
farip  Fund for African Rural Innovation Promotion - www.farip.ch 

 1 

 

Jahresbericht 2021 
1. Organe 

An den Organen der Stiftung hat sich im 2021 weiterhin nichts geändert:  

• Der Stiftungsrat ist unverändert und traf sich am 3. März; 31. März; 5. Mai; 4. Juni; 8. Juli; 1. 
September; 3. November; Martin Muheim organisiert weiterhin das Fundraising und nimmt an 
den Sitzungen beratend teil, ist aber nicht Mitglied des Stiftungsrats.  

• Die Geschäftsstelle ist weiterhin mit Ueli Scheuermeier als Geschäftsleiter besetzt, mit Sitz 
Alexandraweg 34, 3006 Bern. 

• Die von der Stiftungsaufsicht genehmigte Revisorin ist weiterhin Reoplan Treuhand AG in 
Thun. 

• Die Webseite ist weiterhin www.farip.ch 

• Zwei Newsletter wurden versandt: Juni, und Dezember. 

 

2. Generelle Situation in Tanzania 

Das Jahr brachte einen Regierungswechsel. Präsident Magufuli verstarb und wurde – 
verfassungskonform – durch Vizepräsidentin Samia Suluhu Hassan ersetzt. Durch den 
Regierungswechsel bedingte, versteckte Machtkämpfe in der Regierungspartei wurden offenbar vom 
Militär unterbunden, welches auf den verfassungsmässigen Transfer der Macht pochte. Dass heute 
eine Frau, Muslima und Zanzibari, Präsidentin ist, ist neu und ungewöhnlich. Und doch wurde der 
Machtwechsel ohne Turbulenzen vollzogen, ein Hinweis auf die politische Stabilität des Landes und 
das Verantwortungsbewusstsein der Leute an den Schalthebeln der Macht. Die neue Regierung hat 
einerseits den Isolationskurs des verstorbenen charismatischen Präsidenten wieder umgekehrt, die 
Beziehungen zu den Nachbarländern normalisiert, Gespräche mit Oppositionsparteien aufgenommen, 
einige Medien wieder zugelassen. Andrerseits ist sie aber auch hart gegen einzelne Oppositionelle 
vorgegangen. Die Gründe kann man nur vermuten: Es ging der Regierung wohl darum das Gespräch 
zu suchen, ohne die Stabilität dabei zu gefährden. Das wäre eine wohlwollende Interpretation. Eine 
andere Interpretation ist auch möglich.  

Wie sich diese neue Haltung der Regierung auf die Wirtschaft des Landes auswirkt, muss sich noch 
zeigen. Die Normalisierung der Beziehungen zu den Nachbarländern lässt die Hoffnung aufkommen, 
dass insbesondere auch die Agrarmärkte – welche ja für die von uns unterstützten Ventures wichtig 
sind – wieder funktionieren können.  

Hingegen hat die Covid-19 Situation das Land nach wie vor im Griff, nur diesmal unter Anerkennung 
der Regierung. Die Möglichkeiten des Staates, wirksam vorzugehen, sind angesichts der immensen 
Ausmasse des Landes wie auch der unzureichenden Infrastruktur und Logistik sowie der fehlenden 
Devisen höchst beschränkt. Somit hat sich z. B. das Transportwesen nach wie vor nicht erholt, was 
direkt den Geschäftserfolg des von uns unterstützten Ventures «Scheduled Cargo Services» 
beeinträchtigt.  

Grundsätzlich ist zu sagen, dass die allgemeine politische Situation des Landes die von uns 
unterstützten Ventures nicht, oder nur ganz am Rande, beeinflusst. Der Grund liegt vermutlich darin, 
dass diese a) zu klein und unbedeutend sind, um überhaupt ins Visier von Druckversuchen zu 
kommen, und b) diese Ventures genau im Sinne der staatlichen Programme liegen: Stärkung der 
ländlichen Wirtschaft und Stabilisierung des Einkommens. Die grösste Schwierigkeit liegt darin, dass 
die Ventures oft noch sehr informell unterwegs sind und diese entweder noch nicht offiziell registriert 
sind (weil noch im Start-up), oder nur pauschal registriert und besteuert werden. Es ist Aufgabe der 
farip zu helfen, erfolgreiche Ventures tauglich zu formalisieren.  

 

3. Aktive Ventures 

 

ELISEMA 

ELISEMA ist das Geschäft von Elibariki Tweve. Unser Verhältnis zu ELISEMA hat drei Aspekte:  

1. farip hat einen Dienstleistungsvertrag mit ELISEMA, unser Agent vor Ort zu sein und unsere 

Finanzen vor Ort treuhänderisch zu verwalten. 

http://www.farip.ch/
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2. Die Ventures beauftragen ELISEMA damit, sie zu coachen und ersuchen farip, ELISEMA 

dafür zu bezahlen.  
3. ELISEMA ist selbst ein von farip unterstütztes Venture, das folgendes Geschäft aufbaut:  

ELISEMA unterstützt kleine Start-ups mit Ausbildung und Coaching in einfachster 
Buchhaltung, in der Berichterstattung, und in der Analyse weiterer Schritte. Ziel ist es, dass 
diese Kleingeschäfte mit der Zeit genügend Umsatz machen, um ELISEMA dafür zu 
bezahlen, dass ELISEMA sie in ihrer weiteren Entwicklung begleitet, ihre Buchhaltungen 
entweder macht oder revidiert und ihnen den Zugang zu und die Kommunikation mit amtlichen 
Stellen und Banken usw. erleichtert.  

ELISEMA hat über das ganze Jahr hinweg gute Arbeit im Auftrag der farip gemacht. Die Kompetenz 
und Kapazitäten hingegen sind noch ausbaufähig.  

Das Coaching der Ventures durch ELISEMA hingegen hat seine Grenzen aufgrund der wirklich 
schwierigen Situation, über weite Distanzen mit KleinunternehmerInnen so gut im Kontakt zu bleiben, 
dass die geschäftsrelevante Information auch gesammelt, dokumentiert und tauglich analysiert 
werden kann, eine Voraussetzung für wirksames Coaching. Es zeigt sich somit zusehends, dass wir 
ELISEMA darin unterstützen müssen, neue Kanäle der Kommunikation und Datenübermittlung 
zwischen ELISEMA und den gecoachten Ventures zu erkunden, zu entwickeln und umzusetzen. Die 
damit einhergehenden Vorgehensweisen und Abläufe müssen sodann getestet und eingeübt werden. 
Hier liegt der gegenwärtige Engpass mit ELISEMA. 

