Im Blickpunkt: Erfolg mit Exoten

Aus den gepfliickten Bliiten kénnen die Safranfaden herausgezupft werden.
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Mit Exoten zum Erfolg

Triiffel, Safran, Melonen und Zitronen wachsen auch in Bayern und Osterreich. Was
Nischenprodukte ausmacht und wie Landwirte sie anbauen und vermarkten.

Die Safranbiuerin
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Wer sich nach Safran umhért, be-
kommt mit Ausnahme des Spru-
ches ,Safran macht den Kuchen
gehl” nur wenig zu héren. Noch we-
niger bekannt ist, ob es hierzulan-

de moglich ist, Triiffel oder Feigen
anzubauen. Doch solche Nischen-
produkte sind ein Thema fiir Katha-
rina Apfelbacher in Erlach, wenige
Kilometer nérdlich von Ochsenfurt.
Die Bauerntochter aus dem Main-
dreieck hatte zunichst wenig mit
Landwirtschaft am Hut, entschloss
sich aber nach dem Abitur und eini-
gen Umwegen wie einer Ausbildung
zur examinierten Gesundheits-und
Krankenpflegerin, sich iiber Bila hin

zur Landwirtin zu orientieren.

Im elterlichen Betrieb hat sie sich
zwischenzeitlich einen eigenen Be-
triebszweig mit den Sonderkultu-
ren Triiffe], Safran und Feige auf-
gebaut. AuBerdem ist sie auf dem
viehlosen Ackerbaubetrieb fiir
eine kleine Pferdepension zustan-
dig. Zusatzlich auf Trab halten sie
die drei Kinder und ihr Faible fiir
den mediterran angelegten Garten.
Der Weg in den seltenen Nischen-

anbau begann mit dem Triiffelan-
bau als neue Sonderkultur. Dies er-
forderte anfanglich viel Pflege und
noch mehr Geduld, da die Triiffel-
pilze langsam wachsen und erst
nach acht Jahren Ertrage liefern,
erzahlt die 39-Jahrige. Zudem ist
die Kultur gegen Wildverbiss ein-
zuzaunen. Bei der Ernte hilft Hund
,Bijela®, der erschniiffelt, wo Triif-
felknollen gewachsen sind. Aber
weil nennenswerte Ertrage lange
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Auch Feigen gedeihen auf dem
Hof von Katharina Apfelbacher.

auf sich warten lassen, such-
te sie noch eine weitere Kultur,
bei der frither geerntet werden
kann, um die Sonderkulturen
nicht zu lange aus dem Acker-
baubetrieb querfinanzieren zu
miissen.

.Mein Interesse war schnell ge-
weckt, als ich durch Zufall auf
das Thema Safrananbau stief3,
und so entschieden wir uns in
kiirzester Zeit, den Safranan-
bau auszuprobieren, der warme
und trockene Standorte liebt",
erzahlt Katharina Apfelbacher.
Von einem Hobby konnte man
jedoch nicht lange sprechen.
Rund 50000 Safran-Knollen
wurden auf einer 2000 m? gro-
Ben Flache gepflanzt. Es galt,
Helferinnen aus dem Bekann-
tenkreis zu finden. Die Hand-
arbeit fangt an mit dem Legen
der Knollen und setzt sich im
Oktober mit dem Pfliicken der
Bliiten und dem anschlieBen-
den Auszupfen der Safranfa-
den fort.

Trotzdem wird der Anbau jahr-
lich erweitert und vielleicht zu

Bei der Triiffelernte hilft
Hund ,Bijela” Katharina
Apfelbacher, indem er die
Knollen erschniiffelt.

einem wichtigen Standbein des
Hofes. Um Kunden auf Markten
Ratschlage fiir die Verwendung
der teuersten Gewtirzkultur der
Welt mit einem Preis von 45 €
pro Gramm geben zu kénnen,
experimentiert Katharina Ap-
felbacher in der eigenen Kiiche.
Wichtige Kunden sind vor allem
verschiedene Sternekéche.

