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Der Markt gibt die hegehrte Menge nicht her

Die Bio-Linie spielt im Thones Naturverbund die Hauptrolle - Eigene Wurstproduktion fangt Uberhznge aus dem Schlacht- und Zerlegebetrieb ab

afz/rh, WACHTENDONK. Schon
lange gilt es als uberholtes Kli-
schee, dass Freunde von Bio-
fleisch automatisch zur Wah-
lerschaft der Grunen gehoren,
,Das geht querbeet”, schmun-
zelt Thomas Thones bei der
Antwort, wenn er nach dem ty-
pischen Kaufer von Biofleisch
und -Wurst gefragt wird.

Das 1988 in Wachtendonk als
Thines Naturverbund gegrin-
dete Unternehmen verzeichnet
ein stetiges Wachstum
standen seinerzeit in
erster Linie elne artge-
rechte Haltung wund
die Forderung einer
besseren "leischquali-
tdt auf dem Pro-
gramm, sind es heute
T0 Prozent des Umsat-
zes, die mit Biofleisch
erzielt werden. Aus —
den anfangs zehn
Landwirten und drei
angeschlossenen

Metzgereien 1ist ein '31"'_;;'
respektabler Kreis
entstanden: Mittler- -y S
weile liefern 280 bau- |k
erliche Betriebe zu;

zwei Drittel von ithnen
sind bereits nach den
Biorichtlinien zertifi-

—

Um Uberhange durch die unkalkulierbare
Teilstucknachfrage auszugleichen,
eine eigene Fleischwarenproduktion.

ziert. Kernabsatzgebiet ist
Nordrhein-Westfalen Hier
gibt es 70 Verkaufspartner fur
die Natur- und Bioschiene, in
50 Supermirkten ist SB-Bio-
fleisch zu haben. Auch wenn
inzwischen an Rewe, Karstadt,
Basic und Edeka geliefert wird,
stellen die handwerklichen
Fleischer-Fachgeschiafte an-
haltend das stiarkste Stand-
bein.

Immer wieder gab esin den Ab-
satzkurven des Unternehmens
Hoéhen und Tiefen — abhangig
von der jeweiligen Landwirt-
schaftspolitik oder den Skan-
dalen rund um die Erzeugung
und Vermarktung von Fleisch
Die jingste Entwicklung lasst
sich an der derzeitigen Knapp-
heit von Tieren aus dem Bio-
Programm ablesen. War es die
ehemals zustandige Ministerin
Renate Kilinast, die den Erzeu-

gern Mut zur Aufstallung von
Bio-Rindern und -5Schweinen
gemacht hatte, so sorgte die
Marschrichtung in der An-
fangsphase der grofien Koaliti-
on wieder fir Zuruckhaltung,
Wiahrend das Angebot dadurch
sank, stieg plotzlich die Nach-
frage nach Biofleisch. Super-
marktketten und sopar Dis-
counter witterten Chancen, mit
Bio eine kaufkraftige und er-
nahrungsbewusste Klientel in
die Liden zu ziehen. ., Derzeit
haben wir emmen Nachfrapge-

uberhang. Wir bekommen
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In dem Schlacht- und
Zerlegebetrieb in
Wachtendonk arbeiten
ausschlieBlich fest an-
gestellte Mitarbeiter,
die nach dem Rotati-
onsprinzip an allen
Stationen eingesetzt
werden.

nicht die Mengen, die
der Markt fordert”, so
Thones. Frithestens in
zwel Jahren werde
hier mit einer ausge-
wogenen Marktsitua-
tion zu rechnen sein.
. Wir legen gegeniiber
unseren Landwirten
grafiten Wert auf eine
gleich bleibende
Metzger-Qualitat”,
betont Mitinhaber
Bruno Jabkes den
Anspruch von Thones
an den Rohstoff fiir
die Fleischgewin-
nung. Pro Woche werden in
Wachtendonk lediglich 35 bis
400 Bio-Rinder und bis zu 250
Schweine geschlachtet. Hinzu
kommen wochentlich rund
4000 Hahnchen und 150 Puten
sowle Saisongetlugel wie En-
ten

