Produktion und Vermarktung

Tiroler Almkase - Produktionsbedin-

gungen und Vermarktung (Teil 2)

Im Sommer 1996 wurde auf
ZwWei Gemeinschaftsalmen,
welche typisch fur das Tiroler
Oberland sind, eine Befragung
der Almbauern durchgefihrt.
Das Ziel dabei war, einen de-
taillierten Uberblick wber die
Verwertung und Vermarktung
des Almkases durch den ein-
zelnen Bauern zu bekommen.
Die Vermarktung des Almka-
ses wurde erhoben, um darauf
aufbauend die Notwendigkeit

alternativer Vermarktungsfor- ;

men festzulegen. Zudem war
es von Interesse, das Preis-
und Qualitatsbewri3tsein der

von Dipl.-Ing.Josef Gitterle

Bauern beziglich ihres Alm-

kases zu erkunden.

Die ausgewdéhlten Almen
waren einerseits die Kaisers-
Alm, Bezirk Reutte, anderer-
seits die Komperdell-Alm, Be-
zirk Landeck. Die Kaisers-
Alm ist im Besitz der Gemein-
de Pians und wird von der Alp-
interessentschaft Pians bewirt-
schaftet. Im Jahr der Erhebung
trieben 31 Bauern 68 laktieren-
de Kihe auf. Es wurden
-3.500 kg halbfester Schnitt-
kase mit einem Fettgehalt von
25 - 30 % F.i.T. und -500 kg
mit einem Fettgehalt von 45 -
50 % F.i.T. erzeugt.

Die Komperdell-Alm ist
im Besitz der Gemeinde Ser-
faus und wird von der Alpin-
teressentschaft Komperdell
bewirtschaftet. Auf die groRte
Kuhalm des Bezirkes Land-
eck trieben 56 Bauern 161
laktierende Kuhe auf. Der
GrofRteil der Almmilch wurde
zu ca. 6.000 kg halbfestem
Schnittk&se mit einem Fettge-

halt von 25 - 30 % F.i.T. ver-
arbeitet.

Projekt ,,Kornperdellka-
serei"

In der Tourismusgemeinde
Serfaus wurde im Zuge der
Leitbilddiskussion zur Verbes-
serung der derzeitigen Situati-
on der Landwirtschaft, das
Projekt ,,Komperdellkéserei"
erarbeitet. Dabei wird die
Milch im Ort, welche nach der
Wintersaison bis zum Almauf-
trieb anfallt, auf der Komper-
dell-Alm zu Kése verarbeitet.
Dieses Projekt wurde im Friih-
jahr 1996 erstmals durchge-
fihrt.

Anstatt im Dorf eine Senne-
rei zu 'errichten, entschied man
sich, die bestehende Sennein-
richtung der Alm zu nutzen,
wodurch ein Vielfaches der In-
vestitionskosten  eingespart
werden konnte. Es waren le-
diglich die Errichtung eines

zweiten Kasekellers, die An-
Schaffung eines Fahrzeuges fur
den Milchtransport sowie eini-
ge Kleininvestitionen notwen-
dig. Die anfallenden Kosten
wurden zum gréRten Teil von
der 6ffentlichen Hand getragen
(EU Ziel 5b-Projekt). Einmal
pro Tag wurde aus durch-
schnittlich 800 kg Rohmilch
ein halbfester Schnittk&se mit
einem Fettgehalt von = 50 %
F.i.T. hergestellt. Im Verkauf
ist allerdings zu beachten, dai
dieser Kase nicht als Almkase
deklariert werden darf, da die
Milch aus dem Tal angeliefert
wurde und nicht auf Basis der
Futtergrundlage der Alm ge-
wonnen wurde.