Feigen, die urspriinglich aus
dem Iran stammen und heute
insbesondere aus der Tiirkei be-
zogen werden, wurden am Hof
in Erlach erst vor zwei Jahren
als Kultur auf dem freien Feld
gepflanzt. Die frostempfindli-
che Frucht brachte schon ers-
te Friichte. Wahrend die ,Triif-
felbaume" (Straucher) aus dem
Raum Bodensee bezogen wur-
den und die nahe Landesanstalt
Veitshochheim so manches
Fachwissen lieferte, mussten
wir uns bei Safran nach dem
Bezug der Knollen vom Grof-
handel und aus dem Ausland
uber ,learning by doing” her-
anarbeiten, erzahlt Katharina
Apfelbacher. Fritz Arnold

Im Blickpunkt: Erfolg mit Exoten

Der Zitronenbauer
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Im Dreilandereck Osterreich-Slo-
wenien-Italien, in milder Umge-
bung des Faaker Sees, kultiviert
Biobauer Michael Ceron mehr als
300 Sorten aus aller Welt — rund
hundert unterschiedliche Speise-
zitronensorten, aber auch Limet-
ten, Papedas, Pomeranzen, Oran-
gen, Pomelo oder Kumquat hin
bis zur Bergamotte. Auf etwas
mehr als 4000 m? davon sind rund
1400 m? unter Glas, erstreckt sich
sein Edelobstgarten mit gut 3000
Fruchtbdumchen.

Die innovative Erwerbsgartnerei
ist ein wahres Eldorado fiir Zitrus-
begeisterte aus dem In- und Aus-
land. Bis zu 30000 Besucher pro
Jahr kommen nicht ohne Grund
hierher: 283 verschiedene Sorten
konnen als Topfpflanzen, samt pas-
sendem Tontopf, Lavagestein und
einem speziellen Pflanzsubstrat
k&uflich erworben werden. Somit
ist der Baumverkauf die Haupter-
werbsquelle fiir die Gartnerei. Aus
der Osterreichweit einzigen Bio-Zi-
tronenernte erzeugt Michael Ce-
ron eine erlesene Selektion fruch-
tig-wiirziger Lebensmittel. Die
Produkte sind im Hofladen oder
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300 verschiedene Sorten.

Im botanischen Zitrusgarten von Michael Ceron gedeihen mehr als

iiber den Onlineshop erhaltlich.
Das Alleinstellungsmerkmal ist
dasvielfaltige Angebot der Zedrat-
zitronen in Bioqualitat, dabei han-
delt es sich um die sogenannten
Ur-Zitronen. Viele dieser Sorten
sind auch nicht konventionell er-
haltlich. Zedratzitronen werden
fast 4 kg schwer und bis zu 30 cm
lang. Als Gewdlirz sind sie so inten-
siv wie eine feine Triiffel.

Dabei sind Michael Ceron die Zitro-
nen nicht in die Wiege gelegt wor-
den. Auch stand zu Beginn weder
ein Businessplan noch eine ausge-
kliigelte Strategie fest, beteuert der
rot-weiB-rote Zitronenbauer. Be-
gonnen hat der Karntner mit ei-
ner profunden Berufsausbildung
an der Gartenbauschule Langen-
lois, Niederosterreich. Vor 30 Jah-
ren iibernahm er die Gartnerei, ein
typischer Endverkaufsbetrieb mit
dem Schwerpunkt auf Balkonblu-
men fiir Hotels und Pensionen, die
sein Vater in den 1960er Jahren ge-
griindet hatte.