Es zeichnet sich auch ab, dass wir die vertragliche Situation zwischen farip und ELISEMA neu 
gestalten müssen. Der Dienstleistungsvertrag funktioniert. Was wir ändern müssen, ist wohl die Art 
und Weise, wie das Coaching der Ventures durch ELISEMA finanziert wird. Das jetzige Vorgehen 
umfasst keine Anreize für die Ventures zu verstehen, dass das Coaching sie auch etwas kostet. Es ist 
für sie nicht ersichtlich, wie ELISEMA am Erfolg ihrer Ventures interessiert sein kann. Das andere 
Problem ist, dass wir selten zum Voraus wissen, wann Ventures abbrechen oder neue 
Herausforderungen entstehen. Wenn das Coaching individuell per Venture bezahlt wird, haben wir 
schlechte Voraussetzungen für die Budgetplanung.  

 

Fazit für die Zukunft von ELISEMA:  

1. Weiterhin ELISEMA coachen, ihre Venture-Klienten zum Erfolg zu führen oder aber früh 
genug die Notwendigkeiten/Möglichkeiten des Abbruchs zu erkennen. 

2. Weiterhin helfen bei der Ausarbeitung griffiger Tools und Vorgehen für das Coaching aus 
Distanz von kleinen ländlichen Start-up Unternehmen.  

3. Neue vertragliche Situation für das Coaching aushandeln, mit planbaren Budgetposten für 
farip.  

 

TBM 

Tanzania Biashara Mapema, wörtlich «Tanzania-Geschäft-Voraus» ist die Firma von Bahat Tweve, 
mit TSS als ihrem Geschäftmodell (Transaction Security Services). Nach wie vor ist TBM der bislang 
wichtigste Partner von farip, nicht nur als Darlehensklient, sondern auch als konzeptioneller Partner, 

der die unternehmerischen Realitäten im Land kennt und aktiv mitwirkt, beim Ausarbeiten tauglicher 
innovativer Vorgehensweisen. Unsere Arbeit mit TBM bringt uns ganz nahe an die weit verbreitete 
unternehmerische Realität im ländlichen Tanzania, in welcher ein ausgesprochen kurzfristig 
orientierter Opportunismus im Geschäftsgebaren überlebenswichtig scheint. TBM versucht hingegen, 
strategisch zu denken und zu handeln, stolpert aber immer wieder über die vorherrschenden 
Bedingungen. Hier ist farip in ihrem Selbstverständnis als "nahe an der unternehmerischen Realität" 
gefordert, Wege zu finden, die Innovationen lebendig zu halten, bis sie sich bewähren können, oder 
bis die systemischen Gründe ihres Scheiterns erkennbar/analysierbar werden. 

Das grösste strategische Problem ist nach wie vor die untaugliche Geschäftsleitung. Wir konnten 
daran auch 2021 mangels Finanzen nichts ändern. Nötig wäre ein professioneller Geschäftsleiter. 
Dieser konnte in der Person von Pessa Kussaga aus Morogoro bereits identifiziert werden, aber TBM 
kann ihn nicht bezahlen. Man müsste für einen Zeitraum von 3 Jahren eine professionelle 
Geschäftsleitung sicherstellen, welche während dieser Zeit NICHT aus den Erträgen der TBM 
finanziert werden kann. TBM hat dafür auch angeboten, farip als Teilhaberin an der TBM 
aufzunehmen. Aus strategischer Sicht müssen wir diese Möglichkeiten angehen und die gesetzlichen 
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Bedingungen dafür erkunden. Eine kurz vor Jahresende eingegangene grosse Spende von 60'000 
könnte uns erlauben, hier einen Durchbruch zu erreichen.  

 

Fazit für die Zukunft zur TBM als Firma:  

1. Eine direkte Unterstützung der TBM mit der Finanzierung einer professionellen 
Geschäftsleitung erkunden und aushandeln.  

2. Bis auf weiteres weiterhin nur indirekte Unterstützung über diverse separate Ventures. 

 

MAISSILOS 

Die Situation mit den Maissilos ist unverändert: 

• Keine Veränderung der Silozahlen 

• Mais ist eingelagert und wird 2022 verkauft werden. 

• Der COB-fund der FARIP ist die ausschliessliche Finanzierungsquelle von Seiten farip für die 
Transaktionen im Maishandel der TBM (über das Transaction Security Services 
Geschäftsmodell der TBM). Hinzu kommen Gelder, welche TBM aus dem Verkauf eigener 
Bäume auftreiben konnte.  

Wir können 2021 keinen Durchbruch der TBM in diesem Geschäft erkennen. Zwar sind die Sachgüter 
vor Ort nach wie vor vorhanden, die Beziehung zwischen Bauern und TBM nach wie vor 
ausgezeichnet und der Handel funktioniert, allerdings auf tiefem Niveau. Die Preisgestaltung ist 
jedoch nach wie vor nicht in den Händen von TBM und äusserst abhängig vom Spot-Markt vor Ort. 
Leider war der Preis aufgrund der Covid-19 induzierten Abschottungen gegenüber Kenya, Malawi, 
Uganda und Rwanda weiterhin ungewöhnlich tief. Es bestätigt sich wieder einmal sogar auf unserer 
Kleinbauernstufe, wie «politisch» Mais ist.  

TBM will den Vertrag mit den einzelnen Bauern neu so verhandeln, dass TBM entscheidet, wann 
verkauft wird. Und TBM will nicht alle Silos automatisch in Bauernhöfen stationiert haben, sondern – 
auch auf Anregung etlicher Bauern, deren Häuser überflutet worden waren – z.T. in gesicherten 
Lagerräumen. Dies als Anpassung aufgrund gemachter Erfahrungen.  

 

Fazit bezüglich der Mais-Silos:  

1. TBM konzeptionell unterstützen in der neuen Gestaltung der vertraglichen Vereinbarungen mit 
den Bauern in Msowero. 

2. Finanzielle Unterstützung weiterhin ausschliesslich über den zweckgebundenen COB-Fund, 
welcher de facto als Kontokorrent für TBM funktioniert, spezifisch nur für TSS-deals.  

 

DORFMÜHLE 

Zu bemerken ist hier, dass das Vorhaben, eine Mühle in Msowero zu bauen und zu betreiben, 
ebenfalls eine Reaktion auf die unsichere Lage auf dem Markt und bei der Lagerung ist. Klar ist aber 
auch, dass es, solange die Situation bei den Silos nicht über das gegenwärtige Volumen 
hinauskommt, keinen Sinn macht die Mühle ins Auge zu fassen.  

Die Arbeiten an der Dorfmühle in Msowero wurden deshalb sistiert. Die Situation mit den Maissilos 
muss sich neu etablieren können, und die Finanzierung müsste erst noch sichergestellt werden. Hinzu 
kommt, dass der Bau, Betrieb und spätere Ausbau der Dorfmühle eine professionelle 
Geschäftsleitung voraussetzt, die bisher noch nicht besteht.  

 

Fazit bezüglich der Dorfmühle 

1. Weiterhin sistiert halten, bis a) sich das Maisgeschäft über die Maissilos stabilisiert hat, b) die 
Geschäftsleitung der TBM dies stemmen kann und b) die Finanzierung der ersten Phase 
überhaupt ins Auge gefasst werden kann. 

