRR, wo mein Honig gekauft wer-
den kann. Der Aufbau eines Kunden-
stammesin derDirektvermarktun gdauert
einige Zeit. Umbekannt zu werden, kKén
nen verschiedene Wege beschritten wer-
den.

Einige Beispiele hierzu: Honigschilder,
Schaukasten , An zeigen, Werbezettel, Vor-
triige bei verschieden en Vereinen, Werbe-
geschenke, Tag der offenen Tiir etc. Wel-
cher Weg gewdhlt wird, hingt von den
eigenen Voraussetzungen und Mdglich-
keiten ab.

Dieser kurze Abriss iiber die Vermark-
tung kann natiirlich kein Ersatz fiir Ver-
marktun gssch ulungen sein. Nachdemdie
Direktvermarkitung landwirtschaftlicher
Produkte fiir immer mehr Betriebe ein
zweites Standbein wird, werden immer
wieder entsprechende Schulungen von
Landwirtschaftséimtern oderand eren land-
wirtschaftlichen Einrichtungen angebo-
ten. Es lohnt sich auf jeden Fall, eine sol-
che zubesuchen. Hierkénnendann auch
steuerliche Aspekte und weitere wert-
volle Tipps vermittelt werden. Auch in
der aktuellen und der vorangegangenen
Ausgabe un sererImkerfachzeitschrift fin-
det man entsprechende Beitrige zur Ver-
maktung.

Was ist im Dezember zu tun:

Standkontrollen
Varroabekdmpfung bei Brutfreiheit
Honigvermarktung

Riickblick auf das abgelaufene Jahr.

Mit der Dezember-Monatsbetrachtung
endet wieder ein Kalenderjahr. Nattirlich
kann man nie alle Aspekte eines Bienen-
jahres in den Monatsbetrachtungen um-
setzen. Trotzdem hoffe ich, dass fiirjeden
etwas dabei war und Sie meine Ausfiih-
rungen gerne gelesen haben.

leh wilnsche Thnen weiterhin

viel Freude it Ihren Bienen und

alles Gute fiir das kommende Jahr

Durch die Bestdubung der Bienen ist auch in

der Natur der iBch eich gedeckt.
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Ihr Joharnn Fischer



