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0. Zusammenfassung

Die in 2012 (berraschend stark eingebrochenen Felchenertrage am Bodensee-Obersee haben fir die
Berufsfischer zu erheblichen EinkommenseinbuBen gefiihrt. Mit einem Anteil von 75% bis 85% am
gesamten Fangertrag sind die Felchen die wichtigste Fischart fiir die Fischer. Die Sorge um die weitere
wirtschaftliche Situation hat in 2012 folglich deutlich zugenommen.

Die vorliegende Studie zur ,Marktsituation fiir Bodensee-Felchen aus Baden-Wirttemberg” wurde von
der Fischereiforschungsstelle Langenargen initiiert und im Auftrag der MBW Marketing- und
Absatzforderungsgesellschaft fir Agrar- und Forstprodukte aus Baden-Wiirttemberg durchgefiihrt. Sie
liefert einen Beitrag zur Frage, ob die auch kiinftig zu erwartenden niedrigeren Fangertrdage durch eine
verbesserte Wertschopfung aufgefangen werden kénnen und gibt Handlungsempfehlungen fir moégliche
Erlossteigerungen. Die Ergebnisse der Studie basieren lUberwiegend auf , Expertengesprachen”, die mit
Berufsfischern, Gastronomie, Einzelhandel und Fischgrohandel am Obersee gefiihrt wurden, sowie mit
Experten der oberbayerischen und norddeutschen Seen.

Die Starken in der Vermarktung der Bodensee-Felchen liegen in erster Linie in dem hohen
Bekanntheitsgrad und dem hervorragenden Image bei Touristen. Damit verbunden ist eine bislang
ausgepragte Nachfrage seitens der Gastronomie und vielfach gute und oft langjdhrige Beziehungen der
Fischer zu ,ihren” Gastronomen. Die Vermarktung ist jedoch durch eine Reihe von Schwachen belastet,
wobei die stark schwankenden Fangertrage mit tageweise ganzen Ausfallen am schwersten wiegen. Aber
auch die zersplitterte Organisationsstruktur mit zwei Verbanden fiir die baden-wirttembergischen
Fischer schwacht deren Marktposition. Nicht zuletzt hat die vorherrschende Absatz-Ausrichtung auf die
Gastronomie die Weiterentwicklung der Direktvermarktung an Verbraucher beeintrachtigt und mogliche
Einkommenseffekte blockiert.

Aus der Marktsituation am Bodensee-Obersee lassen sich folgende Handlungsempfehlungen zur
Ausschopfung der Marktpotenziale und Verbesserung der Erldssituation fiir Felchen aus Baden-
Wiirttemberg ableiten:

1. Optimierung der Organisationsstruktur durch Grindung einer genossenschaftlichen
Erzeugergemeinschaft Giber beide Verbande hinweg, wodurch ein Beitrag zur Stabilitdat und
Entwicklung einheitlicher Marktstrategien geschaffen werden kénnte.

2. Aufbau einer Regionalmarke, die Herkunft, Qualitat und Einzigartigkeit der Felchen hervorhebt
und somit preislichen Spielraum schafft.

3. Ausbau der Direktvermarktung an Verbraucher, wodurch die Wertschopfung der Felchen am
Obersee erhoht und gleichzeitig ein positiver Effekt auf das Preisniveau der anderen Absatzwege
erzielt werden kénnte.

Zusammenfassend ist festzuhalten, dass die Optimierung der Organisations- und Vermarktungsstruktur
die eingeschrankten Fangertrage nicht auffangen kann — aber abmildern. Die aufgezeigten
Handlungsempfehlungen bieten sehr gute Chancen ein mit den oberbayerischen Seen vergleichbares
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Preisniveau zu erreichen. Ein dementsprechender Preisanstieg von 1,50 - 2,00 €/kg wiirde unter
Berlicksichtigung der aktuellen Anzahl an Patenten am baden-wirttembergischen Obersee zu einem
finanziellen Gewinn von rd. 3.000 € je Fischer und Jahr flihren. Je nach Ausweitung der Direkt-
vermarktung konnte dieser Betrag auf ein Mehrfaches steigen.

Ohne jegliche MaBnahmen besteht hingegen die akute Gefahr eines Uberproportionalen

Strukturwandels.
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1. Ausgangssituation

Felchen sind fiir die Berufsfischer am Bodensee-Obersee die mit groBem Abstand wichtigste Fischart. Mit
einem Anteil von 75% bis 85% am gesamten Fangertrag sind sie der ,,Brotfisch” fiir die Fischer.