Doch schon bald begann er, die Pro-
duktion von Blumen und Geranien
zu hinterfragen. Die Pflanzen wur-
den mit hohem Energieaufwand
im Janner und Februar geziich-
tet, dann zu Tausenden ausgelie-
fert und im Herbst landeten sie
auf dem Komposthaufen. Auch die
extremen Spitzen- und Leerzeiten
waren fiir ihn nicht zielfiihrend.
Die Nahe zu Italien und der Bei-
tritt Osterreichs zur EU eréffneten
Ceron zunichst eine neue Ge- 2
schaftsmoglichkeit. Als einer
der ersten hatte er im Jahr 1995 da-
mit begonnen, mediterrane Pflan-
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¢ zen und Palmen von Italien bis
nach Wien zu importieren.
Mit dabei waren einzelne Zitrus-
pflanzen, die er fiir sich aus Lieb-
haberei gekauft hatte. Ein Koch
machte ihn schlieBlich auf die
groBe Vielfalt an sensationellen
Zitronenaromen als Gewiirzzu-
tat aufmerksam. Ceron folgte sei-
nem Instinkt und machte Schritt
fiir Schritt sein Hobby zum Beruf.
Im Zuge einer Betriebserweite-
rung im Jahr 2007 brachte er mit
fachlicher Hilfe des italienischen
Zitronengdrtners Alberto Tintori
System in seine Sammlung. Tintori
wurde nicht nur ein freundschaft-
licher Berater, sondern auch sein
Kooperationspartner, der die Jung-
pflanzen fiir Kdrnten erzeugt. In
einem langwierigen Prozess wer-
den Pflanzchen aus der Toskana
andasKlimain Karnten angepasst
und in der Gartnerei verkauft.
Wem nun der Appetit auf die viel-
faltige Frucht geweckt wurde, dem
empfiehlt sich das Buch ,Zitronen:
Essbare Freunde®, zu kaufen im On-
lineshop unter www.zitrusgarten.
at. Darin verrat der Zitronenbau-
er, wie man einfach und erfolgreich
Zitrusfriichte pflanzen, ernten und
vor allem genieBen kann.

Artur Riegler
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Die Melonenbauern

S

Anfangs wurden Thomas Barth
und Patrick Kirschner fir die
Idee, im oberbayerischen Land-
kreis Dachau Melonen anzubau-
en, beldchelt. Die Leute in Bergkir-
chen waren skeptisch. Doch was
alsreiner Versuch begann, hat sich
nun seit acht Jahren etabliert, und
die beiden jungen Landwirte sind
standig am Tiifteln und Erweitern.
Auf der Abschlussfahrt der Land-
wirtschaftsschule nach Italien ka-
men Thomas Barth und Patrick
Kirschner auf die Idee, auch da-
heim den Melonenanbau zu versu-
chen. ,Das klappt sowieso nicht”,
meinten viele ihrer Kollegen da-
mals. Im Frithjahr 2016 starten die
beiden auf dem Hof von Thomas
Barth in Bergkirchen als erste in
der Region mit Honig- und Was-
sermelonen. In einem selbst ge-
bauten Tunnel mit ungefahr
100 m? und im Freiland setzen sie
die Pflanzen. Das Fazit der ersten
Ernte: Im Tunnel wachsen beide
Sorten, drauf3en wéchst die Honig-
melone gar nicht und die Wasser-
melone eher schlecht. Die ersten
Melonen brachte Barth in umlie-
gende Hofldden, die Resonanz der
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“Wir haben
mittlerweile viel
iiber die Melone und
die verschiedenen
Sorten gelernt.”
Thomas Barth

Im Folientunnel bauen Thomas Barth (l.) und Patrick Kirschner ihre Melonen an.
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Kunden war gut. Grund genug fiir
den jungen Landwirt, weiterzu-
machen. Er kaufte drei Folientun-
nel und vergréBerte die Anbauf-
lache so auf rund 1000 m2 Noch
mehr Hofladen konnten beliefert
werden. Es bleibt schon was han-
gen’,sagt der Landwirt. Ein vierter
Tunnel folgte 2020.
Die Pflanzen zieht Patrick Kirsch-
ner bei sich im Garten im Ge-
wachshaus auf, Ende April oder
Anfang Maiwerden sie in den Tun-
neln gesetzt. Etwa bis Anfang Au-
gust kann geerntet werden, der
Verkauf endet somit meist An-
fang bis Mitte September. ,Heuer
war die achte Ernte und wir haben
mittlerweile viel iiber die Melone
und die verschiedenen Sorten ge-
lernt®, sagt Barth iiber die Ernte
2023. Jedes Jahr macht er auch ei-
nige Versuche im Freiland. Da da-
von auszugehen sei, dass es auch
in der Region immer warmer wer-
de, sieht der Landwirt hier Poten-
zial fiir Expansion.
Neben 200 Bullen, 160 Kilbern
sowie Ackerbau, Griinland und
Forst sei der Aufwand rund um
die Melonen schon recht groB,
sagt Barth. Die Tunnel miissen
nach der Ernte abgebaut und vor
dem Setzen an anderer Stelle wie-
der aufgebaut werden. Trotzdem
hat sich dieses Vorgehen bewéhrt.
Die Wasserzufuhr kénne im Tun-
nel gut gesteuert werden, auch
der Krankheitsdruck ist niedrig,
da sich Pilzsporen schlechter ver-
mehren kénnen.
Inzwischen beliefert Barth etwa
zehn Hofldden im Umkreis von
rund 20 km, auch direkt beiihm am
Hof kénnen Kunden die Melonen
kaufen. Im Sortiment hat er rote
und gelbe Wassermelonen, Honig-
melone, Galiamelone und drei ver-
schiedene Cantaloupe-Sorten. Am
einfachsten sei aber die Wasser-
melone, weshalb diese auch rund
zwei Drittel ausmacht. Hier ha-
ben die beiden Landwirte zudem
mit verschiedenen Sorten rum-
probiert und sich schlieBlich auf
kleinere Wassermelonen speziali-
siert. Der Vorteil der heimischen
Melone: Sie hdngt bis zur Ernte an
der Pflanze und kann bis dahin Zu-
cker speichern. So werden sie be-
sonders sii3. Neben der Heraus-
forderung, mal etwas Neues zu
machen, reizt Thomas Barth der
Kontakt zu den Kunden beim Me-
lonenanbau. ,Man hort oft negati-
ve Dinge iber die Landwirtschaft,
das ist hier anders", sagt er. ,Es ist
einfach schon, wenn man auch
mal gelobt wird."

