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das sehr wichtig, aber auch durchaus 
denkbar sei. Dem Prinzip der paritä-
tischen Behandlung aller Marktteil-
nehmer, so lässt sich sein engagiertes 
Votum verstehen, sei jederzeit und auf 
allen Ebenen Rechnung zu tragen.

Risiken und Chancen  
der Marktöffnung
Prof. Dr. Rudolf Minsch ist seit dem 
1. Oktober Mitglied der Geschäftlei-
tung von Economiesuisse, dem Dach-
verband der Schweizer Wirtschaft. Er 
ist gelernter Volkswirtschafter und Do-
zent an der Universität St. Gallen so-
wie Professor an der Fachhochschule 
in Chur. 

Seine Aufgabe war es, die Überle-
gungen zur internationalen Handels-
politik im Zusammenhang mit der 

schweizerischen Ernährungswirtschaft 
kundzutun. 

Eigentlich wissen es alle, und doch 
ist es immer wieder notwendig, auf 
Grössenverhältnisse hinzuweisen, 
wenn es darum geht, Märkte und 
Marktchancen über die Grenzen hin-
weg zu evaluieren. Er tat dies anhand 
des Beispiels Österreich, welches mit 
8,2 Millionen Konsumenten weiteren 
480 Millionen der gesamten EU ge-
genüber steht. Schon wird offenkun-
dig, dass unser östlicher Nachbar ein 
kolossales Kundenpotenzial vor Au-
gen hat, zumal der Güterverkehr EU-
weit ohne Grenzbäume abläuft. 

Die Durchschnittskosten sind in der 
vom freien Markt «noch ausgeschlos-
senen» Schweiz im Vergleich viel zu 
hoch und werden es auch fürderhin 
bleiben. Daraus ergibt sich die Er-
kenntnis, wonach unser Land nicht die 
gleich langen Spiesse hat wie die Län-
der der EU. Dass dies nicht eine vage 
Theorie ist, unterstrich er durch den 
Quervergleich mit dem Käsegeschäft. 
Während im Käse-Superland Schweiz 
das Geschäft seit Jahren stagniert hat, 
ist in Österreich ein wahrer Boom aus-
gebrochen, Tendenz immer noch stei-
gend. 

Im Wissen, dass unsere «Swiss-
ness» in der Premiumklasse einen aus-
gezeichneten Ruf geniesse, könne man 
davon ausgehen, dass viele, sehr viele 
zahlungskräftige Konsumenten wert-
volle Partneroptionen für die Schwei-
zer repräsentieren. Man müsse sie 

«nur» abholen . . . Über das «Wie» gibt 
der Titel der Veranstaltung Auskunft.

Roland Bernet, der Praktiker
Als Eigner des Familienbetriebs in 
Obermumpf vertrat Roland Bernet den 
etablierten Gewerbebetrieb unter der 
Gilde der Referenten. Sein Wirkungs-
ort im Westen der Region Fricktal liegt 
nur 2 Kilometer südlich der Grenze zu 
Deutschland.

Er habe in seiner geschäftlichen Tä-
tigkeit die Tatsache der markanten 
Preisunterschiede zwischen hüben und 
drüben deutlich und konstant erfahren. 
Trotz diesem faktischen Hindernis sei 
er aber immer wieder von Interessen-
ten aus dem süddeutschen Raum an-
gefragt worden, Fleischprodukte nach 
Deutschland zu liefern. Die wohl – im 
positiven Sinne – schicksalsträchtigste 
Anfrage sei vor gut vier Jahren bei ihm 
eingetroffen. Absender: Europapark in 
Rust (D). In der Folge habe er die 
Möglichkeit des Exports ernsthaft in 
Erwägung gezogen und die notwen-
digen Abklärungen getroffen.

