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Urs Schmidlin, «BIONAT
Naturladen», 9410 Heiden

Der ausgebildete Fotograf Urs Schmidlin ist verheiratet und hat drei erwachsene Kinder. Der Name sei-
nes Bioladens «BIONAT» setzt sich zusammen aus biologisch und natiirlich, in Anlehnung an «Delinat»,
die die Griindung des Bioladens vor 22 Jahren initiiert und ihn zwdlf Jahre lang mitgeprégt hat. In der

Freizeit fahrt Urs Schmidlin je nach Jahreszeit Ski oder segelt auf dem nahen Bodensee.

@ Warum verkaufen Sie Lebens-
mittel — und nicht zum Beispiel
Biicher oder Autos?

Vor 25 Jahren gab es in St. Gallen den ers-
ten Genossenschaftsladen, der Biopro-
dukte verkaufte. Ich fand es fiir unsere
Gesellschaft dussert peinlich, dass man
solche Produkte suchen musste, und dass
die wenigsten realisierten, was eigentlich
lduft. Als ich aus dem Ausland zuriick-
kam, wollte ich etwas Sinnvolles machen
und eine Entwicklung férdern, die fiir
unsere Gesellschaft gut ist. Es ergab sich,
dass Karl Schefer von Delinat Leute fiir
das Projekt Bioladen suchte. So bekam
ich die Chance, dieses Projekt zu realisie-
ren und sechs Monate spiter, im Dezem-
ber 1987, erdffneten wir den Laden.

@ Ssind in lhrem Geschift aus-
schliesslich biozertifizierte Lebens-
mittel erhaltlich?

Wir haben einen kleinen Prozentsatz
nicht biozertifizierter Produkte,
einem Teigwarenverarbeiter zum Bei-

von

spiel. Fiir seinen kleinen Betrieb ist eine
Zertifizierung zu aufwandig.

©® sind Biokunden besonders
kritisch?

Ja, ich denke schon. Es gibt viele gut in-
formierte Kunden und andere, die moch-
ten Bio kennenlernen, weil Bio besser
schmeckt. Viele kommen wegen gesund-
heitlicher Probleme. Andere, die mehr
auf Lifestyle stehen, kaufen, was gerade
en vogue ist.

@ Brauchen sie viel Beratung?
Wenn neue Kunden kommen, méoch-
ten wir sie gut informieren. Das ist dann
ziemlich anspruchsvoll, etwa bei Aller-
gien und Unvertréglichkeiten. Da brau-
chen wir ein fundiertes Fachwissen in al-
len Bereichen.

@ Gibt es viele, die aufwendige
Verpackungen oder weite Transporte
vermeiden wollen?

Bei solchen generellen Fragen muss man
differenzieren. Wir halten uns grundsitz-
lich an den europdischen Raum. Doch
manchmal bieten wir auch Produkte aus
Entwicklungsprojekten zur Forderung
des biologischen Landbaus an, beispiels-
weise Apfelbananen aus Uganda. Dann
gibt es auch Produkte, die aufwéndig ver-
packt sein miissen, wie zum Beispiel ein
zerbrechliches Guetzli, das muss in einer
Schalenform verpackt sein.

@ Kaufen die Leute Bio, weil sie
sich gesund erndhren oder weil sie
die Umwelt schonen wollen?

Ich denke, es ist beides. Die einen wol-
len sich gesund erndhren, andere denken
auch idealistisch oder nachhaltig. Diesen
geht es nicht nur um die Umwelt, son-
dern auch um die Produktionsvertrig-
lichkeit, sprich: Werden die Produkte fair
gehandelt und bekommen die Produ-
zenten auch in Landern der Dritten Welt
geniigend Lohn? Wir erkundigen uns
standig tiber den Markt, damit wir gut in-
formiert sind.

@ Teilen Sie Ihre Kundschaft in
Lifestyle- oder Kundentypen ein?

Es gibt alle Typen. Diejenigen, die wegen
ihrem Baby kommen, solche, die wegen
ihrer Gesundheit nach den Ratschligen
des Arztes essen oder die aktuelle Meta-
bolic-Erndhrung ausprobieren. Solche,
die den besten Wein wiinschen, und sol-
che, die nach der Herkunft der Kartof-
feln fragen. Etwa 50 Prozent der Kund-
schaft ist aus dem Dorf, rund 30 Prozent
aus dem Umbkreis von 15 Kilometern, wie
wir mal ermittelt haben. Die restlichen 20
Prozent sind nicht klassierbar.

@® Wie kann man Laufkunden und
Bioneukundinnen anlocken?

Die meisten Neukundinnen und -kun-
den kommen auf Empfehlung oder durch
Mund-zu-Mund-Propaganda. Es werden
viele Geschenke bei uns gekauft, weil es
gute Produkte sind, die man sich selber

Urs Schmidlin vor seinem Naturladen

«BIONAT». Die Sonne im Logo steht
fiir den Gedanken der «tagtétlichen»
Verantwortung fiir Mensch und Umwelt.

kaum gonnt. Manchmal gibt es saisonale
Frischprodukte, etwa siisse Trauben, das
spricht sich herum. Genau ist es fiir uns
nicht definierbar. Ab und zu machen wir
Anlasse und Degustationstage. Oft sind
wir die Ersten, die neue Produkte anbie-
ten, zum Beispiel Waldkaffe oder spe-
zielle Schokoladen.

© Und wie gewinnt man Gelegen-
heitskunden als Stammkunden?

Das kann man nicht, das ist eine Lotte-
rie! Es ist sehr situationsbedingt, viel-
leicht kann man eine Information wei-
tergeben, vielleicht kommt eine positive
Emotion auf, dann kanns klappen. Oder
jemand will etwas Neues probieren und
ist vom Angebot iiberzeugt, dann kommt

sie oder er wieder.  Interview: Iréne B6hm
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