 

Lucy 

Lucy Kyandos musste ihr Beanspackers-Geschäft 2020 aufgrund des Plastikverbotes der Regierung 
aufgeben. Trotzdem hat sie einen beachtlichen Teil des Darlehens zurückbezahlt. Sie hat daraufhin 
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den Vorschlag gemacht, dass FARIP ihr ein Darlehen gibt, damit sie ihr normales Geschäft ausweiten 
kann: Bohnen in den Dörfern bei Frauengruppen einkaufen, in Makambako zusammenziehen und an 
Grosshändler verkaufen, sobald sie ihre Lastwagen damit füllen wollen. Dies ist keine eigentlich 
innovative Geschäftsidee. Trotzdem haben wir aus folgenden Gründen entschieden, ihr ein Darlehen 
zu geben:  

• Lucys traditionelles Geschäft als Marktfrau ist eine ausgezeichnete Gelegenheit zu verstehen, 
wie das entscheidende und schwierigste Glied in der Wertschöpfungskette funktioniert: Von 
den Bäuerinnen in den Dörfern zu den engros-Käufern in den grossen Umschlagsplätzen des 
Fernhandels, also das kleinhändlerische Zusammenziehen von genug Produkten aus den 
Dörfern.  

• Sie war bislang die zuverlässigste und sicherste Rückzahlerin von Darlehen, was wir auch 
honorieren wollten. 

• Ihre Idee Bohnen in Kleinportionen abzupacken, finden wir nach wie vor relevant, v.a. im 
Hinblick auf die Vermarktung über die sogenannten «BOP» (siehe unten). Wann ein solcher 
Effort wieder Sinn machen kann, wird noch zwischen Lucy in Makambako und Fatuma in 
Daressalaam abzuklären sein.  

 

Fazit bezüglich Lucy in Makambako 

Das Geschäft von Lucy durch ELISEMA von Monat zu Monat genau analysieren lassen, um 
festzustellen, wie hier Preisbildung entsteht und wo die logistischen und kommunikativen 
Engpässe liegen.   

 

MTM 

Mkaa Tunza Mazingira (Kohle – trägt Sorge - Natur) 

Das Problem mit diesem Venture ist nach wie vor ungelöst:  

• Die Briketts in ihrer heutigen Form sind untauglich für die Art und Weise wie Leute mit 
Holzkohle kochen. Sie brennen lange und heiss, aber nicht schnell genug. Sie taugen nur für 
langandauerndes Kochen/Heizen über Stunden – was aber nur eine Nische darstellt (Bohnen 
kochen, Fleisch/Knochen-bouillon über Nacht, Wärmen von Küken in der Nacht, usw).  

• Das Lagerhaus in Magunguli mit den 80 Tonnen Kohlestaub ist nach wie vor vorhanden. 
Weitere Kohle wartet darauf, aus den Wäldern hergeholt zu werden.  

Das MTM-Venture war somit über das ganze Jahr 2021 sistiert.  

Es braucht wieder eine technische Phase um  

a) festzustellen, wie man die Briketts anders gestalten kann, damit sie wirkungsvoller in 
bestehenden Brennern eingesetzt werden können, und/oder  

b) andere Brenner zu entwickeln, womit anders gekocht werden kann. Dieser Effort bedingt aber 
ein eigenes Entwicklungsprogramm, wofür wir im Moment keine Finanzen auftreiben können.  

Demgegenüber ist jetzt eine neue Idee aufgetaucht: TECASESO (Terminal Carbon Sequestration in 
Soils), siehe unten.  

 

Fazit bezüglich der MTM 

1. Das Venture sistiert halten. 
2. Erkunden, mit welchen technischen Institutionen man an der Brikett-Brenner Technologie 

weiterarbeiten kann, bis marktfähige Briketts produziert werden können, um dann ein 
Entwicklungsprogramm auszuarbeiten und dafür Finanzierung suchen.  

3. TECASESO wird, sobald es funktioniert, MTM von dieser Seite her beleben.  

 

Sceduled Cargo Service (SCS) 

Diese Geschäftsidee mussten wir 2021 als vorübergehend gescheitert akzeptieren. «Vorübergehend» 
darum, weil der Lastwagen noch läuft. Er fährt ca. 2mal pro Monat von Makambako nach 
Daressalaam und zurück, und verdient offenbar gerade genug, um die Reparaturen zu bezahlen und 
Paar um Paar Ersatzreifen zu kaufen (man muss sie paarweise kaufen um links und rechts 
auszugleichen). Aber das Geschäftsmodell der Kleinreservationen für Güter auf einem Lastwagen, der 
nach Fahrplan fährt, ist vorläufig sistiert. Somit ist dieses Geschäft zurückgefallen in das übliche 
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opportunistische Transportwesen. Ob und wie damit die hohen Schulden zurückbezahlt werden 
können, ist im Moment noch fraglich. Abgemacht ist, dass sie bis auf weiteres alles verdiente und 
überschüssige Geld in die neuen Reifen und Reparaturen stecken, um den Lastwagen zuverlässiger 
zu machen und Bussen zu vermeiden. Gleichzeitig wird der Lastwagen älter…..  

Wir haben mit diesem Venture viel gelernt, was das Transportwesen betrifft. Nicht nur wir, sondern 
auch TBM. Wir verstehen nun besser die systemisch tief verankerten Gründe, warum das 
Transportwesen so opportunistisch – und somit de facto unplanbar – läuft, mit den entsprechenden 
Auswirkungen auf das Einkommen der Bauern mit ihren Produkten. Wir werden diese Lehren noch im 
Detail ausarbeiten und darauf reagieren. Hinzu kommen allerdings die politisch verursachten 
Turbulenzen bezüglich des Warenaustauschs mit den Nachbarländern (Coronapolitik und 
Isolationskurs der alten Regierung), wovon sich der Warentransport und somit das Transportwesen 
noch nicht erholt hat. Ein grosser Teil der Schwierigkeiten mit SCS ist also auch von aussen bedingt 
und zeigt gerade auch an diesem Beispiel, warum ungeplanter Opportunismus im Transportgeschäft 
in der jetzigen Situation überlebenswichtig ist. Anders würde der SCS-Lastwagen nicht einmal mehr 
existieren. Entscheidend für farip ist allerdings, dass die Grundidee des SCS nach wie vor höchst 

relevant ist, um die Einkommen der Bauern zu stabilisieren.   

Zu bemerken ist auch, dass TBM den Lastwagen nun ganz unter die eigenen Fittiche genommen hat 
und direkt betreibt. Der Lastwagen wird nicht mehr an die Betreiber von SCS ausgemietet. TBM hat 
jetzt einen Fahrer angestellt.  

