Zur Frage des Marktwertes und den Vermarktungsmoglichkeiten
extensiv genutzter Kulturlandschaften

Von Andrea Roller-Burkard und Oliver Roller

Unumstritten ist die Tatsache, dal® der Mensch neben Siedlungsgebieten und Agrarlandschaften, die
vornehmlich der Produktion seiner Lebensmittel vorbehalten sind, Rickzugsgebiete, sogenannte
Erholungsraume bendétigt. Wie sollen diese Bereiche idealerweise aussehen? Neben naturnahen
Landschaftsbestandteilen (in Mitteleuropa iberwiegend Mischwalder) wiinscht sich der
Erholungssuchende vor allem auch offene, abwechslungsreiche Kulturlandschaften. Mit dem Erhalt
einer extensiv genutzten Agrarlandschaft werden Uber diese Anforderungen hinaus
naturschutzfachliche und kulturelle Ziele verfolgt. Die extensive Grunlandbewirtschaftung mit
Robustrindern leistet besonders in den Grenzertragsregionen der Mittelgebirge wertvolle
landschaftspflegerische Beitrage.

Nicht nur bei der Durchsicht der Galloway-Journal-Hefte, die seit 1994 jahrlich erschienen sind, wird
deutlich, da® das Thema Landschaftspflege durch extensive Griinlandbewirtschaftung mit
Robustrindern Uber die Jahre an Bedeutung gewonnen hat1. Beitrdge zum Einsatz der Robustrinder in
der Landschaftspflege kdnnen u.a. verschiedenen Fachzeitschriften der Landwirtschaft (Fleischrinder
Journal, diz u.a.) sowie Fachzeitschriften der Landschaftspflege und des Naturschutzes (LOBF, Flora &
Fauna Reinland-Pfalz u.a.) enthommen werden.

Wohl die meisten Menschen stimmen mit der Aussage Uberein, dal} die 6kologisch bewirtschaftete
Kulturlandschaft ebenso wertvoll ist, wie die hier erzeugten Lebensmittel. Wer aber bezahlt den
Landwirt fir die geleistete Landschaftspflege, die wie jeder weil}, im Gegensatz zu friiheren Zeiten
nicht mehr selbstverstandlich ist?

Zahlungen aus bundesweit bzw. EU-weit Gblichen Grinland-Extensivierungsprogrammen stehen zu
Verfugung. Diese Ausgleichszahlungen fiir geleistete Landschaftspflege sind notwendig, aber leider
nicht auf Dauer gewahrleistet.

Entgegen anderer Stellungnahmen, wollen wir in diesem Beitrag einige Argumente und Anregungen fir
eine dezentrale, individuelle Vermarktung ab Hof formulieren. Die gesunde Landschaft als ein weiteres
zu vermarktendes Produkt (neben dem qualitativ hochwertigen Galloway-Fleischerzeugnis) steht dabei
im Vordergrund. Wir wollen nicht ausschlieen, dall es andernorts, auch in der Robustrinderhaltung,
erfolgreich praktizierte Beispiele einer zentralen, Gberbetrieblich organisierten Vermarktung Gber den
Zwischen- oder Grofthandel gibt. Im Biospharenreservat Pfalzerwald/Nordvogesen gibt es
diesbezlglich derzeit flir Robustrinder-Halter keine erfolgversprechende Vermarktungsunterstiitzung.
Dennoch kann festgestellt werden, dal® die Organisation von Bauernmarkten durch die Verwaltung des
Biospharenreservates, durch Kommunen, landwirtschaftliche Verbande, etc. unter dem Motto
"Produkte aus der Region" (Pfalzerwald, Nordvogesen), einen positiven Ansatz in diese Richtung
darstellt.

Argumente und Anregungen fur die dezentrale, individuelle Vermarktung ab Hof

1. Im Rahmen der ErschlieRung individueller Vermarktungswege tber die Direktvermarktung
besteht eine guinstige Méglichkeit, dem Verbraucher den Marktwert der Landschaft zu
vermitteln und mit zu verkaufen.

2. Ein individuell erzeugtes hochwertiges Produkt, wie es unser Galloway-Fleisch und die
dazugehdrige Kulturlandschaft darstellt, kann nur ab Hof oder ortsnah in der Landschaft, aus
der es hervorgeht, preisgerecht verkauft werden.

3. Es muB unbedingt von Anfang an mit einem angemessen Preisniveau aufgetreten werden. Der
Kunde mul} von der Qualitat des Fleisches und von dem dartiberhinaus gehenden Wert der
Ware und nicht Gber den Preis Uberzeugt werden.

4. Ortsansassige Gastronomien und Naturkostfachgeschafte sind neben Privatabnehmern
wichtige Kunden. Produktinformation z.B. auf der Speisekarte, durch die Presse, durch
Aktionswochen, etc. sind dabei hilfreiche Werbemittel.

5. Mitorganisation und Beteiligung an Bauernmarkten — Bauernmarkte unter dem Motto "Produkte
aus der Region" schaffen ein geeignetes Verkaufsumfeld und sind bei gelungener Prasentation
sehr werbewirksam.



6. Vertragsnaturschutz, Landschaftspflege als lohnunternehmerische Tatigkeit und andere
Dienstleistungen im Naturschutz kdnnen zusatzliche Einnahmequellen darstellen.

7. Ein Informations-, Bildungs- und eventuell Erholungsangebot ab Hof ist werbewirksam und
kann zusétzliche Einnahmen bringen.

8. Ziel sollte es sein, dem Kunden das Fleischprodukt aufgrund einer hohen Qualitdt schmackhaft
zu machen und ihn darlber hinaus Uber seinen Beitrag zum Umweltschutz zu informieren.

Nicht jeder Landwirt sieht sich den Anforderungen, die eine so verstandene Direktvermarktung mit sich
bringt, gewachsen. Gerade unter den Galloway-Zlchtern befinden sich jedoch haufig Personen, die
nach dem Motto "Selfmade-Man" angefangen haben und in der Lage sind, unkonventionelle,
individuelle Wege der Vermarktung zu beschreiten.
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