Geschlachtet und zerlegt wer-
den die Tiere von 66 Mitarbei-
tern. Alle sind — darauf legt das
Unternehmen besonders gro-
fen Wert - fest angestellt. Die
gelernten Fleischer sind im Ro-
tationsverfahren von der An-
lieferung der Tiere bis zur Zer-
legung in den gesamten Pro-
duktionsprozess eingebunden:
Abwechslung statt Monotonie
lautet die Devise. Denn wer mit
Freude arbeitet, macht seine
Sache besser. Thones bedauert
den Mangel an hochqualifizier-
ten Fachkriften. Und steuert
dem inzwischen selbst entge-

gibt es

the place ...
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gen. Eine ,Lernpartner-
schaft" mit der drtlichen
Hauptschule gehort dazu
und die Ausbildung von
mindestens zwel Lehrlin-
gen in Produktion
ebenfalls

Trotz des wachsenden In-
teresses des Lebensmittel-
handels am Bio-Sortiment
sind die Kurzbratartikel
noch nicht gewichtsmalig
standardisiert: So  wird
beim Wiegen und Verpa-
cken ausgeglichen, um die
gewunschten Packungsge-
wichte zu erhalten. Die
Produktion lauft an sechs
Tagen in der Woche, um die
standige Lieferbereit-
schaft aufrecht erhalten zu
konnen. Flexibilitat ist
ebenfalls gefordert, denn
zwischen Bestelleingang
und Lieferung wvergehen
minimal sechs Stunden. Kon-
kret: ,,Wer fur den Partyservice
eine grolie Zahl Schnitzel
braucht, kann diese bis Mitter-
nacht bestellen", so Thomas
Thines. Beim Kunden sind sie
dann meistens, bevor dieser
seinen Laden offnet. Fiir Spezi-
alzuschnitte, wie zum Beispiel
ber1 Schinken, gilt dies nicht
Hier ist ein langerer Vorlauf
notwendig. Das Prinzip beruht
d.’it';l]lf,[1;[55{'l]l'G!'-rﬂ}:-’.f_"TlU_h__T'Llﬂ;:_’I
nach der Schlachtung vorge-
nommen wird und das Fleisch

der

Angesichts der derzeitigen Rohstofi-
knappheit rechnet Thomas Thones frii-
hestens in zweil Jahren mit einer ausge-
wogenen Situation zwischen Angebot
und Nachfrage.

erst dann aus dem Kiihlhaus
auf den Tisch fir die Feinzerle-
oung geholt wird, wenn die Be-
stellungen eingegangen sind
Das bringt Vorteile fiir Frische
und damit fiir die Haltbarkeit
der Ware

Damit ist eines der Probleme
oelist, dasinder Anfangsphase
der Bio-Vermarktung auf der
Tagesordnung stand: Waren es
seinerzeit meist nur Schweine-
halften, die komplett abge-
nommen werden mussten, so l'-u1.
heute die Lieferung von Teil-

bleibend hohe

tiert wird.
stiicken wvollig unproblema-
tisch

Um die Differenzen zwischen
und
Teilstiicknachirage auch unter
dem Aspekt der Frische besser
abpuffern zu kénnen, griindete
Thones eine eigene Wurstpro-

Schweineaufkommen

duktion. Auf diese Weise kann
kein Mengendruck entstehen,
der sich negativ auf die Preis-
entwicklung auswirken wurde.
Die Folge: Der Preis, der den
Landwirten gezahlt werden
kann, bleibt stabil. Damit

Von den Landwirten fordert Mit-
inhaber Bruno Jobkes eine gleich-
Qualitat ein,
schlieilich den Abnehmern garan-

kommt kaum ein kEr-
zeugerbetrieb, der sich
dem Verbund ange-
schlossen hat, auf die
Idee, kurziristig wieder
abzuspringen. Die Ab-
nahmegarantie gilt
auch fir die Nachfra-
gedelle wahrend der
sommerterien.

MNeben den Klassikern
Rind, Schwein und Ge-
fligel kommt auch das
Lamm beil den Bio-
Fans immer mehr in
Mode. Einerseits ist es
recht mager, anderer-
seits kommt jeder, der
zsich mit Kochen und
Geniellen auseinander
setzt, frither oder spa-
ter be:1 ,exoftischeren”
Fleischarten an.

die

Fotos: rh Die Perspektive sieht
demnach recht gut aus,
sich mit Biofleisch zu etablie-

ren. Vor diesem Hintergrund
wird noch 1n diesem Jahr ein
neues Projekt in Mecklenburg-
Vorpommern an den Start ge-
hen. In Bollewick entsteht ein
neuer Bio-Schlachtbetrieb.
Bis zu 300 Schweine kénnen
dort pro Woche geschlachtet
werden. Einige Landwirte fir
die Belieferung sind bereits
unter Vertrag, weitere - vom
Ferkelerzeuger bis zum Mast-
betrieb - werden im Norden
noch gesucht

Das Aufzuchtsystem ist exakt ausgekiugelt

Der Biohof Jentjens erreicht hohe Fleischqualitdten durch die Farsenvornutzung in der Rindermast

afz/kg, UEDEM. Weil Bio-Rind-
fleisch gefragt und knapp ist,
wunschen sich Vermarkter
mehr spezialisierte Mastbetrie-
be wie den Biohof Jentjens in
Uedem am Niederrhein, der er-
folgreich Firsenvornutzung
praktiziert und damit hohe
Fleischqualitaten erreicht.