Die für eine taugliche Analyse des Geschäftes notwendige Information konnte nie zuverlässig ermittelt 
werden. Wir haben inzwischen erkannt, dass dies an falschen Vorstellungen beruht, wie die Crew im 
Lastwagen im turbulenten Transportalltag diese Daten erfassen und übermitteln kann. Aufgrund eines 
Vorschlages von ELISEMA sehen wir vor, der Crew ein Smartphone zur Verfügung zu stellen, womit 
sie fortlaufend täglich ihre Auslagen per Whatsapp rapportieren sollen und sich somit nicht mehr um 
Bücher und Dokumentierung kümmern müssen. Dies ist einer der innovativen Hebel, den wir 
gegenwärtig im SCS-Venture ansetzen können.  

Wie weiter? Im Moment scheinen folgende Punkte für Entscheidungen wichtig: 

• Der Lastwagen funktioniert trotz hoher Reparatur-Ausgaben und ist im Betrieb, aber eben auf 
unplanbare traditionelle Weise. Und er kann offenbar die laufenden Kosten tragen. TBM lernt 
gerade, worauf es alles ankommt, um einen Lastwagen in Betrieb zu halten.   

• Die geschäftlichen Zahlen sind gegenwärtig nicht verfügbar, weil nicht erhoben. Wir brauchen 
ein neues System, womit ELISEMA zuverlässig die Informationen sammeln und analysieren 
kann. Ein Anfang ist gemacht mit der Idee eines Smartphones und fortlaufendem Rapport 
über Whatsapp.  

• Wir dürfen nicht vergessen, dass TBM selbst in erheblichem Umfang eigenes Geld in den 
Lastwagen steckte und zusätzlich mehr als 5 Mio. aus anderen Einkommensquellen an 
FARIP zurückgezahlt hat. Die verbleibende Schuld FARIP gegenüber ist aber nach wie vor 
beträchtlich. Ob und in welchem Umfang wir diese Schuld werden abschreiben müssen, muss 
das Jahr 2022 zeigen.  

• Das unabdingbare Reservationssystem für einen Gütertransport nach Fahrplan konnte nie 
eingerichtet werden. Aber TBM hatte offenbar immer damit gerechnet, dass die BOP-
Verkaufsstellen diese Aufgabe übernehmen würden. Das BOP-Netz ist im Entstehen, siehe 
unten.  

• Die Geschäftsidee ist nach wie vor höchst relevant. Die Innovation eines regulären Fahrplans 
für Güter aus den Dörfern wäre nach wie vor ein entscheidender Durchbruch für das TSS-
Geschäftsmodell der TBM und somit für das Einkommen der Bauern.  

• TBM ist in der Kapazität überfordert. Somit haben wir hier einen weiteren Grund, warum es 
jetzt dringend wird, für eine professionelle Geschäftsleitung der TBM zu sorgen.  

 

Fazit bezüglich SCS:  

1. Wir werden keine weiteren Finanzen in das SCS-Venture stecken, weil der Betrieb des 
Lastwagens jetzt selbst-finanziert weiterlaufen muss. Zusätzliche Finanzen sind nur 
gerechtfertigt, wenn das SCS-Konzept damit umgesetzt wird.  

2. Eine regelmässige Rückzahlung des Darlehens in kleinen Tranchen können wir sinnvoll 
fordern, sobald die wichtigsten Ersatzteil-Anschaffungen (Reifen!) erfolgt sind, welche 
laufende Kosten minimieren werden.   
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3. Primär werden wir unsere Unterstützung auf ein neues und zuverlässiges Rapportiersystem 
der alltäglich anfallenden Geschäftszahlen konzentrieren. Das Ziel muss sein, dass TBM die 
Finanzen des Geschäftes mit dem Lastwagen genauestens verfolgen kann, um die Hebel 
festzustellen, wo lohnend innovativ Richtung SCS eingegriffen werden kann.  

4. Das BOP-Geschäft (siehe unten) muss das Reservationssystem aufbauen können.  
5. Begleitend müssen wir TBM dabei unterstützen, eine moderne/professionelle 

Geschäftsleitung aufzubauen.  

 

FATUMAS GARKÜCHE 

Fatumas kleines Restaurant in Kigamboni (Hafenviertel von Daressalaam) hat sich erfreulich 
entwickelt. Langsam aber stetig konnte sie den Umsatz und ihr Einkommen steigern. Bis Ende Jahr 
war sie – nach eigenen Angaben – ungefähr auf dem Einkommensniveau, das sie früher auch hatte, 
allerdings viel stabiler. Hinzu kommt, dass sie ihren Assistentinnen auch einen kleinen Lohn zahlen 
konnte, den sie auch langsam steigern will. Dieser langsame aber stetige Fortschritt liegt einerseits in 
der Erfahrung Fatumas und in ihrem lokalen Netzwerk – ein beredtes Beispiel dafür, dass gute Ideen 
oft tatsächlich an den fehlenden Finanzen und der entsprechenden Finanzkontrolle scheitern. 

Diese Kontrolle und das Coaching bringt ELISEMA zuverlässig. Allerdings sehen wir auch hier, dass 
das tägliche Sammeln und Aufarbeiten der Geschäftszahlen alles andere als trivial ist, womit wir auch 
hier vor der Herausforderung stehen, ELISEMA konzeptionell zu unterstützen.  

Der bisher optimistisch stimmende Erfolg von Fatuma ist umso erstaunlicher, als sie mit massiven 
Unvorhersehbarkeiten konfrontiert war und immer noch ist. So musste sie kurzfristig eine Mauer an 
ihrem Restaurant abbrechen und etwas zurückversetzt neu bauen, weil das Strassenamt dies 
verlangte. Und ihr Standort ist nicht gesichert, weil offenbar Verhandlungen unterwegs sind, dass alle 
Eigner des ganzen Blocks an ein Grossunternehmen verkaufen wollen/müssen. Solche 
Unwägbarkeiten gehören zum Alltag und zeigen auch wieder auf, unter welchen planerischen 
Unsicherheiten kleine Unternehmerinnen wie Fatuma arbeiten müssen. Die Herausforderung von 
FARIP ist, wie solche Unsicherheiten in den vorgebrachten Geschäftsmodellen berücksichtigt werden 
können.  

Ein vorausgesehener Engpass bestätigt sich klar: Fatuma muss auf dem Markt Kleinportionen kaufen, 
weil ihr a) das Kapital fehlt engros einkaufen zu können und b) sie die Einkäufe auch gar nicht lagern 
könnte. Das zeigt sich insbesondere im täglichen Kauf von Frischfleisch (unabdingbar für ein 
Restaurant im Hafenviertel!). Dieser Umstand ist einer der Auslöser der strategischen BOP-Idee von 
Bahat Tweve von TBM (siehe unten): Es geht darum Leute wie Fatuma (und solche gibt es viele in der 
Stadt) zuverlässig und regelmässig mit qualitativ hochwertigen Kleinportionen beliefern zu können, die 
sie sich auch mit ihren Tageseinnahmen leisten können. Die einzige Möglichkeit von Fatuma so eine 
Regelmässigkeit und Zuverlässigkeit zu haben, sind die lokalen Quartiermärkte. Diese sind allerdings 
immer Spot-Märkte: Unsicher, unplanbar, man muss opportunistisch einkaufen und sich dabei ein 
persönliches Netzwerk an zuverlässigen Quellen aufbauen, die ihrerseits auch wieder von 
opportunistischem Transport usw. abhängen. Das ganze System basiert auf opportunistischem 
«Chaos», was zwar grösstenteils funktioniert, aber mit sehr tiefer Effizienz. Leute wie Fatuma sind 
diesem System ausgeliefert.  

