Zeitschrift: Kultur und Politik : Zeitschrift fur 6kologische, soziale und wirtschaftliche

Zusammenhange
Herausgeber: Bioforum Schweiz
Band: 45 (1990)
Heft: 3
Artikel: Die gute Milch
Autor: Schennach, Maria
DOl: https://doi.org/10.5169/seals-892120

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist die Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften auf E-Periodica. Sie besitzt keine
Urheberrechte an den Zeitschriften und ist nicht verantwortlich fur deren Inhalte. Die Rechte liegen in
der Regel bei den Herausgebern beziehungsweise den externen Rechteinhabern. Das Veroffentlichen
von Bildern in Print- und Online-Publikationen sowie auf Social Media-Kanalen oder Webseiten ist nur
mit vorheriger Genehmigung der Rechteinhaber erlaubt. Mehr erfahren

Conditions d'utilisation

L'ETH Library est le fournisseur des revues numérisées. Elle ne détient aucun droit d'auteur sur les
revues et n'est pas responsable de leur contenu. En regle générale, les droits sont détenus par les
éditeurs ou les détenteurs de droits externes. La reproduction d'images dans des publications
imprimées ou en ligne ainsi que sur des canaux de médias sociaux ou des sites web n'est autorisée
gu'avec l'accord préalable des détenteurs des droits. En savoir plus

Terms of use

The ETH Library is the provider of the digitised journals. It does not own any copyrights to the journals
and is not responsible for their content. The rights usually lie with the publishers or the external rights
holders. Publishing images in print and online publications, as well as on social media channels or
websites, is only permitted with the prior consent of the rights holders. Find out more

Download PDF: 12.12.2025

ETH-Bibliothek Zurich, E-Periodica, https://www.e-periodica.ch


https://doi.org/10.5169/seals-892120
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=de
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=fr
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=en

Wie geht es weiter?

Im Laufe des Sommers werden wir
mit unserem Partner TONI die Ver-
marktung von Knospen-Joghurt im
TONI-Gebiet aktivieren; Ziel ist,
moglichst alle Milch der Bauern ab-
zusetzen.

Die Region Zurich mit rund 2 Mil-
lionen Einwohnern ist ein Kaufer-
potential, bei dem mindestens die
doppelte Menge abgesetzt werden
sollte. Zudem gibt es Interessenten
fur Knospenmilchpulver in der
Lebensmittelindustrie.

Welches ist Thre Langzeitprognose fiir
das Projekt?

Die Sensibilisierung der Konsumenten
in bezug auf das Essen nimmt zu. Es
wird nicht mehr nur uber Auge und
Ohr entschieden. 5 bis 10 Prozent
Marktanteil der Bio-Milch scheint mir
realistisch, wenn wir auch Quark und
Trinkmilch anbieten konnen.

Welches sind die Partner an der
Verkaufsfront?

Wir mussen davon ausgehen, dass der
grosste Teil des Lebensmittel-Detail-
handels in den Héanden von drei
Grossverteilern liegt. Darauf haben wir
uns einzustellen!

Hier in Basel haben wir zudem die be-
sondere Situation der Grenznahe.
Auch gut verdienende Basler kaufen
bis 25 Prozent ihrer Lebensmittel im
nahen Ausland ein. Da missen sich
Schweizer Hersteller schon uberlegen,
was sie produzieren wollen und was
sich noch verkaufen lasst. Massenware
ist im Ausland immer billiger. Unsere
Devise muss lauten: Frisch — natiirlich
— speziell!

Wie kann die MIBA auf diese Forde-
rung antworten?

Meine Devise lautet: Wir sind fiir die
Bauern da und nicht umgekehrt. Wir
miussen den Bauern Maoglichkeiten
aufzeigen, wie sie ihr Einkommen hal-
ten konnen. Das Stichwort heisst
Selbsthilfe. Man soll nicht vom Staat
erwarten, was man selber tun kann,
sondern die eigenen Chancen wahr-
nehmen. Dazu organisieren wir auch
Prisidentenseminare und stellen die
Kreisversammlungen in den Dienst
der Weiterbildung.