Dieses Projekt dient den
Serfauser Bauern als wirt-
schaftliche Hilfestellung und
bedeutet gleichzeitig eine neue
Form der Zusammenarbeit
zwischen Landwirtschaft und

Almboden der Kaisers-
Alm; rechts das
Almgebéaude

Tourismus. Seitens der Serfau-
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Almgebdude der
Komperdell-Alm,
Staller beim Waschen
des Milchlieferautos

Verwertung und
Vermarktung des

Almkéses

T T
vl .,

ser Gastronomie gab es fixe
Abnahmezusagen fir rund ein
Drittel des erzeugten Kases.
Zudem haben zwei Lebensmit-
telgeschéfte und eine Metzge-
rei den Kdse in ihr Sortiment
aufgenommen. Fir die Ver-
marktung des Késes ist aberje-
der einzelne Bauer selber ver-
antwortlich. Es erfolgt kein ge-
meinsamer Verkauf, Jedoch
wird bereits an einer verbesser-
ten, gemeinsamen Vermark-
tungs- und Werbelinie fir die
nachsten Jahre gearbeitet.

Eigenverbrauch und
Ab-Hof-Verkauf

Die Daten, die aus der Er-
hebung herangezogen werden
konnten, stammen von 41 Per-
sonen. Die befragten Landwir-
te sind ausschlieflich im Zu-
und Nebenerwerb tétig. lhre
landwirtschaftliche Nutzflache
betragt im Durchschnitt 7,5 ha

Ab-Hof-Verkauf
35%

Alm und so
Verkauf
7%

ht.

Hgenverbrauch |
58%

und der mittlere
i Bestand an Kihen
liegt bei 3,6. Pro
Landwirt wurden
=% im Schnitt 2,7 lak-
d tierende Kihe ge-

Im Tiroler
Oberland ist es ub-
§ lich, dal’ die Bau-
ern fir die Alpung
ihrer Kiihe bezahlen. Der Preis
(0S 1.500,-- bis 6S 2.500,--pro
Kuh) ist Gblicherweise bei al-
len Kihen gleich, kann aber
auch je nach verarbeiteter
Milchmenge in der Hohe
schwanken. Die Landwirte be-
ziehen den gesamten Kése und
Butter, welcher aus der Milch
ihrer Kiihe hergestellt wird.
Zweimal pro Almsommer wird
der Kase ,abgetragen', das
heit von der Alm geholt und
entsprechend der Milchlei-
stung ihrer Kihe aufgeteilt. Im
Durchschnitt konnten die be-
fragten Landwirte zirka 100 kg
Kdse abtragen.

Aufgrund dieser relativ ge-
ringen Menge spielte der Ei-
genverbrauch eine bedeutende
Rolle. Die Befragten bendtig-
ten 58 % des Almkases fiir den
Eigenverzehr. Rund 42 % des
Almkésc wird von den Bau-
ern vermarktet. Der GroRteil
davon, namlich 83 %, wird im
Ab-Hof-Verkauf abgesetzt. In
der Menge des Ab-Hof-Ver-
kaufs ist auch der Verkauf bei
der Késeteilung enthalten.

Der vollfette Kase spielt in
der Ab-Hof-Vermarktung eine
unbedeutende Rolle. Lediglich
funf Bauern verkauften Voll-
fettk&se. Primér wird er im Ei-

genverbrauch bendtigt. Es ist
allerdings zu berticksichtigen,
daB nur auf der Kaisers-Alm
vollfetter Almkése hergestellt
wurde. Eine bedeutendere Rol-
le spielt der Halbfette. Kése-
mengen von 20 bis 190 kg
werden von der Halfte der be-
fragten Bauern im Ab-Hof-
Verkauf abgesetzt.

Verkauf auf der Alm
und durch sonstige
Absatzwege

Der Kaéseverkauf auf der
Alm spielt bei beiden Almen
eine untergeordnete Rolle. In
etwas groRerem Ausmal wird
dieser auf der Kaisers-Alm be-
trieben, da dort eine konzessio-
nierte Jausenstation gefilhrt
wird. Eine Intensivierung des
Késeverkaufes auf der Alm
wdre empfehlenswert. Vor al-
lem in Serfaus wiirde durch die
Verkésung der Talmilch bereits
zu Beginn des Almsommers
ein einigermafen reifer Kése
zur Verfugung stehen. Er durf-
te allerdings im Verkauf nicht
als Almkaése deklariert werden.
Gerade dort wird jedoch vom
Almpersonal aufgrund des
Zeitmangels der Kése lediglich
in ganzen Laiben verkauft. Der
Verkauf an Touristen und an
jene Einheimischen, welche
nur geringe Mengen win-
schen, unterbleibt dadurch fast
zur Génze. Der Verkauf des
Kases auf der Alm wére beson-
ders fir jene Bauern von Vor-
teil, welche ihren Kése sonst
nur schwer absetzen kdnnen.