Mit sinkendem Nahrstoffgehalt des Sees hat sich die Ertragslage in den zuriickliegenden Jahren deutlich
verandert. Seit etwa 20 Jahren zeigen die Fischfinge in der Tendenz nach unten, die massiven
Fangriickgdnge in 2012 kamen in diesem Ausmal jedoch unerwartet.

Am Obersee ist der Felchenertrag in 2012 im Vergleich zum Vorjahr regional um bis zu 60%
eingebrochen. Fir die Berufsfischer hat das Jahr 2012 somit zu erheblichen EinkommenseinbuBRen
geflihrt. Vor allem aber hat sich die Sorge um die weitere wirtschaftliche Situation deutlich verscharft.

2. Ziele und Vorgehensweise

Die vorliegende Marktstudie wurde von der Fischereiforschungsstelle Langenargen initiiert und soll die
Frage klaren, ob die niedrigeren Fangergebnisse durch eine verbesserte Wertschopfung aufgefangen
werden kénnen. Weiterhin soll die Studie mit Focus auf den Obersee die Starken und Schwéchen in der
Vermarktung von Bodensee-Felchen aus Baden-Wiirttemberg deutlich machen und mdogliche Wege fiir
Erlossteigerungen aufzeigen. Die Studie wurde im Auftrag der MBW Marketing- und
Absatzforderungsgesellschaft fiir Agrar- und Forstprodukte aus Baden-Wirttemberg durchgefiihrt.

Als Einstieg in die Studie und zur Festlegung von Inhalt und Vorgehensweise fand am 6.Dezember 2012 in
Langenargen, gemeinsam mit den Initiatoren der Studie und Vertretern der Fischereiverwaltung sowie
der Berufsfischer, ein Abstimmungsgesprach statt.

Im ersten Schritt wurden unter Bericksichtigung der Ausgangsfrage die verfiigbaren Studien, Berichte
und Statistiken zu den relevanten Themenbereichen ausgewertet. Da allerdings ein erheblicher Teil der
bendtigten Daten statistisch nicht erhoben wird, mussten die meisten Informationen ,aus erster Hand“
beschafft werden.

Als Erhebungsmethode wurden Expertengespriache in Form von Leitfadeninterviews gewahlt. Der
Leitfaden stellt sicher, dass alle Befragungsthemen im Interview behandelt werden. Der Interviewer ist
jedoch in der Reihenfolge der Themen frei und hat die Mdoglichkeit, je nach Gesprachsverlauf einzelne
Themen zu vertiefen.
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Das Leitfadeninterview liefert im Vergleich zu einem standardisierten Interview einen wesentlich
hoheren Erkenntnisgewinn und ist besonders fiir komplexe Sachverhalte geeignet. Aus
forschungsékonomischen Erwagungen ist in Abstimmung mit Initiatoren und Auftraggeber die Anzahl
der Expertengesprache auf 14 festgelegt worden. Alle telefonischen Interviews sind vom Autor der
Studie, Dr.Hans-Georg Drefler, gefiihrt worden. Die Gesprachsdauer variierte zwischen 15 und 50
Minuten.

Die Berufsfischer sind von ihrem Verband (iber die Studie und die geplanten Gesprache im Voraus
informiert worden. Entsprechend der Mitgliederlisten der beiden Verbande sind die Fischer von Seiten
des Auftragnehmers noch einmal angeschrieben worden, mit der Bitte, Tag und Uhrzeit zu nennen, wann
das Gesprach stattfinden kann. Die Auswahl erfolgte nach dem Random-Prinzip. Wenn nach 4
Kontaktversuchen kein Gesprachstermin moglich war, wurde die nachstfolgende Adresse gewahlt.

Vom DEHOGA-Bodenseekreis wurden alle 5 Vorstandsmitglieder kontaktiert. Dariiber hinaus sind aus
den von den Fischern namentlich genannten Kunden, 3 weitere Abnehmer interviewt worden.

Die Ergebnisse folgender Gesprache sind in die Studie eingeflossen:
e Berufsfischer am Obersee (6)
e Gastronomie und Einzelhandel am Obersee (3)
¢ DEHOGA Bodenseekreis
e FischgroRhandel am Bodensee (2)
e |Institut fur Fischerei, Starnberg

e |nstitut fiir Binnenfischerei, Potsdam
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3. Marktsituation am Bodensee-Obersee

3.1 Fangertrige der baden-wiirttembergischen Berufsfischer

In den zuriickliegenden 10 Jahren vor 2012 bewegten sich die Gesamtfinge der baden-
wirttembergischen Berufsfischer am Obersee zwischen 258 t in 2007 und 467 t in 2004. Der
Felchenertrag schwankte zwischen 196 t in 2007 und 368 t in 2003.

