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Fiir viele Verbraucher ist die regionale Erzeugung ausschlaggebend.

Raus aus der Nische

Neue Produkte bieten Chancen, bergen aber auch Risiken -
Losungsansdtze aus schweizerischer Sicht
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»Essen ist mehr als
nur Aufnahme von
Lebensmitteln®
meint Christine
Brombach, Profes-
sorin fiir Ange-
wandte Wissen-
schaften.

Foto:
Hochschule Ziirich

Die Produktion selbst ist heutzutage oft
die kleinere Herausforderung. Schwie-
riger und von groBerer Tragweite ist die
Entscheidung, was man produzieren
soll. Fur diesen Entschluss missen
Landwirte wissen, was die Verbraucher
wollen, und Absatzkanale suchen. Das
schweizerische ,Kompetenznetzwerk
Erndhrungswirtschaft® lud Landwirte,
Verarbeiter und Vermarkter kiirzlich zu
einem Informationsaustausch auf einen
Hof mit Milchschafen ein.

P Erndhrungstrends beobachten

LEssen ist mehr als nur Aufnahme von
Lebensmitteln”, meinte Christine Brom-
bach, Professorin an der Ziircher Hoch-
schule fir Angewandte Wissenschaften.
Wéhrend man frither gegessen hat, was
die einheimische Landwirtschaft als
Grundnahrungsmittel lieferte, kann man
heute unter einer Vielzahl von Lebens-
mitteln auswahlen. Einerseits, weil die
Verarbeiter ein groBes Sortiment anbie-
ten, andererseits auch, weil immer mehr
Lebensmittel - vor allem Friichte und
Gemiise — importiert werden.

Die Professorin stellte vier Trends beim
Essen fest: Es gibt immer mehr Men-
schen, die sich ganz oder zeitweise ve-
getarisch erndhren. Der Anteil soll in

der Schweiz heute bei 5 % liegen. Con-
venience- oder vorgefertigte Produkte
sind im Wachstum begriffen, da vor al-
lem bei den berufstatigen Kunden die
Zubereitung schnell gehen muss.

sNatirlichkeit und Nachhaltigkeit sind
kaufbestimmend fir Verbraucher®, hielt
Brombach fest. Das Essen soll gesund
und ethisch verantwortbar sein. Als
vierten Trend sieht die Forscherin die
Regionalitat der Produkte. ,Regionali-
tat toppt bio®, habe man festgestellt.
Das Vertrauen in die regionalen Pro-
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Reto Rust kauft die Schlachttiere fiir seine
Produkte direkt bei den Bauern.

dukte sei hoher als in ,,bio“. Interessant
ist auch, dass es gemdB Umfrage 75 %
der Verbraucher wichtig ist, dass die
Produkte aus der Schweiz kommen.
,Das Vertrauen der Verbraucher in
Schweizer Produkte und in Labels sehe
ich eindeutig als Chance fiir die Schwei-
zer Produzenten!, so die Referentin.
Risiken sah sie im Preisdruck von Pro-
dukten aus dem EU-Raum und darin,
dass das Inlandsangebot je nach Jah-
reszeit oder Ernte nicht immer die
Nachfrage deckt.

» Werte kommunizieren

Der Landwirt, der seine Produkte selbst
vermarktet, muss verstehen, worauf es
Verbrauchern ankommt. Diese stellen
hohe Anspriiche, wollen Transparenz
und sind teilweise sehr preissensibel.
Manchmal wollen sie sogar Mitsprache-
rechte. Ganz oben steht fiir Christine
Brombach die Kommunikation. Es gelte,
die Werte zum Kunden hintiberzubrin-
gen. Hier wiirden ihrer Ansicht nach die
Potenziale noch nicht voll ausge-
schopft. ,Qualitdt hat ihren Preis, das
muss der Verbraucher nachvollziehen
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Bergkaserei

Kasereiladen im Bergdorf. Gekast wird dort, wo die Milch herkommt.

Fotos: Dr. Michael Gotz
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Feinschmecker schitzen Joghurt aus Schafmilch.

konnen®, sagte die Marktforscherin auf
dem Treffen.

P Ein schones Praxisbeispiel

Josef Broger hat eine Nische in der
Schafmilchproduktion gefunden. In Tro-
gen auf 1000 m @. N.N. hat er einen
modernen Schafstall mit viel Licht und
guter Luft fir die Schafe gebaut. ,Die
Milchschafhaltung ist zu meiner Passi-
on geworden®, sagt der Nebenerwerbs-
landwirt, der hauptheruflich fiir ein
landwirtschaftliches  Architekturbiiro
arbeitet. Mit seinen 90 Milchschafen
produziert er jahrlich 40 000 kg Milch,
die er an die Biomolkerei Biedermann
in Bischofszell liefert. ,\Wir sind ein Fa-
milienbetrieb”, betont Broger. Seine
Frau arbeitet teilweise auf dem Betrieb
mit. Ziel der beiden ist es, dass der
Nachfolger einmal ganz vom bhiologisch
bewirtschafteten Betrieb, der zurzeit
13 ha umfasst, leben kann. Die Milch-
schafe auf dem Betrieb Broger geben
durchschnittlich etwa 450 kg Milch pro
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Jahr, also nur etwa ein Fiinfzehntel ei-
ner Milchkuh. Allerdings ist der Preis
der Schafmilch hoher. Je nach Saison
zahlt die Molkerei dem Landwirt zwi-
schen 2,30 und 3,00 €/kg Schafmilch.
Sie wird zu Frischmilch, Joghurt und
Butter verarbeitet.