Die Nutzung ,sonstiger
Absatzwege™ spielte im Kése-
verkauf ebenfalls eine unterge-
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ordnete Rolle. Lediglich acht
Prozent der Bauern nitzten al-
ternative Absatzwege, um im
Schnitt 50 kg halbfetten Kase
zu verkaufen. Ein genannter
Absatzweg war der Lebensmit-
telhandel.

Erlossituation

Vielfach wird hochqualita-
tiver Almkdse zu einem zu nie-
deren Preis verkauft. Almkése
ist eine regionale und meist
auch saisonale Spezialitat.
Deshalb ist es mehr als berech-
tigt, daR dieses Produkt nicht
in einen preislichen Topf mit
billiger Massenware geworfen
wird, unabhdngig davon, ob
der Almkése direkt vermarktet
wird und auch unabhéngig da-
von, wie hoch die Fettgehalts-
stufe ist. Freilich ist eine ge-
wisse  Preisdifferenzierung
nach der Fettgehaltsstufe be-
rechtigt, priméar sollte man sich
aber an der Qualitat orientie-
ren.

Der Preis, den die befrag-
ten Landwirte flr ihren Almka-
se verlangen, liegt in recht un-
terschiedlicher Hohe. In der
Folge wird ein Mischpreis fir
»,gewogenen" bzw. ,,ungewo-
genen'" Kése angegebcn, da
eine Differenzierung letztlich
nicht moglich war. Die Ge-
wichtsreduktion betrdgt bei
Kése gewogener Qualitat ca.
2 - 3 %, bei mehrmonatiger
Lagerung kann sich diese ent-
sprechend erhéhen. Der durch-
schnittliche Ab-Hof-Verkaufs-
preis, den die Landwirte fir
ihren halbfetten Almkése ver-
langen, betragt 6S 92,--/kg, der
des vollfetten 6S 103,--/kg.

Die Verkaufs-
preise auf der
Alm bzw. durch

Nutzung sonsti- o B
ger Absatzwege i ! ! ¢
liegen in ahnli-

cher Hohe. ora

Der Preis, W= ; r

den die Bauern o

fur ihren Alm- i P
kase fordern, ist

relativ nieder.

Es wadre durchaus gerechtfer-
tigt, flr dieses hochqualitative
Produkt mehr zu verlangen.
Zudem scheint es, daf3 die Be-
fragten derzeit kaum allzu
groRe Absatzprobleme haben.
Genaueres dazu wird im fol-
genden Punkt erortert.

Problematik des Kase-
verkaufes

untenstehendeAbbildung). 71

% der Befragten geben an,
daR es flr sie sehr bis eher
leicht waére, zusdtzlichen
Kése zu verkaufen. Lediglich
12 % der befragten Landwirte
bezeichnen es als relativ
schwierig, zusatzlichen Kése
zu verkaufen. 17 % gaben
keine Antwort. Das Ergebnis
ist ziemlich eindeutig und
schliet groRe Probleme im
Verkauf des Almkéses nahezu
aus. Der Grund liegt primar
darin, dal der einzelne Land-
wirt keine allzu groRen Men-
gen zu verkaufen hat, der
Preis nicht allzu hoch liegt
und der Ké&se beider Almen p

Sennraum

Um die Problematik des
Verkaufs von Almkése zu er-
heben, wurde der einzelne
Landwirt gefragt, wie schwie-
rig es wdre, zusatzlichen
Almkase zu verkaufen. Eine
Tendenz der Antworten ist
eindeutig feststellbar (siehe