Noch im Jahr 2011 wurden mit 294 t 4,6% mehr Felchen gefangen, als im Jahr zuvor. Der Gesamtfang
von 348 t war um 7,4% hoher als im Vorjahr und lag damit 3,9% tber dem 10-Jahresmittel.

Nach miindlicher Mitteilung der Fischereiforschungsstelle sind die baden-wirttembergischen
Felchenfange in 2012 auf 155 t gefallen. Im Vergleich zum Vorjahr bedeutet das einen Einbruch um rd.
50%. Die Gesamtfdnge (Felchen plus die anderen Wirtschaftsfischarten) erreichten lediglich 228 t. Das ist
gegeniber dem Vorjahr ein Riickgang um 34,6 %.

Der Bodensee-Obersee ist nach Einschatzung der Fischereiexperten an einem Punkt angelangt, an dem
weiter mit eingeschrankten, bzw. mit weiter zurlickgehenden Ertragen gerechnet werden muss.

3.2 Absatzwege der baden-wirttembergischen Berufsfischer

Der vom Tourismus gepragten Region entsprechend, ist die Vermarktung der Felchen in erster Linie auf
die dortige Gastronomie ausgerichtet. Basierend auf den Angaben der Fischer und der Einschdtzung des
FischgroRhandels am See, werden 70% bis 80% der Felchen von den Fischern direkt an die Gastronomie
geliefert.

Der Absatz an den Fischhandel spielt mit 10% bis 15% eine eher bescheidene Rolle. Die Belieferung
beschrankt sich vielfach auch nur auf saisonale Angebotsspitzen oder nachfrageschwache
Wintermonate.

Auch wenn fast alle Fischer einen Teil ihrer Fange direkt an Endverbraucher verkaufen, ist die Bedeutung
dieses Absatzweges vergleichsweise gering. Wie viele Beispiele aus Landwirtschaft und Fischerei zeigen,
bietet die Direktvermarktung insbesondere kleinstrukturierten Betrieben die Moglichkeit zusatzliches
Einkommen zu erwirtschaften und damit dem Strukturwandel zu begegnen.

Die Direktvermarktung erreicht bei den Fischern am Obersee gréfStenteils Anteile zwischen 10% bis 20%
ihrer Fangmenge. Einzelne Fischer haben sich jedoch auf den Absatzweg Direktvermarktung spezialisiert,
die Anteile erhéhen sich dann auf bis zu 90%. Am haufigsten ist der Verkauf ,ab Hof”. Einzelne haben
Verkaufswagen und beschicken Wochenmarkte oder ergdnzen ihr Fischsortiment mit einem
Imbissangebot.

Insgesamt erzielt die Direktvermarktung dabei Marktanteile von 10% bis 15 %.
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3.3 Angebotsformen der baden-wiirttembergischen Berufsfischer

Das Angebotsspektrum ist bei den meisten Fischern gleich. Fast alle Fischer bieten die Felchen in
geschlachteter Form an, als frisches Filet, als ganzen gerducherten Fisch und als gerduchertes Filet. Der
langeren Haltbarkeit halber wird der Raucherfisch vielfach auch vakuumiert. Der Situation in der
Gastronomie entsprechend hat sich der Schwerpunkt in den letzten Jahren immer starker auf frische
Filets verlagert. Sie machen etwa 70 bis 80% des Angebotes aus.

Etwa die Halfte der Fischer verflgt Uber die preis- und einkommensstabilisierende Moglichkeit zur
Herstellung von TK-Ware. Selbst bei knappem Angebot kann es zu saisonalen Angebotsiiberhdangen
kommen. Bei entsprechender Ausstattung werden die Fische eingefroren und spater meist als
Raucherfisch vermarktet. Alle anderen Betriebe miissen unter enormen Preisdruck verkaufen, wobei
dann meist der FischgroBhandel fiir Gberregionalen Absatz sorgt. Weitere Verarbeitungsschritte, wie die
Herstellung von Marinaden oder Kaviar, sind eher selten und im Wesentlichen auf den Handel
beschrankt.
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3.4 Nachfrage
Nach Schatzungen der Befragten setzte sich das Nachfragevolumen nach Bodensee-Felchen in
zurickliegenden ,normalen” Jahren wie folgt zusammen:

Gastronomie: ca. 200 - 230 t
Handel: ca. 30-40t
Direktvermarktung: ca. 30 - 40 t.
Angebot und Nachfrage waren damit im Wesentlichen ausgeglichen.