Auf dem Betrieb der Heinz &
Christoph Jentjens GbR un-
welt der miederliandischen
Grenze fillt als erstes das Far-
benspektrum der rund 450 Rin-
der aul: nahezu jede Kombina-
tion ist vertreten. Doch die
Farbvielfalt i1st nicht beliebig,
sondern bewusst komponiert;
dahinter verbirgt sich ein aus-
gekliugeltes Kreuzungssystem
Zum okologischen Landbau
kam Familie Jentjens 1999 auf
Wunsch von Thénes im 35 Kilo-
meter entiernten Wachten-
donk. Das Unternehmen, zu
dem bereits seit Mitte der acht-
ziger Jahre Geschiftsbezie-
hungen bestehen, begann da-
mals, in den Bio-Markt einzu-
steigen. Heute verkaufen die
Jentjens jahrlich rund 115 Kal-
ber, 55 Mastbullen sowie 75
Mastfarsen an den Schlacht-
und Zerlegebetrieb

Viele Metzger im Thones-Ver-
bund bevorzugen weibliche
Tiere, die bereits einmal abge-
kalbt haben. Sie weisen mehr
intramuskulares Fett auf und
sind generell etwas schwerer
und reifer als Jungbullen. Da-
ritber hinaus besteht elne
Machfrage nach Mastbullen
und Kalbfleisch, ,,Wir haben
uns den Erwartungen der Ab-
nehmer entsprechend verhal-
ten”, bringt Heinz Jentjens die
Grinde fiir das Produktions-
verfahren  Firsenvornutzung
auf den Punkt, Hinzu kommt,
dasseinereine Fiarsenmast auf-
grund der hohen Pachtpreise
unwirtschaftlich wire.

Von den eigenen Mutterkiihen
werden alle weiblichen Kilber

im Alter von finf bis sieben
Monaten mit 120 bis 1560 kg
Schlachtgewicht von der Kuh
weg an Thones verkauft und im
Handel als rosarotes Bio-Kalb-
fleisch vermarktet. Jentjens
muss daher jedes Jahr rund 100
weibliche Absetzer zukaufen,
die Uberwiegend von Bio-Be-
trieben aus der Eifel und dem
Hunsriick stammen. Die Ab-
setzer werden 1im Herbst und
Winter im Alter von sechs bis
zwOlf Monaten mit 220 bis 300
Kilogramm Lebendgewicht
zugekauft und auf dem Betrieb
weiter aufgezogen.

Im darauffolgenden Friihjahr
teilt der Bioland-Bauer die
weiblichen Jungrinder in drei
Altersgruppen ein und lisst sie
zusammen mit einem Deckbul-
len auf die Weide. Im Alter von
24 bis maximal 30 Monaten
kalben die Fiarsen ab, sidugen
die Kilber fiir zwolf Wochen
und werden dann von ihnen ge-
trennt. Die Kalber der Jungkii-
he werden nun an die Mutter-
kithe zum Saugen angesetzt,
die nach dem Absetzen ihrer ei-
genen, finf bis sieben Monate
alten Kalber, noch ausreichend
Milch haben, um die fremden
Jungtiere fir weitere drei Mo-
nate zu ernahren.

Aus der Farsengruppe
sucht der Landwirt nach
dem Absetzen 15 bis 20
Tiere fiir die Remontie-
rung der Mutterkuhherde
aus. Die restlichen Farsen
werden im Durchschnitt
sechs Wochen lang ge-
mastet, um mit einem Al-
ter von 30 bis 36 Monaten
und einem Schlachtge-
wicht von durchschnitt-
lich 300 Kilogramm an
die Schlachterei verkauft
zu werden. Um das Ge-
wicht zu erreichen, wird
eine Ration gefuttert, die
je zur Hilfte aus Mais-
und Kleegras-Silage bes-
ter Qualitit besteht, Dazu
kommen 1.5 bis zwei Ki-
logramm einer Mischung

Bio

aus 75 Prozent Weizen und 25
Prozent Ackerbohnen. Diese
Ration erhalten auch die Mast-
bullen vom Absetzen bis zur
Schlachtungim Alter von 18 bis
24 Monaten. Sie bringen dann
ein Schlachtgewicht von 450
bis 500 kg auf die Waage. Die
Kilber erhalten eine Mischung
aus grob geschroteten Weizen
und Kornermais in Vorratsbe-
hiltern auf der Weide oder im
Kilberschlupf zur freien Auf-
nahme.