Die Genossenschaft muss ihren Mit-
gliedern und Kunden Konzepte anbie-
ten.

Knospenprodukte sind dafur ein Bei-
spiel. Interview: W. Scheidegger
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Das MIBA-Projekt unter der Lupe

In einer Studienarbeit des Instituts fiir Wirtschaftsforschung der ETH wurde die
Entwicklung des seit Friihling 1988 in der Nordwestschweiz verkauften MIBA-
Joghurts verfolgt. Gleichzeitig wurden auch die moglichen Auswirkungen auf den
gesamten Joghurtkonsum der Region Basel untersucht.

Im Umfeld dieser Studie gab es eine
Reihe Fragen zu erortern: Welche Vor-
aussetzungen haben die Lancierung
des MIBA-Bio-Joghurts ermoglicht?
Wie erfolgreich setzt es sich im Markt
durch und wie entwickeln sich die
Marktanteile seiner Konkurrenzpro-
dukte? Welchen spezifischen Proble-
men begegnet ein derartiges Projekt?
Wo sind Grenzen spurbar? usw.

Wir geben nachstehend einige Aus-
schnitte aus der Dokumentation
Nr. 303 des Landwirtschaftlichen In-
formationsdienstes LID vom 3. April
1990 wieder:

® Das MIBA-Bio-Joghurt entspricht
offensichtlich einem Bedurfnis der
Konsumenten. Der Erfolg fiihrte be-
reits zur Planung weiterer Vorhaben.
® Die MIBA mochte mit diesem Pi-
lotprojekt vor allem den stagnierenden
Nahrungsmittelmarkt durch innova-
tive Verkaufsideen in Schwung brin-
gen und gleichzeitig die Intensitat der
landwirtschaftlichen Produktion sen-
ken.

@® Das Rezept fur die Fruchtjoghurts
unterscheidet sich vom konventionel-
len durch eine doppelte Fruchtmenge,
30 Prozent weniger Zucker sowie dem
Weglassen von Emulgatoren und syn-
thetischen Aromastoffen. Ausserdem
wird die Milch nicht homogenisiert.
® Je grosser die Absatzmenge, desto
geringer der Fixkostenanteil. Aus die-
sem Grund arbeitet die MIBA mit den
Grossverteilern zusammen.

@® Das Marketingkonzept unterschei-
det sich hinsichtlich Werbung und In-
formation von herkommlichen Jog-
hurt-Linien.

Da das Produkt an eine erndhrungs-
und umweltbewusste Kundschaft ge-
richtet ist, wird es auch entsprechend
glaubwiirdig préasentiert. In diesem
Sinne ist die Werbung zurickhaltend,
sachlich und informativ.

® Das Bio-Joghurt macht einen Drit-
tel aller im MIBA-Frischdienst ver-
kauften Vollmilchjoghurts im 180 g-
Becher aus. Im Sortiment der Gross-
verteiler bewegt sich der Anteil um
S Prozent.

@® Der Verkauf geht nur teilweise zu
Lasten konventioneller Produkte. Die
dariiber hinausgehende Menge bedeu-
tet einen Zusatzverkauf. Die Detail-
listen konnten ihre Joghurtumsatze in
den meisten Fallen leicht steigern.

® In den Bio- und Reformladen gilt
das MIBA-Bio-Joghurt nicht selten als
«zweitklassig», weil es bereits ein Mas-
senprodukt sei.

® Die MIBA gestaltete das bisherige
Werbekonzept absichtlich zurtckhal-
tend, um eine Uberheizung der Nach-
frage zu verhindern. Diese Werbepoli-
tik wird jedoch von den wenigsten De-
tailverkaufern gebilligt.