In 2012 war die unerwartet niedrige Fangmenge in Hohe von 155 t allerdings wesentlich niedriger als die
Nachfrage nach Bodensee-Felchen. Nach Schatzungen der Fischer und des Handels konnte die Nachfrage
lediglich zu etwa 60% gedeckt werden. Eine Quantifizierung der die Angebotsliicke ausgleichenden
Importe und Substitutionseffekte ist mit den vorliegenden Informationen nicht maéglich.

Trotz des duBerst knappen Angebotes haben die Preise in 2012 kaum oder gar nicht angezogen. Nach
Einschatzung der Branche sind daflir nicht allein die konkurrierenden Angebote aus Importen und
anderer Fischarten verantwortlich, sondern auch die Sorge der Fischer um die eigenen
Absatzmoglichkeiten.

Die Felchen-Preise der Fischer bei Absatz an die Gastronomie bewegten sich 2012 auf folgendem Niveau:
geschlachtet: 11,00-12,00 €/kg
Filet, frisch: 14,50 - 16,50 €/kg

Coregonen-Importe, z.B. aus Kanada, werden deutlich giinstiger angeboten und kosten vielfach nur die
Halfte. Auch Lachsforellen sind eine zunehmende Konkurrenz fiir die Bodensee-Felchen.

Selbst der in der Gastronomie gleichfalls hoch geschatzte Zander wurde als Importware zeitweise fir
8,00 €/kg gehandelt. Der vergleichbare Preis der Bodensee-Fischer fiir Zander lag demgegenuber bei
25,00 €/kg. Das ist gleichzeitig aber ein deutliches Beispiel dafir, dass sich fur Fische aus dem See
deutlich héhere Preise erzielen lassen als flir die gleiche Fischart aus/in anderen Regionen.

Viele gastronomischen Betriebe gehen nach Einschatzung des Handels und der Fischer aus Preis- und
Beschaffungsgriinden vermehrt dazu lber, ihren Gasten anstelle ganzer Fische oder Filets ,,Misch-Teller”
anzubieten, auf denen neben einem Stlick Bodensee-Felchen auch 2 oder 3 andere Fischarten serviert
werden.

Handel und groRe Teile der Gastronomie sehen vor dem Hintergrund der konkurrierenden Angebote fiir
Bodensee-Felchen keinen Spielraum flr hohere Preise — auch nicht bei weiter eingeschranktem Angebot.
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4. Marktsituation in anderen Seeregionen

4.1 Oberbayerische Seen

Die Situation am Starnberger See und am Chiemsee ist in vielerlei Hinsicht mit der am Bodensee
vergleichbar. Ein sinkender Nahrstoffgehalt hat ebenfalls zu ricklaufigen Fangertragen gefiihrt. An
beiden Seen stellen die hier Renke genannten Fische die Haupteinnahmequelle der Berufsfischer dar. Die
Regionen sind in gleicher Weise wie am Bodensee vom Tourismus gepragt.

Anders als am Bodensee spielt an den bayerischen Voralpenseen die Direktvermarktung an
Endverbraucher eine wesentlich gréRere Rolle. Der Ausbau zu kundengerechten Verkaufs- und
Imbissraumen hat diesen Absatzweg in den zurlickliegenden Jahren vielerorts auf ein recht hohes Niveau
gebracht. Die Fischer haben ihr Angebot immer starker auf Raucherfisch, Fischschmankerl, Renken-
Semmeln und dergleichen ausgerichtet.

Zwar wird auch hier das Preisniveau durch Importe und Angebote aus Aquakultur begrenzt. Nach
Expertenmeinung bewegen sich aber die vergleichbaren Preise bei Absatz an die Gastronomie auf einem
um 1,50 — 2,00 €/kg hoheren Niveau als am Bodensee.

MaRnahmen zur Erhéhung der Wertigkeit betreffen nicht allein die Renken/Felchen. Mit werblichen
Mitteln hat man an den oberbayerischen Seen gezielt die Direktvermarktung der vor Ort gefangenen
Fische gefordert.

Sowohl am Starnberger See (Abb. 1), als auch am Chiemsee (Abb. 2) informiert ein gemeinsamer, fir die
Zielgruppe der Touristen sehr ansprechender Internetauftritt Gber die Fischerei am See und stellt jeden
Betrieb mit seinem Angebot, Offnungszeiten und Lage vor.