Somit ist Fatumas Beizli ein ausgezeichnetes konkretes Vorhaben, an welchem wir die Situation am 
Ende der Wertschöpfungskette verstehen und verfolgen können. Das Innovationspotenzial ist hier 
hoch. Und: Fatuma ist genau der Typ von unternehmerisch orientierten Kundinnen, auf welche die 
BOPs ausgerichtet sein wollen.  

 

Fazit bezüglich Fatuma 

1. Weitere Investitionen sind hier nur gerechtfertigt, wenn das Normalgeschäft wie bis anhin 
weiter bestehen kann und regelmässig das Darlehen wie bis anhin zurückgezahlt werden 
kann. Zusätzliche Investitionen wären dann möglich, um ihre Kosten zu senken (z.B. 
Lagerungsmöglichkeiten), oder andere Produkte als nur Mahlzeiten anzubieten (zB. in 
Kleinportionen abgepackte Bohnen, siehe oben Lucy).  

2. Dieses Beizli bleibt ein Vorhaben, um den Markt der BOPs besser zu verstehen. Das bedingt 
aber eine Verbesserung des Verfolgens und Analysierens der täglich anfallenden 
Geschäftszahlen. ELISEMA wird hier gefordert sein und dabei Unterstützung brauchen.  
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3. Der enge Zusammenhang mit dem Erfolg der in Kigamboni vorgesehenen BOP-
Verkaufsstelle ist offenkundig. Das eine macht ohne das andere langfristige keinen Sinn. 

4. Die Beziehung zwischen Fatuma in Daressalaam und Lucy in Makambako (als z.B. 
Lieferantin von Weizen und Bohnen), ist genau das, was im TSS-System der TBM abgebildet 
und verfolgt werden sollte. An genau diesem Beispiel gilt es, das TSS-System der TBM 
konsequent weiter zu testen und zu entwickeln.  

5. Weitere heute nicht erkennbare Herausforderungen werden sich zeigen! Wir werden flexibel 
darauf reagieren müssen, was auch wieder ein genaueres Monitoring und Coaching durch 
ELISEMA bedingen wird, siehe oben Punkt 2.  

 

BOP-VERKAUFSSTELLEN 

BOP steht für „Bottom Of the Pyramid“. Damit wird die grosse Mehrheit der Wenigverdienenden in den 
grossen städtischen Zentren bezeichnet, welche der weitaus grösste Absatzmarkt für Agrarprodukte 
sind. Ein BOP-outlet ist demnach gemäss TBM eine Verkaufsstelle für solche städtischen 
Wenigverdienenden. BOP-outlets verkaufen demnach z.T. selbst direkt an Endkunden in den Städten 
in unmittelbarer Nähe ihrer Standorte. Aber weil diese Wenigverdienenden in diesen riesigen Städten 
weit herum verteil sind, sind die viel wichtigere Kundschaft der BOP – outlets, gemäss Konzept der 
TBM, die Kleinverkäufer, welche an solche Wenigverdienenden verkaufen: Kleinkioske, 
Strassenverkäuferinnen, Kleinrestaurants (wie Fatuma), kleine Läden an der Strassenecke, und 
«Mama Ntilie» (das sind Frauen, die darauf spezialisiert sind, an Baustellen oder ausserhalb von 
Industrie- und Hafenanlagen auf den Strassen billige Mahlzeiten für die Belegschaften zu kochen), 
usw. Solche Kundinnen müssen sich immer bei Detailhändlerinnen auf den Lokalmärkten eindecken, 
zu oft sehr hohen Preisen, weil sie selbst unmöglich engros einkaufen können, und wenn, dann fehlen 
ihnen die Lagermöglichkeiten. Die Martkhändlerinnen sind selbst den Unwägbarkeiten der 
opportunistisch organisierten Lieferketten ausgeliefert (Transport!).  

TBM will sich schon lange dieser Herausforderung stellen, scheiterte bislang aber immer am 
Unvermögen, zuverlässig und regelmässig an viele Verkaufsstellen liefern zu können. Nun hat TBM 
das Konzept eingereicht, kleine Lager einzurichten, wo der Lastwagen kurz anhalten und 
abladen/aufladen kann, um dann weiter zu fahren. Dort könnten dann Kundinnen wie Fatuma ihre 
bestellte Ware lagern und entsprechend ihrer eigenen Lagerkapazität fortlaufend abholen. Somit 
würden solche BOP-outlets gemäss TBM zu so etwas wie kleine «Logistik-Zentren» für BOP-
Kundinnen wie Fatuma. Natürlich gehören solche BOP-outlets als Dienstleistung in die TSS-Deals 
(Transaction Security Services über die gesamte Kette von Bauern 800 km weit weg bis zu Fatuma in 
Daressalaam). Dies wiederum bedingt zuverlässige und regelmässige Lieferungen mit dem 
Lastwagen (SCS). 

Diese BOP-Geschäftsidee beruht auf der Annahme, dass Leute wie Fatuma a) billiger oder zu 
gleichen Preisen an qualitativ akzeptable Produkte kommen, und b) diese regelmässig und planbar 
geliefert bekommen. Somit würden solche BOP-Outlets für die Kundinnen eine taugliche Alternative 
zum opportunistischen Quartiermarkt.  

Um dieses Konzept zu testen haben wir TBM à fonds perdu die Finanzierung von einigen wenigen 
Test-Standorten zugesichert, damit TBM das Konzept demonstrieren kann: In Daressalaam, im 
südlichen Hochland und dazwischen auf der Route in Ruaha Mbuyuni. Falls erfolgreich, werden diese 
Gelder dann in Darlehen umgewandelt.  