@® Mit der Einfiihrung eines Bio-Jog-
hurts im 500 g-Becher in Zusammen-
arbeit mit der Toni-MIBA-Produk-
tions AG und mit dem Ersatz von Alu-
minium- durch Papier-Joghurtdeckel
will die MIBA in nichster Zeit das
Bio-Joghurt wieder ins Gesprich brin-
gen.

DIE GUTE MILCH

Der Matthof Pirmin schien ein verstock:-
ter Bursch zu sein. Seine Eltern brach-
ten ihn nicht dazu zum Heiraten. Der
Hof war schuldenfrei, der Pirmin im be-
sten Mannesalter, sparsam, arbeitswil-
lig, aber er scheute die Ehe. Manche
Dorfschéne machte ihm vergeblich
grosse Augen. Jetzt beschloss die Stie-
ger Anna, auf eigene Faust den Um-
schwung des harten Kopfes in Kauf zu
nehmen. Ein Viehmarkt sollte ihr dazu
verhelfen.

Die Einzelhdéfe lagen weit verstreut im
engen Bergtal, man musste etliche
Stunden zu Fuss hinaus wandern, die
Strasse war noch nicht erschlossen. Es
war Mitte Februar. Am Ferkelmarkt
ging es besonders lebhaft zu. Die Mast-
schweine waren der Weihnachts-Haus-
schlachtung zum Opfer gefallen, und
so wurde jetzt um Jungtiere fleissig ge-
handelt. Auch die Anna hatte ein paar
langohrige, schlanke Grunzer gekauft.
Ftir sie war es kein Zufall, dass sie
auch den Pirmin am Markt traf. Er be-
forderte seine zapplige Ware im Ruck-
sack heimwaérts und sie diese im Trag-
korb. Die Anna war kréftig und tichtig
im Haus und am Feld.

Bei halber Wegesstrecke gab es ein
Rastbéankli und die beiden liessen sich
nieder. Die wésserige Februarsonne
hatte keine Kraft zum Wéarmen, dafiir
leibte sich der Pirmin ein paar feurige
Schlucke und ein ziinftiges Speckbrot
ein. Die Anna hatte sich in einer Fla-
sche Vollmilch mitgenommen, aber der
Pirmin liess sie teilhaben an seiner




Gartnerei R. Baumann, Kirchdorf:

Direktvermarktung: Familientradition —
Modell fiir die Zukunft?

Tradition

af. Seit vierzig Jahren wird in der Gart-
nerei von Rudolf Baumann in Kirch-
dorf Biogemuse produziert und in
Bern am eigenen «Maritstand» ver-
kauft.

Jause. Der Geist befltigelte scheints
den Geist, weil die Anna plétzlich reges
Interesse zeigte, ob er, der Pirmin, um
gleiches Geld die gleich- oder minder-
schonen Tiere gekauft habe. Um sicher
zu gehn, schntrte sie den Rucksack
auf, um hineinzuschauen. Ob mit oder
ohne Absicht, tut nichts zur Sache,
denn jedenfalls wie ein Biichsenschuss
stoben die zwei Eingesperrten aus dem
Gefangnis. Der Pirmin sprang entsetzt
auf, schrie: «Sauviecher, dableibts!»
Aber die Ausreisser folgten nicht aufs
Wort. Sie rannten im Kreis umher, die
Anna wedelte mit ihrem Kopftuch, da-
mit sie von einer Flucht in den Wald ab-
gehalten waren, andererseits bestand
die Gefahr der Bachnéhe.