Startseite  Seitenibersicht  Impressum

=)

e—w

amotarn

- .« Urlauben

Fischereigenossenschaft

Stamberger See [[RCRTNERTY e |

=
R 3 - Seit jeher ist der Stamberger See eines der interessantesten
"{'\ # Fischverkauf Ausflugsziele im bayerischen Voralpenland. Eine artenreiche
Unterwasserwelt und vielfdltige Untermehmungs-Angebote
FG Wiirmsee kennzeichnen die fiir Fischer und Urauber ideale Region.

N Kontakt Fischen Urlauben

Gut worbersitet steht Threm Fischer- Fichtig authentisch verbringen Sie
vergniigen nichts im Wege, Warauf Thren Urlaub auf den Hafen unsener
Sie war dem Fischen achten sollten, Fischer. Werfen Sie hier sinen Blick
sagen wir Ihnen hier, hinein in die guten Stuben.

Abb. 1: Beispiel eines gelungenen Internetauftritts, hier fiir die Fischerei am Starnberger See
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Abb. 2: Beispiel eines gelungenen Internetauftritts, hier fiir die Fischerei am Chiemsee

4.2 Norddeutsche Seen
Wenngleich die Ertragseinbuflen im Norden bislang nicht ganz so grol’ wie am Bodensee ausfielen, so ist
die Situation eingeschrankter Ertrage durch sinkende Nahrstoffgehalte in den Seen vergleichbar.

Sowohl die Mecklenburger Seen, als auch die Holsteinische Schweiz gelten gleichfalls als touristische
Regionen. Insgesamt ist der Fremdenverkehr dort allerdings weniger ausgepragt als am Bodensee. Vor
allem aber erreichen die hier Mardnen genannten Fische bei weitem nicht die Beliebtheit wie die
Bodensee-Felchen.

Die Preise bewegen sich in etwa auf dem Niveau vom Bodensee. Hohere Preise sind nach Einschatzung
norddeutscher Marktkenner, bedingt durch die Konkurrenz von Coregonen aus ausldndischen
Herkinften und anderer Fischarten, kaum durchzusetzen.

Als MalRnahmen zum Ausgleich riicklaufiger Fangertrage sieht man in erster Linie den weiteren Ausbau
der Direktvermarktung, aber auch eine weitergehende Verarbeitung. Gerade die Miiritzfischer liefern
mit ihren Fischspezialitditen im Glas (Maranen-Réllchen, Mardnen-Kaviar, Aal in Gelee usw.) ein gutes
Beispiel fir mehr Wertschopfung. Der Online-Versand erhoht deren Attraktivitat zusatzlich (Abb. 3). Aber
auch kleinere Fischereibetriebe in der Holsteinischen Schweiz haben in den zuriickliegenden Jahren
verstarkt auf die Direktvermarktung gesetzt, ihr Angebot ausgebaut und bewerben es zwischenzeitlich
zeitgemal im Internet (Abb. 4).

Zur Erhohung der Wertschatzung wird auch an eine Zertifizierung dhnlich des MSC gedacht. Als Ausgleich
flr sinkende Fangertrage aus den Seen riickt zudem die Aquakultur immer starker in die Diskussion.
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& 2R T

Die Miritzischer Manufaktur Angein Urtaub auf dem Fischerhof Erlebnis Fischerhof Freizeit & Tipps

Fischspezialitdten von der Miiritz

Dank unserer Kreativitdt dirfen Sie standig Neues und AuBergewbhnliches erwarten, Delikatessen aus
unserer Fischmanufaktur werden
gedacht.

nit viel Liebe von Hand gemacht und sind fir gehobene Anspriiche

Maranen Rollchen

Probieren Sie unsere Maranenrdlichen aus der Fischmanufaktur beispielsweise
2u Bouillon-K artoffeln oder einfach auf Schwarzbrot.

>> Fisch Online Shop

Aalfilet gerauchert

Gerauchertes Aalfilet aus dem Altonaer Ofen unserer Fischmanufaktur ist mehr
als nur Vorspeise, Entdecken Sie dieses Premium-Produkt als Kronung einer
Kartoffel-Lauch-Suppe oder auf einem Baguette.

== Fisch Online Shop

Hechtleber gebraten

Hechtleber ist eine Delikatesse und ideale Vorspeise aus unserer
Fischmanufaktur. Sie passt ausgezeichnet zu frischen Blattsalaten und Baguette.