 

Fazit bezüglich BOB-Verkaufsstellen 

1. Die Tests mit den ersten Verkaufsstellen genau verfolgen, um Anzeichen für Tauglichkeit oder 
Untauglichkeit des Vorgehens zu erkunden, plus die heute noch nicht bekannten 
Stolpersteine früh genug zu erkennen 

2. Die enge Verknüpfung mit dem SCS-Lastwagen Konzept und Fatumas Beizli ständig in die 
Beurteilung mit einbeziehen.  

3. Falls sich die Tauglichkeit der Geschäftsidee abzeichnet, Umwandlung der Investitionen in 
Darlehen an TBM.  

 

MTUNZA MISITU 

Heisst wörtlich Sorgeträger/Pfleger-Wald, also «Forstwart». Dies ist gedacht als eigenständiges 
Unternehmen, welches verschiedene Einkommensquellen haben wird, u.a. einen Auftrag von 
GRACOMA zur Registrierung und Beaufsichtigung von Wäldern der Bauern.  
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2021 hatten wir keine Möglichkeit, hier einen Schritt weiter zu kommen. Nach wie vor läuft der Vertrag 
zwischen GRACOMA und Ragpa Tweve, wobei farip die Rolle von GRACOMA temporär übernimmt. 

Ragpa beaufsichtigt die für farip -Kredite hinterlegte Sicherheit in Form von wachsenden Bäumen und 
wird dafür mit 400'000 TSH pro Monat entlöhnt. Hinzu kommt die Baumschule, die Ragpa führt, wo er 
auch Versuche unternimmt, einheimische Bäume zu vermehren. Dies als Voraussetzung für 
zukünftige GRACOMA-basierte Vorhaben in Richtung natürlicher Wald in den an den nahen 
Udizungwa Nationalpark anschliessenden Pufferzonen. Magunguli liegt in so einer Pufferzone.   

Im Zuge der Erkundungen für TECASESO (Terminal Carbon Sequestration in Soils, siehe unten) 
werden Ragpas Kenntnisse und Erfahrungen im Feuermanagement im Wald eingebracht werden 
müssen, da er auch der Feuerwehrkommandant des Dorfes Magunguli ist.  

Dies sind alles ideale Voraussetzungen für das ganze innovative Umfeld im Umgang mit Wald, das wir 
aber bislang aufgrund mangelnder Finanzen und mangelnder Vernetzung mit tauglichen 
Finanzinstitutionen leider nicht angehen konnten. Dem steht entgegen, dass wir es hier mit dem wohl 
abgelegensten Venture zu tun haben, mit den entsprechenden Schwierigkeiten in der Kommunikation 
und Informationsübermittlung zum Geschäftsverlauf. Hier zeigt sich erst recht, wie wichtig es sein 
wird, dass wir ELISEMA dabei unterstützen, geeignetere Mittel und Vorgehen zu entwickeln, um auch 
bei solchen abgelegenen Ventures am Ball bleiben und die Analyse soweit machen zu können, dass 
effektives Coaching möglich wird.  

 

Fazit bezüglich Mtunza Misitu 

1. Weiterhin die Rolle der Proto-GRACOMA spielen und am Auftrag an Ragpa festhalten, mit 
den 400'000 pro Monat.  

2. Nach Möglichkeiten suchen, das GRACOMA-Konzept weiter zu entwickeln und umzusetzen 
und so die Rolle des Mtunza Misitu weiterentwickeln. 

3. Für Ragpa taugliche Instrumente und Vorgehen entwickeln, damit sein Geschäftsverlauf für 
ihn einsichtig nachvollzogen werden kann.  

 

GRACOMA 

«Growing Assets Collateral Management»  

Auch hier sind wir 2021 keinen Schritt vorangekommen. Versuche über die Stiftung Biovision etwas 
aufzubauen schlugen fehl: Biovision wollte ein solches Vorhaben als integrierten Bestandteil ihres 
jährlichen Pauschalkredites an das Sustainable Agriculture Tanzania (SAT) in Morogoro sehen – ohne 
aber aufzustocken. Somit war das nicht mehr möglich für das SAT, mit welchem wir an sich guten 
Kontakt haben.  

Die Hauptschwierigkeit besteht nach wie vor in unserem Unvermögen, eine taugliche Finanzinstitution 
zu finden, welche von GRACOMA registrierte und beaufsichtigte Bäume als Kreditsicherheit 
akzeptieren kann. Inzwischen sehen wir hier die wichtigsten Knackpunkte:  

• Man müsste ein System aufbauen, das vor Ort abklären kann, ob ein Kreditbegehren 
überhaupt tauglich wäre, und den Einsatz des Kredites vor Ort überwachen kann. Die 
Herausforderung hier ist dann v.a., die Transaktionskosten dafür auf einem tragbaren Niveau 
zu halten.  

• Die Kompetenzen in existierenden verfügbaren Finanzinstitutionen in Tanzania für die 
Beurteilung von Kreditbegehren und deren Überwachung sind ungenügend, ganz zu 
schweigen von einem vor Ort System auf dem Dorfe. Im Falle von Magunguli wäre die einzige 
verfügbare Finanzinstitution gegenwärtig die NMB National Microfinance Bank in Makambako, 
die aber heute damit völlig überfordert wäre.  

Es müsste somit eine von Grund auf neue Kreditlinie geschaffen werden, welche a) die 
Kreditkompetenzen wirksam bis in die örtliche Situation in Magunguli projizieren und b) dafür die 
Transaktionskosten auf ein erträgliches Niveau senken kann. Auch hier zeigt sich die Relevanz der 
Unterstützung an ELISEMA, relevante Daten über Distanz zu sammeln und auszuwerten. 

 

Fazit bezüglich GRACOMA  

1. Das bestehende GRACOMA-Vorgehen als Testlauf mit Ragpa Tweve als Mtunza Misitu 
weiterhin am Leben erhalten, um minimal an der Herausforderung festhalten zu können.  
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2. Suche nach möglicher Unterstützung aus Schweizer-Hochschulen, damit diese in 
Zusammenarbeit mit tanzanischen Universitätsinstituten ein Entwicklungsprogramm für das 
ganze GRACOMA-System aufbauen können, das wiederum mit Test-Finanzierung 
(Raiffeisen?) arbeiten kann für konkrete Kredite an Bauern und/oder Dorfgemeinschaften in 
Magunguli, Msowero oder Morogoro (mit SAT?)  

3. TECASESO als möglichen Zwischenschritt hin zu GRACOMA-Krediten erkunden, siehe 
unten.  

 

TECASESO 

«Terminal Carbon Sequestration in Soils» 

Im CO2-Markt gilt dies als «C-Sink», d.h. das Fixieren von CO2 aus der Luft, welches dann endgültig 
aus der Atmosphäre entfernt werden kann. Im Falle von TECASESO wäre dies Abfall-Biomasse, 
welche verkohlt und mit Mist vermischt in den Boden gelangt. C-Sink Zertifikate haben einen höheren 
Preis als C-Kompensationszertifikate.  