Um die Kosten gering zu hal-
ten, versucht der Mister, das
komplette Futter selbst zu er-
zeugen. Ein Posten ist aller-
dings in den letzten Jahren
deutlich gestiegen: Weibliche
Absetzer erwarb Jentjens 2004
noch fiir durchschnittlich 450
Euro; letztes Jahr kosteten sie
im Schnitt schon 500 Euro
Aber damit ist die Schmerz-
grenze firithn auch erreicht, da
die Erzeugerpreise fur Mast-
rinder bisher nur langsam ge-
stiegen sind.

Als weibliche Absetzer werden
reine Limousins oder Kreuzun-
gen mit maglichst hohen Li-
mousinanteil zugekauft, da
diese mittelrahmige und mit-
telintensive Rasse sich auf-
grund ihrer Leichtkalbigkeit

der Rindermast eine hohe Fleischqualitat.

und geringen Verfettung gut
fliir die Farsenvornutzung eig-
net, Fir die Mutterkuhherde
bevorzugt Jentjens wegen der
bendtigten Milchmenge im all-
gemeinen Kreuzungstiere aus
Milch- und Fleischrinderras-
=BT

Die Mutterkiithe werden von
Bullen der Rasse Weiliblaue
Belgier gedeckt, die fiirihre ex-
treme Fleischfiille und das
Auftreten von Doppellendig-
keit bekannt 1st. Die Kalber er-
reichen aufgrund dieser geneti-
schen Voraussetzungen und der
relativ hohen Milchmenge der
Miitter friih die Schlachtreife
und ein hohes Schlachtge-
wicht. Die zugekauften Limou-
sinfarsen werden mit Piemon-
teser-Bullen belegt, deren Kil-
ber feinknochig und ebenfalls
frith schlachtreif sind

Auf dem Betrieb Jentjens ste-
hen aber auch einige reine Pie-
monteser- und genetisch horn-
lose  Fleckvieh-Mutterkiihe
Zusammen mit einem kirzlich
zugekauften genetisch hornlo-
sen Limousin-Bullen soll da-
raus etwas Neues entstehen:
Gemeinsam mil einem be-
freundeten Mutterkuhhalter
machte der Mister genetisch
hornlose Piemonteser ziichten.

Durch die erfolgreiche Farsenvornutzung erreicht der Biohof Jentjens bei

Foto: Bioland
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Umdenken auch in der Wurstkiiche

In der Bio-Fleischerei Stracke in Diisseldorf halt das Frischfleisch einen stattlichen Umsatzanteil von 50 Prozent

afz/rh, DUSSELDORF Vier Jah- w
Temperatur?”,
die am haufigsten gestell-
ten Kundenfragen.

Weil diese Fragen gern
und kompetent beantwor-
tet werden, ist der Fleisch-
anteil am Umsatz inzwi-
schen auf 50 Prozent ge-
klettert,
Grillsaison
mehr Fleisch
verkauft. Peter und Sylvia
Stracke
wohl auf den Geschmack
zuriick als auch auf die

re, nachdem Peter und Sylvia
Stracke 2002 ein alteingeses-
senes Fleischer-Fachgeschaft
im Diisseldorfer Stadtteil Un-
terbach iibernahmen, stand fir
sie fest: ,,Wir stellen den Be-
trieb auf Bio um®.

LErst als wir merkten, dass die
Kundennachfrage  entspre-
chend stark war haben wir uns
zu diesem Schritt entschlos-
sen”, erliautert das Ehepaar

welcher
das sind

ie lange, bei

Wihrend der
wird sogar
als Wurst

flihren dies so-

Stracke die Neuwausrichtung
auf Bio. Die meisten erkundig-
ten sich nach Faktoren wie der
artgerechten Tierhaltung mit
kurzen Transportwegen, es in-
teressierte zudem die lickenlo-
se Verfolgbarkeit des Fleisches
bis zum Landwirt und eine
Fleischqualitit ,,wie fraher”.