Abb. 3: Beispiel fiir einen Internetversand von Fischereierzeugnissen

9 > Fischarei & Riucherei Lasner

FISCHERE! & RAUCHEREI LASNER rremium

Liebe Giste,

unsere Fischerei am Groen Ploner See wird seit 1954 als Familienunternehmen gefihrt, zuerst von Helmut
Laskowski, von 1977 - 2001 von seinem Neffen, Sieghardt Lasner und seit dem 01.07.2001 von dessen Sohn,
Ridiger Lasner. Dieser erweiterte den Betrieb bereits 1985 um eine eigene Raucherel, s0 dass Sie zusatzlich
zum breit gefacheren Angebot an Frischfisch auch feinsten Raucherfisch erwerben kdnnen

= Gerauchert wird bis heute traditionell in Altonaer Ofen Ober heimischen Erlenholz. Das milde Aroma des
Erlenholzes unterstreicht den feinen Fischgeschmack und Oberzeugt unsere Kunden bis weit dber die
Kreisgrenzen hinaus. Neben unserem Ploner-See-Aal haben wir als weitere Delikatesse - fir nur kurze Zeit in der
Sommersaison - die geraucherte Silbermarane, die bei uns noch ausgenommen wird

Seit 2010 gibt es “Ins” Fischbratkiche®! Ein lang gehegter Traum wurde wahr und nun kommen Aal, Marane,
Hecht, Barech und Zander fangfrisch auf den Tisch und werden mit mediterranen Bratkartoffeln angenichtet
Gesessen und gegessen wird ganz rustikal unter freiem Himmel direkt am Wasser

Bereits im jahr 2010 hat uns der “Feinschmecker” als eines der besten Fischgeschafte Deutschlands
ausgezeichnet!

'Wir freuen uns dber Busanmeldungen oder Familienfeiern, zaubem Ihnen die schonsten und leckersten
Fischplatten fir Zuhause oder schicken Ihnen den Raucherfisch geme zu

Abb. 4: Beispiel fiir eine gelungene Internetseite eines Fischereibetriebes in der Holsteinischen Schweiz
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5. Stirken und Schwichen

. Starken

Die Starken in der Vermarktung der Bodensee-Felchen liegen in erster Linie in dem hohen
Bekanntheitsgrad und dem hervorragenden Image bei Touristen. Die Felchen sind ein hochwertiges
Naturprodukt aus einem der saubersten Seen. Die kurzen Vermarktungswege beinhalten einen
unubertrefflichen Frischevorteil.

Als eindeutige Starke muss auch die bislang ausgepragte Nachfrage seitens der Gastronomie am See
gewertet werden. Damit verbunden sind die vielfach guten und oft langjahrigen Beziehungen der Fischer
zu ,ihren” Gastronomen.

Gleichfalls zu den Stirken der Vermarktung zadhlt der leistungsfahige GrofRhandel am See, der bei
saisonalen Angebotsspitzen die notwendige liberregionale Distribution Gbernimmt.

. Schwachen

Die Vermarktung der Felchen ist durch eine Reihe von Schwiachen belastet, wobei die stark
schwankenden Fangertrdage mit tageweise ganzen Ausfallen am schwersten wiegen. Einkauf und Planung
der Gastronomie sind dadurch wesentlich erschwert.

Nicht allein aus preislichen Griinden wachst die Konkurrenz durch Importe und Fische aus Aquakultur,
sondern auch wegen deren kontinuierlichen und nachfragegerechten Liefermoglichkeiten.

Die zersplitterte Organisationsstruktur - mit zwei Verbanden fiir die baden-wirttembergischen Fischer -
schwacht deren  Marktposition und steht einer dringend bendtigten gemeinsamen
Vermarktungsstrategie entgegen.

Die vorherrschende Absatz-Ausrichtung auf die Gastronomie hat die Weiterentwicklung der
Direktvermarktung beeintrachtigt und mogliche Einkommenseffekte blockiert. Verglichen mit den
oberbayerischen Seen zeigt das Niveau der Direktvermarktung am Obersee durchaus Nachholbedarf.

In diesem Zusammenhang muss auch die schwache Einbindung der ,Erlebniswelt Bodensee-Fische” in
das touristische Marketing genannt werden. Gerade hierdurch konnten die Fische fiir alle Absatzwege
interessant gemacht und deren Wertigkeit maRgeblich geférdert werden.
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6. Handlungsempfehlungen

1. Optimierung der Organisationsstruktur der Berufsfischer

Fir die Durchsetzbarkeit von berufsstdndischen Interessen, sei es gegeniliber Marktpartnern oder
gesellschaftlichen Gruppen, ist einheitliches Handeln notwendig. Voraussetzung dafir sind
situationsgerechte Organisationsstrukturen.