«Natsch, Natsch», lockte der Pirmin, er
lief mit den Ferkeln um die Wette, aber
ein Einfangen gelang nicht. Der Anna
kam ein Einfall: Sie angelte Schiissel
und Flasche aus ihrer Tasche, goss die
gute Milch aus, und jetzt war im Nu die
Freiheit vorbei, die Schweinchen
schlupperten mit Wonne die kréaftige
Nahrung, um dann im Rucksack den
Heimweg anzutreten. Wahrend dieses
Marsches muss sich viel ergeben ha-
ben, denn einige Wochen spéter hatte
der Matthof eine Jungbéuerin. Die
alten Eltern waren voll Freude und Zu-
friedenheit. Zum Festmahl hielt der Pir-
min eine feine Bauernrede — eine
Hymne auf die gute Milch, pries sie als
bestes Getrdank fur die Gesundheit, als
unentbehrlichen Zusatz fir die Auf-
zucht von Tieren, und sogar als Heirats-
stifter. Man kann die Milch nicht genug
empfehlen! Maria Schennach

Rudolf Baumann und der Cousin Wal-
ter Baumann — jeder an seinem Ende
des Bundesplatzes — waren also schon
seit dem Krieg als Anbieter prasent,
lange bevor das Biogemuse in der Of-
fentlichkeit ein Thema war!

Direkte Vermarktung geht als Tradi-
tion in der Familie noch viel weiter zu-
ruck: Schon der Grossvater war Gért-
ner und verkaufte seine Ware auf dem
Berner Markt. Rudolf Baumanns El-
tern schlossen sich schon frih Dr. Mul-
ler an. 1950 konnten sie einen der
Gartnerei benachbarten Hof erwerben
und auch den neuen Betrieb auf Bio
umstellen. Dabei blieben sie der direk-
ten Vermarktung und damit ihren
langjahrigen Stammkunden treu.

Der Betrieb

Die Gartnerei umfasst noch heute 4
ha, teils Freiland, teils Tunnelanbau
und Treibhauser. Er wird von Familie
Baumann, den Eltern und 4 bis 5 An-
gestellten bewirtschaftet. Ein breites
Gemusesortiment stellt das fur den
Markt notige Angebot punkto Vielfalt
und Regelmassigkeit sicher. Die Setz-
linge werden in Kasten selbst gezogen.
Am Vormarkttag, wiahrend der Rust-
und Vorbereitungsarbeit, verkaufen

Baumanns direkt ab Hof, Dienstag
und Samstag geht’s auf den «Marit»
nach Bern.

Direktvermarktung

An ihr héalt Ruedi Baumann aus zwei
Hauptgriinden fest: Familientradition
und der Wille, unabhangig zu bleiben.
Dies zahlt sich heute auch aus — der
Betrieb ist in seinem Umfeld sicher
verwurzelt und hat mehr Erfolg denn
je.

Sicher gehoren Baumanns als Bio-
Produzenten nicht zu den Grossverdie-
nern. Sie schitzen aber die Sicherheit
des Absatzes und den Wert des person-
lichen Kontaktes Konsument—Produ-
zent hoch ein. Der Biobetrieb gibt ih-
nen eine sichere Existenz, fordert je-
doch Mehrarbeit — dahinter steht die
innere Uberzeugung, dass sich der Ein-
satz fur ein einwandfreies, gesundes
Produkt und eine umweltgerechte Pro-
duktionsweise lohnt!

Ausblick

«Praktische Probleme haben wir ei-
gentlich keine», sagt Ruedi Baumann
auf die Frage nach Aufgaben, welche
noch einer Losung harren. Aber das
Thema EG macht ihm Sorgen. Sollte
das Preisniveau fallen, wiirde auch der
Bio-Sektor unter Druck geraten. Er
hofft, dass ein Schutz fiir den Schwei-
zer Markt, ahnlich dem bestehenden
Drei-Phasen-System, auch in Zukunft
erhalten bleibt.

Fur seinen Betrieb wiinscht er sich ne-
ben einer massvollen Rationalisierung
noch etwas zusitzliche Flache — nicht
um zu wachsen, sondern um die
Fruchtfolge flexibler gestalten zu kon-
nen und dem Boden mehr Ruhezeit zu
gonnen:

«. .. der Betrieb ist in seiner Grosse ge-
rade richtig.» — Eine Aussage, die in
unserer Zeit der wirtschaftlichen Kon-
zentration, aber auch der Grenzen des
Wachstums, in die Zukunft weisen
kann.

Bilder: R. Baumann
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