Der Weg zur Realisierung des Ex-
ports sei von Abklärungen, Korrespon-
denzen und Anfragen bei Behörden al-
ler Stufen gepflastert gewesen. Der 
klare Weg, wie man einen gewerb-
lichen Betrieb den Export bringt, blieb 
lange Zeit verborgen. 

Unter Einsatz des Zeitraffers ver-
wies der Referent auf die Verwirkli-
chung der gegenseitigen Anerkennung 
des Lebensmittel- und Hygienerechts 

zwischen der Schweiz und der EU, 
welche die technische Barriere zu be-
seitigen vermochte. Stichtag: 1. Januar 
2007.

Er habe mittlerweile schon einige 
Tonnen nach Deutschland exportieren 
können. Er glaube auch, dass gewerb-
liche Berufskollegen, welche auch in 
dieses Geschäftssegment einsteigen 
möchten, nicht gerade null Hürden zu 
nehmen hätten, aber doch wesentlich 
weniger als er selbst. Zuweilen sei et-
was Geduld eine gute Investition fürs 
später folgende Geschäft. 

Das Fleischwunder in Berlin
Nach dem Gewerbe- der Industriebe-
trieb. Marcel Gähwiler ist Verkaufs-
chef der Traitafina AG, mit der er am 
vergangenen 1.  August ein Export- 
und Kulinariumserlebnis der besonde-
ren Art erfahren hat. 

Nach seiner Metzgerlehre vor mehr 
als zwanzig Jahren habe er noch keine 
Gedanken über Lieferungen guten 
Fleisches nach Berlin anstellen müs-
sen. Zwei Gründe dafür konnte er gel-
tend machen. Zum einen habe die Ber-
liner Mauer noch bestanden, und zum 
andern sei in der Schweiz noch kein 
Spitzenfleisch verfügbar gewesen. 
Heute sei die Mauer weg, und Traita-
fina habe mit dem «SwissPrimGour-
met» das beste Fleisch der Welt zur 
Verfügung. 

Die Schweizer Botschaft in Berlin 
hat nach Prüfung des durch Traitafina 
eingereichten Foodkonzepts beschlos-

Roland Bernet berichtet von seinem gewerblichen, Marcel Gähwiler (rechts) von seinem industriellen Exporterlebnis.� (Fotos: Wö)
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sen, den Gästen am 1. August Aargauer 
Braten im Rosmarinbrot zu reichen. 

Im Juni und Juli liefen die Vorbe-
reitungen für die Lieferung von 1600 
Kilos Schweinshälsen, gespickt mit 
Fricktaler Dörrzwetschgen. Dazu ge-
hörte nicht nur die Bereitstellung des 
kulinarischen Rohstoffs, sondern der 
ganze Rattenschwanz von Erledi-
gungen zoll- und veterinärtechnischer 
Formalitäten. Letztlich waren alle 18 
eigens aus dem Verkaufsteam rekru-
tierten Mitarbeiter und alles Material 
wie Fleisch und Smoker pünktlich in 
der deutschen Kapitale angekom-
men. 

Um 11.00 Uhr war nicht nur Beginn 
der kulinarischen Veranstaltung zu Eh-
ren des Nationalfeiertags, sondern 
auch Beginn einer nicht enden wol-
lenden Gratulations- und Glück-
wunschstour aus dem Kreise der ge-
gen 15 000 erschienenen Geniesser der 
Aargauer Spezialität. Er, Marcel Gäh-
wiler, habe das grossartige Abenteuer 
Swissness so richtig auskosten kön-
nen. Darauf lasse sich aufbauen, wenn 
man an Export von Schweizer Fleisch-
spezialitäten denke.

Mit dem besonderen Exportherzen

Hans Reutegger hat sich schon seit 
Jahren für die Idee «Export» stark ge-
macht, zuerst bei Meinen AG in Bern 
und seit kurzem für das Unternehmen 
Mérat AG innerhalb der Micarna SA. 
Er hatte den Brückenschlag via Lör-
rach ins nördliche Nachbarland vorbe-
reitet und dabei namentlich an der 
«Grünen Woche» in Berlin vor zwei 
Jahren durchschlagenden Erfolg er-
fahren. 