Die beiden derzeit am baden-wiirttembergischen Obersee existierenden Verbande der Berufsfischer sind
jeder fiir sich zu klein, zudem untereinander uneinig. Das schwacht die Position jedes einzelnen Fischers.

Die Grindung einer genossenschaftlichen Erzeugergemeinschaft tiber beide Verbdnde hinweg wiare ein
Beitrag zur Stabilitdt und Entwicklung einheitlicher Marktstrategien.

In gleicher Weise wie an den oberbayerischen Seen, sollte die Vermarktung der Fische in Eigenregie der
Fischer erfolgen. Die Erzeugergemeinschaft sollte die Aufgaben der heutigen Verbdnde lGbernehmen,
produkt-spezifisches Marketing entwickeln, Férderprogramme der Offentlichen Hand oder anderer
Trager koordinieren und abwickeln, sowie die Zusammenarbeit mit den Tourismusinstitutionen pflegen.

Auch ein liberregionaler Erfahrungsaustausch mit anderen Fischern hinsichtlich Marktbearbeitung und
Marktentwicklung sollte zu den Aufgaben einer kundenorientierten Erzeugergemeinschaft gehoren.

2. Aufbau einer Regionalmarke

Eine als Herkunfts- und Giitezeichen angelegte Regionalmarke fiir Bodensee-Felchen soll die Moglichkeit
geben, die Kennzeichnung fiir Werbung und Verkaufsforderung zu nutzen. Als wichtigste
Profilierungskriterien gelten dabei: Frische, Vertrauen und besonderer Geschmack. Verbrauchergerecht
kommuniziert, werden sie fir ein hoherwertiges Image sorgen.

Die Regionalmarke soll die Bodensee-Felchen vor Nachahmung schiitzen sowie Herkunft, Qualitat und
Einzigartigkeit dieser Fische ,,auf dem Teller des Gastes sicherstellen” und natdrlich preislichen Spielraum
schaffen.

Der Aufbau einer derartigen Regionalmarke kann nur als Gemeinschaftsaufgabe von Fischern und
Gastronomen gelingen. Wie erfolgreich derartige Regionalmarken sein kdnnen, zeigen Beispiele wie
,FEINHEIMISCH", ,Genuss aus Schleswig-Holstein“, ,,SooNahe”, ,Gutes von Nahe und Hunsriick oder
das erst in 2012 gestartete Projekt ,,LandGenuss Bayerwald”.

Der unterschiedlichen Ausrichtung in der Gastronomie entsprechend, werden vermutlich nur die
Betriebe an einer Regionalmarke mitwirken, die sich fiir eine regional gepragte Esskultur und
handwerkliche Kochverfahren engagieren.
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Von Seiten der DEHOGA ist die Unterstiitzung fir den Aufbau einer Regionalmarke bereits signalisiert
worden. Bei den Fischern iberwiegt dagegen — neben einigen Beflirwortern — eher Skepsis.

Eine Ergdnzung der Regionalmarke mit einem nach EU-Richtlinien geschiitzten geografischen
Gutezeichen (z.B. g.g.A.) wiirde den Wert der Marke erhéhen und sollte angestrebt werden.

Drei EU-GUtezeichen birgen fur die Qualitdt hochwertiger Lebensmittel:
e g.U.- geschiitzte Ursprungsbezeichnung,
e g.g.A.- geschiitzte geografische Angabe,
® g.t.S.- garantiert traditionelle Spezialitat,

wobei die g.g.A. (Abb. 5) flr die Felchen in erster Linie in Frage kommt. Mit diesem Zeichen sollen die
Verbraucher iber die besonderen Merkmale der Erzeugnisse zuséatzlich informiert werden.

Abb. 5: Label g.g.A.

In Deutschland ist die g.g.A. bereits 5-mal an Fische vergeben: fiir Holsteiner Karpfen, Oberpfilzer
Karpfen, Frankischer Karpfen, Schwarzwald Forelle und seit 2012 auch fiir den Aischgriinder Karpfen
(www.karpfenland-aischgrund.de).

3. Ausbau der Direktvermarktung an Verbraucher

Ein Vergleich mit der Situation an den oberbayerischen Seen zeigt, dass am Bodensee-Obersee die
Potenziale der Direktvermarktung bei weitem noch nicht ausgeschopft sind.

Mit zunehmender Direktvermarktung konnte die Wertschopfung der Fischer am Obersee erhéht und
gleichzeitig ein positiver Effekt auf das Preisniveau der anderen Absatzwege erzielt werden.

