Qualitat erzeugen und
sichtbar machen

Erzeuger planen Verbraucherbroschiire und Giitesiegel

»Qualitdt - und nochmal Qualitdt, nur
so kdnnen wir uns von den grofen
Massenanbietern absetzen*: der Be-
trieb von Lothar Kirschsieper in Rade-
vormwald ist sukzessive gewachsen,
denn sein Motto lautet, immer nur so-
viel anpflanzen wie die Kunden auch
abnehmen. Das bedeutet, erst einen
Kundenstamm aufbauen und dann
nerie Flachen hinzunefiimen, Lieber ein-
mal mehr zukaufen und dann die Pro-
duktion ausweiten, auch wenn es lin-
ger dauert.

»In meinem Arbeitsleben kann ich
nicht mehr die Flichen bekommen und
die Bestdnde aufbauen, die ich eigent-
lich bendtige. Wir werden immer den
groeren Teil zukaufen miissen”, sagt
or. Das bedeutet einerseits Sicherheit
fiir den Betrieb und fiir die Produktion,
andererseits auch Vorteile fiir die Kun-
den. Sie kdnnen ihr komplettes Paket in
einer qualitativ hochwertigen Sortie-
rung bekommen. ,Denn ich kann im Zu-
kauf gleiche Qualitdt einkaufen, die wir
selber auch produzieren*, argumentiert
Kirschsieper. Darauf verlassen sich sei-
en Kunden, die nur selten vor Ort Biu-
me aussuchen und auszeichnen.

Durch den Zukauf ist Kirschsieper
i auch nicht darauf angewiesen, seine ge-
samte Produktion zu verkaufen. Er kann
es sich leisten, weniger gute Qualitit
einfach zu verbrennen und die Nachfra-
ge liber den Zukauf zu decken.

Wie kann er hier auf Qualitit ach-
ten? Beispielsweise kauft er bei kleine-
ren Produzenten in Ddnemark ein, die
nicht an Grossisten verkaufen, und wo
er teilweise der einzige Abnehmer ist.
Die kdnnen schlechtere Qualitit durch
den Verkauf von Schnittgriin aussortie-
ren. Dadurch erhalt Kirschsieper die Top
Qualitdt, die er suchte. Diese Weih-
nachtsbdume unterscheiden sich ganz
klar von den Kampagnebdumen, meint
er. Und sie zeichnen sich durch beson-
dere Frische aus. Da er seinen Zukauf
auf viele kleinere Produzenten streut, ist
die Ware nicht ilter als fiinf bis sechs
Tage.

,Seit Weihnachtsbaume pallettiert
werden und allein der Stapler das Abla-
den bewdltigt, springt jeder Kettenla-
den auf den Weihnachtsbaumverkauf
mit auf, Oftmals in grofen Stiickzahlen
und -zu Einstandspreisen, fahren sie
dann vor Weihnachten ihre groRen Son-
deraktionen®, bedauert Kirschsieper.
Massive Werbung, niedrige Preise, da
greifen die Verbraucher gern zur Nord-
mannstanne. Und sie lassen sich. durch
ein Werbefoto leicht tduschen. Denn
oftmals werden hier Mix-Qualititen

oder zweite Wahl angeboten.”

Qualitdt von Weihnachtsbaumen so
zu erkldren, dass ein Laie und das ist der
Verbraucher, versteht, ist nicht einfach.
Kirschsieper meint, hier miisse noch
viel Offentlichkeitsarbeit gemacht wer-
den. Einmal {iber die Biume generell,
aber auch tiber die Produktion und die
Arbeit, die damit zusammenhdngt. Und
dann miiSte es nattrlich ins Detail ge-
hen, um den Qualitdtsbegriff zu erldu-
tern. Beispielsweise im Aufbau der Bau-
me, in der Frische und Haltbarkeit. Sei-
ne Uberlegungen gehen dahin, zusam-
men mit dem Marketingbiiro Romer
von der Christbaumbérse eine Erzeu-
gergemeinschaft zu griinden. Er stellt
sich vor, ein eigenes Glitesiegel zu
kreieren und die Weihnachtsbiume un-
ter diesem Giitesiegel zu vermarkten.
Das wiederum muf natiirlich nach
auflen den Verbrauchern gegentiber er-
klart werden. Vorbild ist die erfolgrei-
che ddnische Kampagne zur Vermark-
tung der Nordmannstanne.