MNach entsprechenden Liefer-
partnern hatten sich die beiden
schon im Vorfeld umgesehen
und waren auf Thones Natur in
Wachtendonk gestolien. Bei ih-
rem kompletten Umstieg auf
Bio war es fir sie wichtig, dass
es keine Versorgungsliicken
gibt. Auch wenn es um den Be-
zug von Teilstiucken geht, lauft
nach thren Angaben alles per-
fekt. ,Ein Schwein hat nun ein-
mal nur eine begrenzte Menge
Filet und ein Rind auch nur ei-
nige Kilo Roastbeef”, so Peter
Stracke, ,deshalb empfehlen
wir gern auch einmal ein ande-
res Stuck, wenn der Kunden ei-
nen Braten verlangt.” Das wie-
derum erfordert viel Engage-
ment an der Theke - und noch
mehr Wissen uber die Zuberei-
tung des Fleisches. ,,Wie viel,

Einkaufsgewohnheiten.
Da der Einzugsbereich
recht grob ist und einen
Umkreis von bis zu 40 Ki-
lometern umfasst, kaufen
gerade auswartige Kun-
den uberdurchschmttlich
grobe Mengen Fleisch.
WMNur fir ein paar Kote-
letts macht sich kaum jemand
auf den Weg", freut sich Sylvia
Stracke. Vor allem junge Fami-
lien und ernihrungsbewusste
Singles kommen regelmaliig in
das Fachgeschaft.

Mit der Umstellung auf das
Biofleischsortiment ging auch
ein Wandel in der Produktion
einher. ,Bio bedeutet mehr und
sorgfaltigere  Arbeit in der
Wurstkiiche”, erliautert Peter
Stracke. Biogewitirze sind im
Geschmack weit intensiver als
handelsubliche Wiirzmischun-
gen. Deshalb erfordert die Do-
sierung Fingerspitzengefuhl,
standiges Abschmecken und
eine gehorige Portion Erfah-
rung. ,Daber bekomme ich
auch viel Hilfe vom Lieferan-
ten und von den Kollegen®, so
der Meister. Durch einen Ge-
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Peter und Sylvia Stracke: ,Bio erfordert zwar Idea-
lismus, macht dafir aber mehr Spa3.”

bietsschutz ist eine direkte
LKonkurrenz" vor der Haustir
ausgeschlossen und der Ge-
danken- und Ideenaustausch
funktioniert ohne jeglichen
Meidfaktor, Aulier der Dauer-
ware und einigen internationa-
len Spezialitaten wird die
Wurst selbst produziert. Ihe
Rohwurst wird von Thones be-
zogen, well die eigene Herstel-
lung zu viel Aufwand erfordern
wirde

Mehr Arbeit ergibt sich auch
durch den hoheren Verwal-
tungsautwand. MNachweise
mussen gefluhrt, Rezepturen er-
stellt werden. Auch die Pla-
nung der Produktion muss gut
liberlegt sein. ,Mal eben ir-
gendwo schnell ein paar Teil-
stiucke zukaufen, wenn etwas
fehlt, das funktioniert nicht",

Fotos: rh er

lautet die eiserne Re-
gel. Deren Einhaltung
wird nicht nur durch
die Organisation, son-
dern sogar wvon den
Kunden iliberwacht.
Wenn unser Fahr-
zeug vor der Genos-
senschaft am
Schlachthof steht,
fallt das auf. Wir wer-
den darauf angespro-
chen, selbst wenn wir
dort nur Gerite, Mes-
ser oder Prasentati-
onsschalen, Serviet-
ten oder Verpa-
ckungsmaterial ein-
kaufen®™, berichtet
Peter Stracke. , Der
Dialog mit dem Kun-
den ist sehr lebendig,”
Gerade deshalb sieht
im Bio-Konzept
auch eine gute Zu-
kunft, auch wenn die Ertrags-
spanne nicht mehr ganz so gut
ist wie bei konventioneller Wa-
re. Ein hisschen Idealismus sei
nun einmal erforderlich, Wurde
ein Metzger noch vor zehn Jah-
ren im Kollegenkreis belachelt,
wenn er das Wort | Bio" laut
aussprach, so hat sich auch das
inzwischen geandert. Heute sel
es wichtig, sich mit seinem Sor-
timent abzugrenzen und eine
Alternative zu bieten zum Mas-
senmarkti der Discounter.
Dies konne jedoch nur gesche-
hen durch ein Mehr an Service,
Guahitat und Geschmack. ,, Wer
20 bis 30 Prozent hohere Preise
hat, wird dafur in die Pflicht
genommen”, welll Sylvia Stra-
chke. Ein weiteres starkes Argu-
ment gegeniiber dem Kunden
lautet daher: ,, Wenn der Bauer