Eine Erzeugergemeinschaft kdnnte auch als Trager der gemeinschaftlichen MalRnahmen fir die
Direktvermarktung dienen.
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Als eine der wichtigsten gemeinschaftlichen Aufgaben wird ein professioneller Internetauftritt als
elementarer Beitrag zur Férderung der Direktvermarktung angesehen. Die Kostenbelastung je Fischer
ware vergleichsweise gering, der akquisatorische Effekt jedoch hoch.

Etwa 50% der Verbraucher informieren sich heutzutage zuvor im Internet iber Einkaufsmoglichkeit und
Qualitat ihrer Lebensmittel. Bei touristischen Themen ist der Anteil sogar noch hodher. Die
Fischereigenossenschaften von Chiemsee und Starnberger See geben hier sehr gute Beispiele fir
attraktive Websites (siehe Abb. 1 und 2).

Weiterhin ware eine engere Zusammenarbeit mit den touristischen Institutionen wichtig, um die
Fischerei, deren Produkte und die Fischerhofe als Besonderheit der Region starker in das Tourismus-
Marketing des Bodensees einzubinden. Das profiliert zum einen die Urlaubsregion und férdert zum
anderen die Direktvermarktung. Direkt beim Fischer koénnen die Touristen Tradition und
Naturverbundenheit der Fischerei erleben, die heutigen Fangmethoden kennen lernen und Interessantes
Uber die Natur und die hohe Wasserqualitdt des groflten inlandischen Sees erfahren. In Ruhe und
Entspannung konnen fangfrische Fische und hausgemachte Fischspezialitaten eingekauft und genossen
werden.

Ein gleichfalls wichtiges Malnahmenpaket betrifft die Schulung der Fischer, vornehmlich in den
Bereichen Werbung und Warenprasentation. Auch hier misste die Erzeugergemeinschaft Impulse
setzen.

7. Chancen und Risiken

U Chancen

Die Optimierung der Organisations- und Vermarktungsstruktur kann die eingeschrankten Fangertrage
nicht auffangen — aber abmildern.

Mit einer situationsgerechten Organisationsstruktur, erfolgreichem Aufbau einer Regionalmarke und
Forderung der Direktvermarktung bestehen sehr gute Chancen ein mit den oberbayerischen Seen
vergleichbares Preisniveau zu erreichen.

Der finanzielle Gewinn eines angeglichenen Preisniveaus wirde fiir die Fischer, bei einem dem 10-
jahrigen Mittel entsprechenden Fangertrag, Giber 150.000 € p.a. ausmachen. Unter Berlicksichtigung der
aktuellen Anzahl an Patenten am baden-wiirttembergischen Obersee waren das rd. 3.000 € je Fischer
und Jahr.

Wird dartber hinaus ein Ausbau der Direktvermarktung um zunachst nur 10% unterstellt, steigt der
finanzielle Gewinn auf ca. 250.000 € p.a. Da nicht alle Fischer aus betrieblichen oder persdnlichen
Grinden die Direktvermarktung ausbauen dirften, wirde der Einkommenseffekt fiir die
direktvermarktenden Fischer (50% der heutigen Fischer unterstellt) dann bereits bei mehr als 6.000 € je
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Betrieb und Jahr liegen. Mégliche weitere Einkommensquellen (z.B. Gastemitnahme auf den See, 0.3,)
sind dabei nicht beriicksichtigt.

Das Potenzial der Direktvermarktung ist damit aber bei weitem noch nicht ausgeschopft. Ein Anteil am
Fangertrag von 30 bis 40% erscheint mittelfristig machbar.

o Risiken

Unsichere, stark schwankende Fangertrage sind nicht nur ein Problem fiir die Fischer, sondern auch fir
die Gastronomie. Sieht man einmal von der gehobenen Gastronomie und den stark regional gepragten
Restaurants ab, sind viele Betriebe auf eine sichere, nachfragegerechte Belieferung ausgerichtet. Schon
jetzt ist erkennbar, dass aus diesem Grund mehr und mehr Betriebe auf Importe und Fische aus
Aquakultur ausweichen. Die Nachfrage des dominierenden Kundensegmentes konnte splrbar
zuriickgehen. Gerade nach Jahren wie 2012, in denen notgedrungen auf andere
Beschaffungsmoglichkeiten ausgewichen werden musste, ist die Gefahr grof3, dass etliche Kunden nicht
zuriickkehren. Das Preisniveau der , Konkurrenzfische” unterstiitzt diese riicklaufige Tendenz zusatzlich.

Ohne einen Ausbau der Direktvermarktung und dem Aufbau einer Regionalmarke besteht die akute
Gefahr eines Uberproportionalen Strukturwandels.
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