Frischer Kase im

AusmaR der Schwierig-
keit zusatzlichen Kase
zu verkaufen

keine Angabe (R
sehr schwierig -
schwierig -
eher schwierig —
eher eich: SRR T e F e oL A i TRRee 1]
leich: SRR R R e e |
sehr leicht o RER A Ay DN T S AN (o e=
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Haufigkeit der Nennungen in %
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Qualitit auf dem
Priifstand - Jury bei
der Kiseolympiade in
Galtur (1996)
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einen guten Ruf genieBt. Fir
den guten Ruf des Késes der
Kaisers-Alm trégt der Senner
bei, der auf eine mehr als
zwanzigjéhrige Berufserfah-
rung als Kaéser verweisen
kann. Auf der Komperdell-
Alm ist ein junger, nicht so
erfahrener Senner tétig, trotz-
dem konnte er 1996 bei der
,,K8seolympiade" in Galtir in
der Kategorie der halbfetten
Kése eine Silbermedaille er-
ringen. Laut miindlichen Be-
richten von anderen Almbau-
ern, scheint der Verkauf des
Almkéses nicht immer derart
einfach zu sein. Das grofte
Hindernis stellt h&ufig eine
mangelnde Qualitét dar.

Der Verkauf des Almkéses
stellt fur den Grofteil der
Bauern kein Problem dar,
dennoch dirfen jene nicht
Ubersehen werden, welche
Mihe haben, ihren Ké&se zu
verduern. Hinzu kommt, daf
sich der Absatz des Almkases
in Serfaus seit dem letzten
Sommer sicherlich erschwert
hat. Durch die Verkdsung der
Talmilch wurden zusétzlich
gréRere Mengen an Kase er-
zeugt.

QualitatsbewuBtsein
der Landwirte

Um die Einstellung der
Landwirte zur Qualitat ihres
Almkaéses zu erfahren, wurden
sie gebeten, die Qualitat zu be-
urteilen. Dabei stuften 40 von
41 Befragten ihren Almkase
als qualitativ hochwertig ein.
Lediglich ein Landwirt schatz-
te den Kase als eher gering-
wertig ein. Weiters wurden die
Landwirte befragt, ob fir sie
der Almkése nichts Besonde-
res oder aber eine Spezialitét
darstellt. Die Antwort war ein-
deutig. 97,6 % der Befragten
betrachten ihren Almkase als
eine Spezialitdt. Die Grlnde
dafur wurden in einer offenen
Frage erhoben. Die hdufigsten
Nennungen waren folgende:
Futter (spezielle Graser, Kréu-
ter), biologisches, natirliches
Produkt, einzigartiger Ge-
schmack, besondere Milch als
Rohstoff, nur saisonal erhélt-
lich, besondere Qualitat und
besonders geeignet fir die bau-
erliche Kiiche. Aullerdem stuf-
ten 88 % der befragten Land-
wirte ihren Almkése gegenliber
Molkereikdse als qualitativ
héherwertig ein, keiner jedoch

als geringwertiger. 12 % der
Befragten beurteilten ihn als
qualitativ gleichwertig.

Bei einem derart ausge-
pragten Qualitatsbewultsein
seitens der Almbauern bliebe
nur mehr zu winschen dbrig,
daR die Konsumenten den
Almkése ebenfalls entspre-
chend hochwertig betrachten.
Als Frage stellte sich nun, ob
sich die Bauern auch beim Ver-
kauf der Qualitét und Spezia-
litdt ihres Almkases bewul3t
sind und einen dementspre-
chend hohen, gerechtfertigten
Preis verlangen.

Preisbewuftsein der
Landwirte

Die Preisbestimmung er-
folgt ublicherweise nach ko-
sten- , konkurrenz- und nach-
frageorientierten Prinzipien.
Um zu erfahren, inwieweit die-
se Prinzipien beachtet werden,
und wie ausgeprégt das Preis-
bewuftsein der Landwirte be-
zlglich ihres Almkéses ist,
wurden mehrere Fragen zu die-
sem Thema formuliert. Von 26
Landwirten welche Almkase
verkaufen, zeigten sich 17 mit
dem erzielten Verkaufspreis
sehr zufrieden bzw. zufrieden.
Eher zufrieden zeigten sich im-
merhin noch 8 Bauern, nicht
zufrieden ist lediglich einer.
Obwohl die Preise fur den
Almkaése relativ nieder liegen,
zeigen die Bauern eine hohe
Zufriedenheit.