Diese Idee entstand in Magunguli bei der Frage, was man denn mit all dem Kohlestaub machen 
könnte, der ja bislang nicht für die Brikettierung gebraucht werden konnte (siehe oben MTM). Das 
Konzept der C-Sequestrierung im Zusammenhang mit Klimaerwärmung ist den Bauern fremd. 
Allerdings gibt es traditionelles Wissen in einigen Ethnien, dass Holzkohle im Boden ertragssteigernd 
ist (das Kinga-System mit Kartoffeln). Darauf bauend gab es dann Diskussionen zwischen Bauern, 
TBM und farip, welche schliesslich im Gespräch mit den Sukhuma-Ältesten in Msowero zu folgender 
integrierten Systemidee führten (Sukhuma = ursprünglich nomadische Ethnie, welche viel Wissen um 
Vieh hat, die aber inzwischen auch ausgezeichnete Bauern sind): Abfall-Biomasse, die sonst offen 
verbrannt wird oder einfach von Termiten gefressen wird oder verfault, wird in Gruben verkohlt, wie 
das die Leute in Magunguli erfolgreich für ihre Verhältnisse angepasst und gelernt haben. Der 
entstehende Kohlestaub wird dann in den Bomas (eingefriedete Einstände für das Vieh in der Nacht) 
mit dem dort nutzlos liegenden Mist vermischt und von den Tieren eingestampft. Diese Masse wird 
dann ausgeschaufelt und in hochintensiven Gemüsebeeten eingesetzt, welche mit einfachen 
Tropfbewässerungen arbeiten werden. Für die Einbringung der Kohle in den Boden kann CO2-Geld 
beantragt werden. Aber das Hauptargument dafür wird für die Bauern die Gemüseproduktion für den 
Markt sein, wofür wiederum TBM mit seinem TSS-Modell für die Vermarktung wird sorgen können. 
Das CO2-Geld würde somit die Finanzen generieren, um sich das Bewässerungssystem für die 
Gemüseproduktion zu leisten (Solarpumpen, Tropf-Systeme, usw). Soweit der Stand der 
Argumentation aus dem Dorf, warum das für sie Sinn machen würde.  

Wir haben daraufhin mit einfachen Tests in Magunguli versucht festzustellen, wie sie für internationale 
CO2-Zertifikatskäufer nachweisen können, wieviel Kohle vor Ort tatsächlich in den Boden gelangt ist, 
und nicht anderweitig verwendet wurde. Die Ergebnisse dieser Tests scheinen nach ersten 
Abklärungen mit CO2-Zertifizieren in der Schweiz überzeugend genug zu sein. Aber es muss noch 
weiterentwickelt werden.  

Die Herbst-Spendenkampagne haben wir darauf ausgerichtet, die Finanzierung zu erhalten, um diese 
Pilot-Tests und Abklärungen weiter machen zu können, mit dem Ziel diese mögliche 
Einkommensquelle für die Bauern verfügbar zu machen, und insbesondere auch eine alternative 
Perspektive für die in der Brikettierung steckengebliebene Köhlerei zu erarbeiten (siehe MTM oben).  

 

Fazit bezüglich TECASESO  

1. Weitere Umsetzungstests in Magunguli/Msowero und ev. Morogoro machen und 
dokumentieren, und uns dabei von geeigneten CO2-Zertifizierern in der Schweiz beraten 
lassen, worauf sie achten müssen. Ziel: Ein Proto-Vorgehen der Dokumentation zu haben, 
welches von den Zertifizierern provisorisch anerkannt werden kann, damit erste CO2-
Zahlungen an die Bauern fliessen können.  

2. Mit SAT in Morogoro Kontakt aufnehmen, um festzustellen, ob sie mit der Sokoine-Universität 
zusammen die hierfür unabdingbare Kontrollstelle in Tanzania aufbauen können.  

3. Mit SAT in Morogoro die Entwicklung der Komponente mit den hochintensiven 
mikrobewässerten Gemüsegärten aufnehmen.  

4. TBM helfen, das TSS-System so anzupassen, dass es auch solche Carbon-Deals handeln 
kann, und somit auch der direkte Zahlungsfluss an die Bauern nach bekanntem Muster 
einfach funktionieren kann.  
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COB-FUND 

Der COB-Fund funktioniert wie ein Kontokorrent der TBM bei FARIP, bestimmt ausschliesslich für die 
Finanzierung von TSS-Deals. Die Problematik ist hier immer noch die gleiche wie Ende 2020:  

• TSS-Deals, welche den COB-Fund nutzen sollten, sind zu wenige. 

• Ein grosser Teil des COB-Fund Volumens ist im Lastwagenkredit festgehalten (im Nachhinein 
als strategischer Fehler allseits erkannt!). Dieser wird erst wieder verfügbar, wenn 
Rückzahlungen für den Lastwagen erfolgen.  

Eine Besserung wird erst möglich, wenn TBM auch mehr TSS-deals erfolgreich abschliessen kann, 
und seien sie noch so klein. Dies wiederum hängt ab vom SCS und BOP (siehe oben) und der Mais-
Lagerhaltung in den Silos in Msowero – alle drei noch mit Anfangsschwierigkeiten behaftet. TSS-deals 
wieder vermehrt in Gang zu bringen, bedingt allerdings eine professionellere Geschäftsleitung der 
TBM.  

 

Fazit bezüglich des COB-Fund: 

1. Weiterhin daran festhalten und zur Verfügung stellen, allerdings mit oberem Limit was den 
ausstehenden Betrag anbelangt (wie ein Kontokorrent!).  

2. Im Zuge einer Professionalisierung der Geschäftsleitung TBM konzeptionell und in der 
Ausbildung unterstützen. BOP, SCS und TSS besser koordinieren, damit Deals regelmässig 
laufen können und somit mehr Umsatz über den COB-fund läuft.  

 

4. Scouting 

Der Besuch im Oktober 2021 in Tanzania erlaubte etliches Scouting, v.a. im Bereich BOP-FATUMA 
und TECASESO, wie auch die Schwierigkeiten des Transportwesens zu verstehen. Zum Teil konnten 
wir auch die Herausforderungen des Mtunza Misitu mit ihm diskutieren und seine Ideen zur 
Vermehrung einheimischer Bäume und der Bienenhaltung genauer untersuchen. Schliesslich wurde 
klar, dass ELISEMA dringend taugliche Instrumente braucht, um die Ventures aus Distanz besser 
verfolgen zu können, was wir mit Elibariki ausführlich diskutieren konnten. Die daraus gewonnenen 
Erkenntnisse sind in die obigen Ausführungen zu den einzelnen Ventures eingeflossen.  