Astrid Neumann
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Nische als Chance

Der Strukturwandel zwingt viele Betriebsleiter dazu, die Wertschépfung ihrer Betriebe zu
erhéhen. Prof. Michael Harth von der Hochschule Neubrandenburg zu Chancen und Risiken

von Nischenprodukten.

Herr Prof. Dr. Michael Harth,
wann gilt ein Produkt als
Nischenprodukt?

Es ist gar nicht so einfach, ein Ni-
schenprodukt zu definieren. Aus
meiner Sicht gibt es zwei Bereiche
von Nischen: Zum einen gibt es
Produktneuheiten wie der Anbau
von Zitronen, Haselniissen, Ingwer
oder auch die Pilzzucht in ehema-
ligen Schweinestéllen. Ich habe
also ein spezielles Produkt, das
nicht unbedingt nur regional ver-
marktet werden muss. Zum ande-
ren gibt es lokale Nischen, die sich
geografisch nur auf ein Gebiet und
einen kleinen Kundenstamm kon-
zentriert. Dazu zahlt fiir mich die
Direktvermarktung, beispielswei-
se der Hofladen.

Was sollte man vor der Entschei-
dung, ein Nischenprodukt anzu-
bauen, bedenken?

Siemiissen sich vorab sehr viele Ge-
danken iiber die Chancen und Risi-
ken sowie eine umfangreiche Situ-
ationsanalyse machen: Was kann
mein Unternehmen leisten, gibt
es iiberhaupt eine Nachfrage? Die
Lieferung der benétigten Rohstoffe
und die Verarbeitung miissen gesi-
chert sein. Auch die Logistik sollte
organisiert oder die Entscheidung
getroffen sein, ob man zum Beispiel
direkt zum Endverbraucher ver-
markten mochte. Abseits von Bal-
lungsgebieten kénnte auch die On-
line-Vermarktung interessant sein.

Einfach starten ist also keine gute
Herangehensweise?

Selbst wenn ich ein tolles Produkt
habe, wird es nicht automatisch ein
Erfolg. Nach einer intensiven Vor-
bereitung muss man friihzeitig da-
mit beginnen, ein differenziertes
Marketing fiir das Produkt durch-
zufithren. Dazu zahlt fir mich
auch in der Einfiihrungsphase be-
reits eine Kommunikationspolitik.
Ich muss auf die Alleinstellungs-
merkmale und die Vorziige oder
den Mehrwert des Produktes auf-
merksam machen. Was kann besser
sein, als mein Bio-Ingwer aus der
Region? Genau das muss man gut
darstellen kénnen, damit die Kun-
den auch bereit sind, die voraus-
sichtlich héheren Preise zu zahlen.

Wie besetzt man einen Nischen-
markt erfolgreich? Ist das mit der
Einfithrung getan?