Die Packung muss zum Anspruch passen

Biofleisch gibt es im Rewe-Markt in Erftstadt nur als SB-Artikel = Anregung kam von den Kunden

afz/rh, ERFTSTADT. Seit ein
paar Monaten hat der Rewe-
Markt Istas im rheinischen
Erftstadt das Fleischprogramm
um eine Bio-Linie erweitert, die
jedoch im Gegensatz zum her-
kommlichen Angebot nur als
SB-Variante aus der Kihlinsel
offeriert wird.

Im Rewe-Markt Istas in Erft-
stadt bei Koln weist die Fri-
schetheke eine imposante Lan-
ge von mehr als 15 Metern auf.
Fiir die Bedienung sind 16 Mit-
arbeiter im Einsatz. Fleischer-
meister Stefan Klug ist fir die-
se Abteillung zustandig, die mit
einer normen Sortimentstiefe
und -breite bei Fleisch und
Wurst aufwarten kann.

Seit einiger Zeit gibt es auch
Biofleisch, allerdings nur in

SB. Weil die Ware okologischer

Pragung erheblich mehr kostet
als die aus der konventionellen
Produktionskette, mussen alle

Faktoren stimmen, damit der

Kunde zum Biofleisch greift.
Dabei gelten ein paar besonde-
re Regeln.

Im Supermarkt mit einer SB-
Truheist esnach den Erfahrun-
gen des Abteilungsleiters von
entscheidender  Bedeutung,
dass die Ware nicht nur ins Au-
ge fallt, sondern auch auf An-
hieb appetithich wirkt.
SchlieBlich 1st der Kaufimpuls
dort ein wesentlicher Punkt,
wo die personliche Beratung
nicht gewihrleistet werden
kann. Als Ausgleich fir dieses
Defizit zeigt ein TV-Monitor in
kontinuierlicher Folge einen
kurzen Film uber die Fleisch-
gewinnung beim Lieferanten
Thones Natur Zusitzlich lie-

gen Flyer und Info-Bro-
schiiren in unmittelbarer
MNihe zum Bio-Angebot
aus.

Die Bandbreite der SB-
Packungen wird zunachst
bewusst ubersichtlich ge-
halten. Angeboten wird
portioniertes Fleisch von
Rind, Schwein, Kalb und
Geflugel; rund 30 Bio-Ar-
tikel sind in der Kiihltruhe
zu finden. Favonten sind
die Kurzbratartikel wie
Schinkenschnitzel, Rin-
dergulasch, Hackfleisch,
Koteletts sowie Teilstlicke
von Héhnchen und Pute.
Die Mindesthaltbarkeit
liegt 1im Durchschnitt bei
sechs Tagen. Groliere Bra-
ten konnen naturlich vor-
bestellt werden - bel-
spielsweise, wenn einmal
ein ganzes Rinderfilet
oder Roastbeef gewiinscht
wird.

Die Packungsgroben liegen
zwischen 400 und 800 Gramm,
Diese Einheiten sind auf den
Bedarf von kleineren Haushal-
ten abgestimmt. Ist er grioler,
kann packungsweise mehr ge-
kauft werden. Bequemlichkeit
und leichte Handhabung zah-
len fir den Verbraucher, auch
wenn er sich fur Bio entschei-
det. War es vor wenigen Jahren
noch nahezu undenkbar, dass
ein Bio-Kunde nach Fleisch in
der Kunststoffschale griff, so
hat sich diese Einstellung in-
zwischen gewandelt. Der Oko-
Aspekt wird voll und ganz auf
den Inhalt bezogen, weit weni-
ger jedoch auf die Verpackung,
hier iiberwiegt eher der Conve-
nience-\Vorteil.