 

5. Partner 

SAT 

Ein vorgesehener intensiver Austausch mit dem SAT in Morogoro (Sustainable Agriculture Tanzania) 
konnte leider während der Reise im Oktober aus terminlichen Gründen nicht stattfinden. Somit haben 
wir nach wie vor keine operativen Partner vor Ort. Während kommender Reisen 2022 muss dies mit 
genügend Vorbereitung nachgeholt werden, insbesondere jetzt im Hinblick auf:  

• Die Professionalisierung der Geschäftsleitung der TBM 

• TECASESO 

• GRACOMA 

 

Berner Fachhochschule (BFH)/ Hoschule St.Gallen (HSG) 

Der Stiftungsrat hat festgestellt, dass die notwendigen Kompetenzen in der Schweiz, das Geschäft der 
farip langfristig weiterführen zu können, nicht sichergestellt sind. Die dafür notwendigen Erfahrungen 

mit Afrika und seiner Komplexität müssten erst noch von Nachfolger-Personen gemacht werden 
können. Ein strategischer Ansatz ist, Schweizer Studenten und Studentinnen die Gelegenheit zu 
bieten, an klar umgrenzten Herausforderungen der farip im Rahmen ihrer Bachelor- und 
Masterarbeiten arbeiten zu können, im besten Falle sogar im Rahmen von Entwicklungsprogrammen 
von Partnerschaften zwischen CH-Unis und Tanzanischen Unis. Ein erster Kontakt mit der Berner 
Fachhochschule brachte die Gelegenheit im Rahmen ihres SUSTAINS-Programmes eine Reihe von 
klar umgrenzten Herausforderungen den Studenten vorzustellen. Eine weitere Möglichkeit sehen wir 
auch in einer Zusammenarbeit mit der Hochschule St. Gallen. Bis Ende 2021 ist daraus noch nichts 
konkret entstanden.  

 

Stiftungsrat 
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Eine weitere Initiative war die Ausschreibung im Dezember-Newsletter, dass wir weitere 
StiftungsrätInnen suchen, die sich auch schrittweise einarbeiten können.  
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6. Jahresrechnung 

Siehe im Anhang.  

Gesamterträgen von CHF 121'279 steht ein Gesamtaufwand von CHF 64’055 gegenüber, was einen 
Einnahmenüberschuss von CHF 57’224 ergibt. Dazu ist zu bemerken:  

- Die Einnahmenseite ist stark geprägt durch eine einzelne Spende von CHF. 60'000.-. Sie hat 
zum grossen, sehr erfreulichen Einnahmenüberschuss geführt. Es geht jetzt darum, 
diejenigen Projekte auszuwählen, die so weit gediehen sind, dass die vorhandenen Mittel 
zielführend eingesetzt werden können. 

- Der Aufwand fällt in drei unterschiedlichen Kategorien an. 
o Material, Dienstleistungen, Capacity Building und Monitoring in den verschiedenen 

Projekten. Dafür haben wir CHF 27’083.- ausgegeben, also mehr als doppelt so viel 
wie letztes Jahr.  

o Scouting. Die Ausgaben betrugen 2021 CHF 12’000.-  
o Geschäftsstelle in der Schweiz, Personalaufwand in Tansania sowie 

Produktionskosten für den Newsletter. Die Ausgaben beliefen sich auf Fr. 23’215.-  
- Der Vorstand arbeitet unentgeltlich und bezieht keine Spesenvergütung. 
- Martin Muheim, unser Kommunikations- und Fundraising-Fachmann, arbeitet auf freiwilliger 

Basis für FARIP, wofür wir ihm an dieser Stelle herzlich danken möchten. Dank dem guten 
Geschäftsgang, der ja weitgehend auf seine Arbeit als Redaktor und Gestalter des 
Newsletters zurückzuführen ist, haben wir ihm 2021 erstmals eine bescheidene Anerkennung 
auszahlen können. 

- Für die laufenden Projekte sind per Ende Jahr Darlehen und Vorschüsse von rund CHF 
41’000.- offen. Wir haben Vorschüsse für die Briketts und für die Beans-Packer 
abgeschrieben, da die Kreditnehmer der ungünstigen Rahmenbedingungen wegen keine 
Chance haben, diese zurückzuzahlen. Auf dem Darlehen für den Lastwagen haben wir CHF 
12'000.- abgeschrieben und dafür auch die Wertberichtigungen um CHF 10'000.- reduziert. 

- Darlehen und Vorschüsse bestehen im Moment für folgende Projekte: Metallsilos, TBM 
(Lastwagen), Mtunza Misutu, Fatumas Garküche und für eine neue Tranche von TSS Deals. 

Der Revisionsbericht der Reoplan Treuhand AG ist ebenfalls beigelegt.  

 

7. Öffentlichkeitsarbeit, Fundraising 

2021 hatten wir zwei Kampagnen, mit Newsletter und Spenderbrief. Dieser Rhythmus hat sich jetzt 
eingespielt und bewährt. Beide Kampagnen haben nicht überragende aber immerhin befriedigende 
Resultate erreicht. Einige Tage vor Ende des Jahres kam noch eine grosse Spende von 60'000 
herein, welche die angespannte finanzielle Lage für sicher ein Jahr verbessert. Es ist uns nach wie vor 
nicht gelungen, grosse regelmässige institutionelle Finanzierer zu finden.  

Des Weitern hat der Stiftungsrat beschlossen, die Zukunft der FARIP auch personell ins Auge zu 
fassen: Es sollen neue, wenn möglich auch jüngere Kräfte gefunden werden, welche sich für das 
etwas aussergewöhnliche Vorgehen der FARIP engagieren möchten. Es ist zu hoffen, dass wir damit 
2022 unsere Kompetenzen erweitern und auch zusätzliche Finanzquellen werden öffnen können.  

 

Ueli Scheuermeier 

Geschäftsleiter farip 

30. März 2022 

 

 

 

 

 


	ELISEMA
	TBM
	MAISSILOS
	Die Situation mit den Maissilos ist unverändert:
	 Keine Veränderung der Silozahlen
	 Mais ist eingelagert und wird 2022 verkauft werden.
	 Der COB-fund der FARIP ist die ausschliessliche Finanzierungsquelle von Seiten farip für die Transaktionen im Maishandel der TBM (über das Transaction Security Services Geschäftsmodell der TBM). Hinzu kommen Gelder, welche TBM aus dem Verkauf eigene...
	Wir können 2021 keinen Durchbruch der TBM in diesem Geschäft erkennen. Zwar sind die Sachgüter vor Ort nach wie vor vorhanden, die Beziehung zwischen Bauern und TBM nach wie vor ausgezeichnet und der Handel funktioniert, allerdings auf tiefem Niveau. ...
	DORFMÜHLE

	Lucy
	MTM
	Sceduled Cargo Service (SCS)
	FATUMAS GARKÜCHE
	Fatumas kleines Restaurant in Kigamboni (Hafenviertel von Daressalaam) hat sich erfreulich entwickelt. Langsam aber stetig konnte sie den Umsatz und ihr Einkommen steigern. Bis Ende Jahr war sie – nach eigenen Angaben – ungefähr auf dem Einkommensnive...
	Diese Kontrolle und das Coaching bringt ELISEMA zuverlässig. Allerdings sehen wir auch hier, dass das tägliche Sammeln und Aufarbeiten der Geschäftszahlen alles andere als trivial ist, womit wir auch hier vor der Herausforderung stehen, ELISEMA konzep...
	BOP-VERKAUFSSTELLEN
	MTUNZA MISITU
	GRACOMA
	TECASESO
	COB-FUND