P Partnerschaften eingehen

Broger ist einer von 26 Landwirten, die
Biedermann Schafmilch liefern. Fiir ei-
nen Landwirt, der einen neuen Stall
baut oder den bisherigen Kuhstall zu
einem Schafstall umbaut, ist es wichtig,
dass er auf Jahre hinaus einen gesicher-
ten Absatz hat. ,Jeder fragt, wie es in
Zukunft aussieht®, so Ernst Haffa, Leiter
Einkauf bei Biedermann. Die Molkerei
hat zusammen mit den Produzenten
frihzeitig einen Weg gesucht, wie sie
einer Uberschussproduktion begegnen
kann. Erstens nimmt sie nicht mehr Be-
triebe auf, als Nachfrage da ist. Kommt
der Punkt, wo zu viel Milch da ist, friert
die Molkerei einen Teil der Uberschuss-

Josef Broger liefert die Milch seiner Milchschafe an die Biomolkerei Biedermann.
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Schutz vor Uberproduktion

Ahnlich wie bei der Schafmilch lieRe sich auch die Pro-
duktion von Ziegenmilch im Appenzellerland wéahrend
vieler Jahre ausdehnen. 2011 baute Mathias Koch in Gon-

ten eine neue Ké&serei. Damals

verarbeitete er

180 000 kg Ziegenmilch, heute sind es 350 000 kg.
Auch hier vereinbarte der Kdser mit seinen Milchlieferan-
ten eine prozentuale Kontingentierung, um das Angebot

und damit den Preis im Griff zu behalten.

milch ein, das sind bis zu 400 000 kg
Milch. Gleichzeitig wird die Milch-
menge Uber alle Produzenten pro-
zentual gekdrzt. Ist zu wenig

Milch vorhanden, dann werden ¢
die Partner angefragt, wer wie
viel Milch mehr liefern kann, um

den ,Milchpool® zu fiillen. Die zu-
sdtzliche Milchmenge wird dann auf
diese Partner verteilt. ,Wir missen in
guten und schlechten Zeiten zusam-
menarbeiten®, fasste Haffa den Sinn der
Partnerschaft zusammen. Dann ist auch
der Sprung aus der kleinen Nische mog-

Josef Brogers
Schafe werden
Side-by-Side gemol-

lich. Dr. Michael Gtz ken.

NRW: Paradies fiir Kaseliebhaber

Fiir Kase sind die Deutschen bereit, tief in die Tasche zu
greifen. Im vergangenen Jahr gaben sie rund 4,5 Mrd. € da-
fir aus. Das ist eine Steigerung um etwa 7 % im Vergleich
zum Vorjahr, wie das Marktforschungsunternehmen Niel-
sen in einer aktuellen Studie bekannt gab. Viele Kdsespezi-
alitdten werden in Nordrhein-Westfalen hergestellt. Die Ka-
seroute NRW ist zwar keine Route im herkémmlichen Sin-
ne, lasst aber Raum fiir individuelle Vorlieben und Stre-
ckenzusammenstellungen. 26 Hofkdsereien haben sich un-
ter dem Namen zusammengeschlossen, um Kase aus Nord-
rhein-Westfalen bekannter zu machen und seinen Absatz
zu fordern. Thnen allen ist gemein, dass sie ihren Kadse noch
handwerklich herstellen, ob dies nun ein Ziegenkase, ein
hohlengereifter Klutert-Kdse aus der Kluterthohle oder ein
Kase mit Mohrensaft ist. Folgende rheinische Bauernhof-
Kasereien sind Mitglieder der KaseRoute NRW:

* Bauernkdserei Straetmanshof, Kerken-Stenden
» Biolandbetrieb Rouenhof, Kevelaer-Kervendonk
e Booscher Ziegenkase, Grefrath

 Ehrenberger Bauernkdserei, Wuppertal

» Hofmolkerei Speetenhof, Kranenburg-Mehr

e Jule’s K&sekiste, Much

* Krewelshof, Lohmar

e Schéaferhof, Marienheide

e Thomashof, Burscheid

e Witzheldener Bauernkdserei, Leichlingen

Alle Betriebe bieten Besichtigungen an. Weitere Informati-
onen mit Links zu den Betrieben unter www.kaeseroute-
nrw.de. <