Nein, auch nach der Einfiihrung
darf man nie stillhalten, sondern
muss immer weitermachen. Wir
leben in gesattigten Markten, es
kénnen ja auch andere auf die
Idee kommen, und vergleichba-
re Produkte anbieten. Dann muss
ich eventuell mein Produkt modi-
fizieren und zum Beispiel zu mei-
nem bisherigen Produkt Amaranth
ein Komplementarprodukt wie Ha-
fer anbieten, das gut passt, z. B.im
Hinblick auf die Gestaltung eines
Miislis.

Wie sieht es mit dem damit ver-
bundenen Risiko aus?

Habe ich mehrere Betriebszweige,
dann ist die Erweiterung eine gute
Risikostreuung. Wenn ich mich al-
leine auf eine Nische konzentrie-
re, steigt natiirlich auch das Risiko
insgesamt, dass es nicht klappt. Mit
einem neuen Produkt dndert sich
einiges fiir den Betrieb. Eventuell
hat man andere Rohstofflieferan-
ten und Vertriebspartner oder an-
dere Produktionstechniken. Den
Anbau von Amaranth oder Ing-
wer lernt man nicht einfach neben-
bei oder im Studium. Hier miissen
erst Erfahrungen gesammelt und
wahrscheinlich auch im Anfangs-
stadium Lehrgeld bezahlt werden.
Durchhaltevermdgen ist gefragt.

Was spricht fiir den Anbau von
Nischenprodukten?

Macht man ein gutes, differenzier-
tes und qualititsorientiertes Mar-

utb.
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Agrarmarketing
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keting, dann wird die Wertschop-
fung im Verkauf steigen und man
bekommt auch eine gréBere ei-
gene Zufriedenheit. Einfach weil
man wieder stolz auf sein Produkt
ist und eine héhere Souveranitat
uber seine Nische erreicht.

Kann man das alleine schaffen?

Landwirte sind Experten im Pflan-
zenbau und in der Tierhaltung.
Manche sind zudem auch geborene
Vermarkter. Oft fehlt allerdings das
Know-how im Bereich Marketing.
Aber das kann man lernen. Gut ist
es, sich entweder eine externe Un-
terstiitzung fiir die Vermarktung
zu holen oder sich intensiv zu die-
sen Themen weiterzubilden. Man
kann auch tiberlegen, sich mit an-
deren zu einer Erzeugergemein-
schaft zusammenzuschlieBen. Das
teilt auch die Belastung von még-
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. Wenn ich mich alleine

auf eine Nische lichen Investitionen auf mehrere
konzentriere, steigt Schultern.
natiirlich auch das
Risiko insgesamt, dass Teilweise werden Nischenmiirk-
es nicht klappt.* te von staatlicher Seite gefordert.

Kann man mit Nischen den Struk-
turwandel in der Landwirtschaft
aufhalten?
Foérderprogramme sollten Land-
wirte unterstiitzen, sich das néti-
ge Wissen anzueignen, um erfolg-
reich zu sein. Ich sehe Nischen als
ein Mittel, den Strukturwandel
in der Landwirtschaft zu brem-
sen. Nischen beinhalten spezielle
Produkte und erweitern das Pro-
duktportfolio unserer Landwirt-
schaft. Sie tragen als Exoten zu ei-
ner Vielfalt bei Lebensmittel bei.
Wir brauchen diese Vielfalt und
wir brauchen in vielen Bereichen
den stiarkeren Kontakt zum Kon-
sumenten. Das erreichen wir iiber
Nischen und Direktvermarktung,
kurz gesagt iber landwirtschaftli-
che Diversifizierung.

Interview: Annette Seidl

Prof. Dr. agr. Michael Harth

Agrarguter (wieder) selbst vermarkten, unabhangi-

ger von nachgelagerten Bereichen der Lebensmittel-
kette werden und wirtschaftlich souveraner sein sowie
die regionale Wertschopfung erhéhen: In dem Lehr-
buch ,Agrarmarketing” von Michael Harth machen
viele Praxisbeispiele diese Themen anschaulich. Ty-
pische Fragestellungen in Bezug auf Innovationen, Kun-
denorientierung, Markenpolitik, Warenterminbdrsen,
Kommunikationspolitik oder kooperatives Marketing
werden ausschlieBlich aus der Perspektive der landwirt-
schaftlichen Praxis besprochen.
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