Wenn es um die Anforderungen
an den Hersteller geht, gibt es

Bislang wird Biofleisch im Rewe-Markt
Istas lediglich im SB-Format angebo-
ten. Fleischermeister Stefan Klug regis-
triert eine steigende Akzeptanz. Folo h

bel der Verpackung kaum einen
Unterschied zur konventionel-
len Ware. Die Schalen miissen
praktisch sein, optisch anspre-
chend und perfekt etikettiert.
Wegen der Scannerkassen
reicht das Etikett auf der Ober-
seite nicht, auch unter der
Schale wird ein Barcode ver-
langt, damit die Kassiererin die
Schale nicht umdrehen muss.
Musste das Fleisch beim Kas-
sieren  einen  , Purzelbaum
schlagen”, wirkt es optisch
nicht mehr so attraktiv, wie es
urspriunglich in die Schale
kam

Gerade beil der Optik gibt es
nach Ansicht des Handels bei
Bioware noch Nachhesse-
rungsbedarf. , Wer Biofleisch
will, soll dies auch auf den ers-
ten Blick erkennen kinnen®,

lautet die Forderung. Wenn
Wurst und Fleisch im Kiuhlre-
gal angeboten werden, ermog-
licht dies eine Prasentation auf
Augenhohe des Kunden. Das
birgt jedoch mitunter den
Machteil, dass die Fleischstu-
cke der Schwerkraft in Rich-
tung untere Packungsecke fol-
gen und damit nicht mehr voll-
standig zu sehen sind. ,, Wenn
die Ware auch im Hochformat
gut aussieht, wird die Palette
fiir SB-Biofleisch erweitert”,
1st sich Stefan Klug sicher,
Dass Biofleisch Umsatzpoten-
zial wverspricht, versteht sich
von selbst. Denn erst die Nach-
frage von Kunden brachte die
Marktleitung in Erftstadt auf
die Idee, auch dieses hochprei-
sige Segment zu bedienen. Da
dies erst seit ein paar Monaten
geschieht, gibt es bislang noch
keine aussagekriftigen Zahlen
iber den Anteil von Bio am Ge-
samtumsatz beim Fleisch, Das
Potenzial wird aber auf finf bis
sechs Prozent geschiatzt. Und
die Akzeptanz der Kunden
steigt, registnert Klug. Da der
Rewe-Markt mit Biofleisch im
welten Umkrels der einzige
Anbieter ist, konnten bereits
durch die Werbung Kunden aus
einem grolleren Einzugsgebiet
als bisher gewonnen werden.
Wichtig, so der Fleischermeis-
ter welter, se1 es, eine Blockhbil-
dung vorzunehmen. Die Bio-
Angebote sollten nicht tber die
Flache verstreut, sondern als
Einheit zu finden sein. ,Das
fordert den Absatz und wird
von den Kunden als verbrau-
cherfreundlich honoriert”. Ei-
ne Leuchtschrift soll die Auf-
merksamkeit kunftig noch
starker auf das Bio-Segment
lenken.

verntnftig bezahlt wird, ist der
Anreiz nicht mehr da, bei der
Fitterung und der Tierhaltung
insgesamt zu mogeln.” Zudem
sollte jedem, der sich am Tag
eine Packung Zigareiten fur
mindestens vier Euro leistet,
diese Summe fur ein schines
Stick Braten nicht zu viel sein,
s0 die Ansicht der Bio-Metzger.
Neben dem Vertrauen in die
Qualitit geht esdarum, das Zu-
trauen der Kundinnen in die ei-
genen Fahigkeiten am Herd zu
starken. Wenn es fur die Ergeb-
nisse der Kochkunst Kompli-
mente regnet, wiachst die Bin-
dung zum Fachgeschiaft nun
einmal mit,

Vertrauen schaffen auch Be-
triebsbesichtigungen und
Events in dem rund 45 qm gro-
flen Verkaufsraum. So war der
jungst veranstaltete , philoso-
phische Imbiss” mit Diskussio-
nen um den Umgang des Men-
schen mit seinen Nulztieren ein
echter Publikumsmagnet
Kaum noch ein Stehplatz war
an diesem Abend im Laden zu
ergatiern. Als Bio-Fleischere
miisse man auch deutlich zei-
gen, dass man zu dem steht, was
uber die Theke geht, lautete die
Zielvorgabe der Gastgeber.
Wer sofort wissen will, wie gut
die Bioware schmeckt, hat
gleich nebenan die Moglichkeit
zum Testen: im liebevoll einge-
richteten kleinen Bistro, das
sich rasch zu einem regelrech-
ten Treffpunkt in der Mittags-
zeit entwickelte. Die taglich
wechselnden Angebote sind
auf Tafeln angeschrieben.
Zwar ist die Auswahl nicht
sonderlich grofi, aber immer
abwechslungsreich. Wer nicht
im Bistro essen mochte, aber
auch nicht selbst kochen kann
oder mag, mimmt sich eines der
zahlreichen Fertiggenichte in
der Aluschale mit.