Die Produktion unter diesen Giite-
siegel miRte dann bestimmten Qua-
litdtskriterien unterliegen, die exakt
festzuschreiben sind. Damit hatte der
Nischenbereich, der Hofverkauf und ei-
gene Verkaufspldtze eine reelle Chance,
gegeniiber den Massenvermarktern zu
bestehen. Er schadtzt das Volumen auf 30
bis 40 Prozent. Schndppchenjdger wird
man natiirlich auf diese Art nicht be-
kommen kdnnen. Aber Verbraucher, die
Wert auf h6here Qualitit legen und
auch bereit sind, fiireinen Weihnachts-
baum etwas mehr Geld auszugeben.

Die Broschiire in Schrift und Bild
sollte die Produktion erkldren, warum
ein Weihnachtsbaum von Qualitit sei-
nen Preis kostet. Dass er beispielsweise
acht Jahre kultiviert wurde, dass die
Ausbeute von einer Plantage nur 65 Pro-
zent betrdgt. Dass der Baum in Aufbau
und Fiille, in der Nadelqualitit und Halt-
barkeit ein anderer ist, als der vom Su-
permarkt um die Ecke. Und dass ein
Weihnachtsbaum-Produzent von seiner
Ware lebt und seine Familie erndhrt
und Angestellte bezahlt und deshalb ei-
nen angemessenen Preis verlangen
muss. Wdhrend groRe Kettenldden
Weihnachtsbdume als Aktionsware be-
trachten, die sie zum Teil sponsern und
damit nur als Werbeargument benut-
zen, um die Kunden in das Geschaft zu
locken. Zu erkldren wdre auch, was ein
vitaler Baum ist, mit einem dichten Na-
delkleid und kurzen Internodien. Eben-
falls ist die Frische und Haltbarkeit der
Weihnachtsbdume zu erkldren. Gut
gendhrte mit einem ausgeglichenen

Ndhrstoffhaushalt und kraftigen farbi-
gen, groRen Nadeln gegeniiber feh-
lerndhrten Biumen mit mickerigen Na-
deln und einem lichten Wuchs. ,Biume
aus professionellen Kulturen halten ein-
fach langer, rieseln nicht so leicht. Sie
verhalten sich unterschiedlich in StreR-
situationen wie das Verladen und der
Transport. Werden Bdume drei bis vier
Wochen vor Weihnachten geschnitten,
kénnen dann einige Zeit ruhen, werden
dann erst vernetzt, geladen und trans-
portiert, zeigen sie eine wesentlich lin-
gere Haltbarkeit", so Kirschsieper. Zum
einfachen Vermarkten und eine besse-
re Transparenz fiir den Verbraucher
sollte eine einheitliche GréRensortie-
rung vorgenommen werden. Geeignet
wdre 25 Zentimeter Abstinde und ab
zwei Meter 50 Zentimeter Abstdnde,
um den vielen Verbraucherwiinschen
gerecht zu werden. Dazu sollte ein ein-
heitlicher Farbcodes die verschiedenen
GroRenstufen sichtbar machen.

Die festzulegende Qualitdtsstruktur
koénnte sich an den bestehenden Eu-
ropdischen Richtlinien entlang hangeln
und sie weiter ausbauen, meint der Pro-
duzent. Dadurch wird auch ein freier
Austausch und Handel der Kollegen un-
tereinander méglich. Eine solche Bro-
schiire sollte begleitet sein von Werbe-
kampagnen und Handzetteln tiber min-
destens fiinf Jahre. Diese Offentlich-
keitsarbeit kénnte nur getragen werden
von einer Gruppe. Leider, so bedauert
Kirschsieper, haben bisher weder die
Arbeitskreise noch die Verbdnde eine
solche gemeinsame Initiative zustande
gebracht. Auch die sogenannte Europdi-
sche Richtschnur kann nicht zu dem An-
sehen verhelfen, wenn sich niemand
daran hdlt. Interesse sei bei den Kolle-
gen vorhanden. Gesprache in der Rich-
tung und Planungen zu einem Erzeuge-
ring seien schon weit gediehen, sie
kdnnten sich bald umsetzen lassen.

Zu liberlegen ist, wie finanzielle Zu-
schiisse zu bekommen sind, Fordermit-
tel aus verschiedenen Tépfen, beispiels-
weise bei der Landesregierung NRW.
Um an diese Mittel heranzukommen, ist
eine Organisationen mit mindestens
fiinf Erzeugern aus der Region erforder-
lich. Sie kdnnten ihre Biume dann unter
einem pragnanten Markenzeichen ,aus
kontrolliert professionellem Anbau“
verkaufen. Bei Erfolg, und davon ist
Kirschsieper iiberzeugt, werden sicher
viele Kollegen auf dieses Qualitdtszei-
chen anspringen und in der Erzeuger-
gruppe mitmachen wollen.
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