Zusétzlich wurde gefragt,
welchen Verkaufspreis sie flr
ihren Almké&se als berechtigt
erachten. Interessant war es, zu
erfahren, ob der vom Landwirt
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als berechtigt erachtete Ver-
kaufspreis, mit dem tatséchlich
erzielten, Ubereinstimmt. Die
Vorstellungen, welcher Erlds
aus dem Verkauf des Almkases
erzielt werden sollte, schwan-
ken zwischen 6S 70 ,-Ag und
06S 130,--/kg. Der durch-
schnittlich geforderte Ver-
kaufspreis des halbfetten Ka&-
ses liegt bei 6S 103,--/kg, der
des vollfetten bei 6S 124,--kg.
Das Ergebnis ist sehr interes-
sant, liegt doch der als berech-
tigt angesehene Preis deutlich
Uber dem tats&chlich geforder-
ten. Beim Halbfetten betrégt
die Differenz 6S 11,--kg, beim
Vollfetten sogar 6S 21,-kg.

Bedeutung des Preises

Der vom Landwirt als ge-
rechtfertigt erachtete Verkaufs-
preis liegt deutlich Uber dem
tatsachlich geforderten. Was
sind jedoch die Griinde fur die-
se Diskrepanz? Ist es dem
Landwirt nicht méglich, seinen
Almkaése auch bei einem héher
veranschlagten Preis abzuset-
zen? Steht beim Konsumenten
der Preis des Késes im Vorder-
grund? Um auf diese Fragen
eine Antwort geben zu kénnen,
wurden die Landwirte befragt,
auf welche Kriterien der Kon-
sument beim Kauf des Almké-
ses am meisten achtet (siehe
nebenstehende Abbildung).

Aus der Sicht'der Landwir-
te ist der Preis erstaunlicher-
weise ein relativ unbedeuten-
des Kriterium fiir den Kéufer.
Er liegt nur an funfter Stelle.
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Anzahl der Nennungen

w

Almkéses zu sein. Natirlich
legen sie auch groflen Wert auf
eine hoch qualitative, fehler-
freie Ware. Der Reifezustand
und das Aussehen spielen
ebenfalls eine gewichtige Rol-
le bei der Kaufentscheidung
des Konsumenten.

Resliimee

SchluRfolgernd 18Rt sich
sagen, daB das Preisbewuft-
sein der Landwirte nur
schwach ausgepragt ist, ob-
wohl sie sich der Besonderheit
und hohen Qualitét ihres Alm-
kases sehr wohl bewuft sind.
Einerseits sind sie groftenteils
mit den erzielten Preisen zu-
frieden, andererseits liegt der
von ihnen als berechtigt ange-
sehene Preis deutlich dartber.
Obwohl sie selber grofteils
der Meinung sind, daB fir den
Konsumenten der Preis nur
eine untergeordnete Rolle
spielt, messen sie ihm im
tatséchlichen Verkauf eine zu
grofe Rolle bei.

Die Landwirte missen sich
bewullt werden, dal’ sie eine
regionale und saisonale Spe-

herrscht, zusétzlich bestérkt.
In der nédchsten Ausgabe
der Fachzeitschrift ,,Der Alm-
und Bergbauer werden alterna-
tive Vermarktungsformen fir
Almkése behandelt. Zudem
wird die Bereitschaft der be-

Zum Autor:

Der Beitrag ist eine Zu-
sammenfassung der Di-
plomarbeit von Dipl.-
Ing. Josef Gitterle, die
er im Jahre 1996 am In-
stitut fur Nutztierwis-

AuBerordentlich wichtig  zialitét verkaufen, welche im fragten Bauern fir Vermark- |senschaften an der Uni-
scheint den Konsumenten der Hochpreissegment anzusie- tungsalternativen analysiert. ® |versitit fiir Bodenkultur
besondere Geschmack des deln ist. Dies sollte sich bei Fortsetzung folgt |Wien eingereicht hatte.
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