Wiirdigung von
Innovationen

afz/egs, KOLN. Der Inno-
vationspreis Bio-Lebens-
mittelverarbeitung  wird
2007 erneut ausgeschrie-
ben und sogar um die Ka-
tegorie Klimaverantwor-
tung” erweitert. Dem-
nachst fallt der Start-
schuss fir die Bewerbung
um diese Auszeichnung,
die alle zwei Jahre fur zu-
kunftsgerichtete Ideen in
den Kategorien Hand-
werk, Mittelstand und
Grollunternehmen verge-
ben wird.

Zielsetzung fur die Verga-
be dieser brancheniiber-
greifenden Wiirdigung ist
es, den Blick auf die Inno-
vationskraft der Herstel-
ler von Bio-Lebensmittieln
zu richten. Die Preisver-
lethung findet im Oktober
2007 auf der Anuga in
Koln statt.

Die Ausschreibungsunter-
lagen kinnen ab dem 23.
Februar 2007 im Internt
unter wwwannovations-
preis-bio-verarbeitung.de
heruntergeladen werden.
Bewerbungsschluss ist der
16. Mai 2007,

DLG-Premiere
bei Bio-Priifung

afz/dlg, FRANKFURT. Die
Preistrager ihres ersten
Qualitiatswettbewerbs flr
Bio-Produkte wird die
Deutsche Landwirt-
schaftsgesellschaft (DLG)
am 16. Februar 2007 auf
der BioFach in Nirnberg
auszeichnen. Insgesamt
erhalten 130 Hersteller aus
acht Nationen Pramierun-
gen in Gold, Silber oder
Bronze.

Ausgezeichnet werden
Produkte aus fast allen
Lebensmittelbranchen,
darunter  Wurst und
Fleischwaren, Backwa-
ren, Fisch- und Tiefkihl-
produkte, Fertiggerichte
sowie Fruchtgetrinke,
Biere und Weine. Alle Pro-
dukte haben die Quali-
tatskriterien der DLG
hinsichtlich der sensori-
schen Qualitit und weite-
rer Testparameter in La-
bor und Verpackungskon-
trolle in besonderem Malie
erfullt. Insgesamt testeten
die DLG-Experten in der
Premiere des Bio-Wettbe-
werbs rund 600 Produkte.

KON-Exkursion
nach Niirnberg

afz/egs, VISSELHOVEDE.
Wie in den vergangenen
Jahren bietet das Kompe-
tenzzentrum Okolandbau
Niedersachsen (KON)
wieder eine Tagesexkursi-
on zur Bio-Fachmesse
nach Nurnberg an, die eine
fachkundige Vorbereitung
wihrend der Zugfahrt von
Hannover einschlieBt. Da-
fir zeichnet der KON-Ab-
satzberater fiir Fleisch,
Henning Niemann, ver-
antwortlich, der auch die
Fihrung =zu namhaften
Ausstellern von Fleisch
und Wurst ubernimmt. Ei-
ne Gebithr wird nicht er-
hoben: Reilsekosten und
Eintritt zahlt jeder Teil-
nehmer selbst.

Infos und Anmeldung:
KON, Susanne Siemsqgliifi,
= 04262-959370 oder
mfo@oelo-komp.de

Handelsprofil fiir
das Bio-Fleisch

afz/egs, NURNBERG. Ein
Vortrag iber das ,Wach-
sende Marktpotenzial bei
Biofleisch"™ steht am 17.
Februar 2007 von 11.00 bis
12.00 Uhr auf dem Termin-
plan des Rahmenpro-
gramms zur BioFach in
Nurnberg (Raum Buda-
pest, Kongresszentrum
CCN Ost). Anhand von
Praxisbeispielen stellt Re-
ferent Henning Niemann
Produkte und Strategien
vor, mit denen er veran-
schaulichen will, wie sich
Handelsprofile bedienen
lassen. Dabei werden die
Anspriche wvon Natur-
kostgrolfhandel, des geho-
benen LEH mit selbst-
standigen Einzelhindlern
und der Discounter vergli-
chen. Mit den Teilnehmern
wird anschliefend disku-
tiert, wie erfolgreiche Dif-
ferenzierungsszenarien
aussehen konnen

Mehr Ordnung fiir's Biiro

Liebenswert, aber schlecht fir's Unternehmen:
Unaufgeraumte Schreibtische, chaotische Ablage.
Versierter Buroservice schafft Ordnung.

Ersle Kontaktaufnahme unter: 0 60 B1 - 98 01 29

www.uhlservice.com