Eigentlich müssten die Grenzhür-
den allein schon wegen seines immen-
sen persönlichen Engagements für die 
Sache und im Referat fallen – niemand 
sonst könnte dem Zuhörer so deutlich 
vor Augen führen, weshalb das Wert-
symbol Swissness den Sprung über die 
Landesgrenze nur schwer schafft. 
Aber immerhin zunehmend besser. 

Er sieht vor allem das immense Ver-
kaufspotenzial, welches schon der  
erste Referent hervorgehoben hatte. 
Weniger wissenschaftlich, dafür auf 
Anhieb einleuchtend verwies er auf 
folgendes Beispiel: «Würde jeder Chi-
nese pro Jahr einen einzigen Saucis-
son essen, so wären alle Schweine in 
der Schweiz schon verspeist!»

Nur so könne man klar verstehen, 
wie klein unsere Landesmengen seien 
und wie gross das Marktpotenzial für 
Spezialitäten sei, selbst wenn das 
Preissegment etwas höher sei. Aller-
dings unendlich dürfe die Differenz 
nicht sein, die Rede sei von 10 bis 20 
Prozent. Immerhin!

Mit einem weiteren Grössenbei-
spiel wartete er auf und vermochte zu 
erstaunen. Er projizierte das grösste 
Schlachtunternehmen Deutschlands, 
die Firma Tönnies in Rheda Wiede-
brück, auf die Leinwand. Massstabge-
treu fügte er das Bild von Micarna 
Courtepin dazu. Der eklatante Grös-
senunterschied im Zehnfachbereich 
verblüffte. Er wolle hiermit keines-
wegs den Gigantismus für die Schweiz 
proklamieren, aber vorzeigen, wie im 
Ausland mit dem Kostenbewusstsein 
bzw. der Wirtschaftlichkeit in der Pro-
duktion umgegangen werde. Er sprach 
es zwar nicht aus, aber männiglich er-
kannte automatisch den Seitenhieb 
nach Bern an das dortige Bürokraten-
heer, welches die ohnehin schon vor-
handenen Konkurrenznachteile durch 
staatlich verordnete Hürden noch gra-
vierend intensiviert – völlig unnötig, 
notabene.

Der Blick in die EU

Die nachfolgenden Referenten, aus 
den EU-Ländern Deutschland und Ös-
terreich stammend, stehen an oberster 
Position ihrer Fleischfachverbände. 
Entsprechend aussagekräftig waren 
ihre Vorträge, welche den Einblick in 
die Umsetzungspraxis der euro- 
päischen Gesetzesordnung vermit-
telten. Diese ausführlichen Referate 
werden in einer separaten Ausgabe 
dieser Zeitung zusammengefasst. 

Als Quintessenz darf an dieser 
Stelle immerhin verstanden werden, 
dass die Verordnungsmanie in der EU 
weit weniger grassiert, dafür die be-
hördliche Flexibilität jederzeit eine 
Chance hat. So käme es in Österreich 
(und allen anderen Ländern) niemals 
vor, dass der Waadtländer Metzger-
meister seinen Kollegen im Appenzel-
lerland nicht mit dem Saucisson belie-
fern dürfte, nur weil der Begriff «Re-
gionalität» viel zu eng gefasst wird. In 
Österreich gilt das ganze Land als Re-
gion – eine Auffassung, welche in der 
Schweiz zurzeit nicht akzeptiert 
wird. 

So erstaunt es wenig, dass SFF-Prä-
sident Rolf Büttiker in seiner Modera-
tion auf die Notwendigkeit hinwies, 
wonach die beiden Referenten nach 
Bern einzuladen und die Beamten mit 
einer Zuhörpflicht zu belegen wären.

Der Export kommt so sicher wie der 
Freihandel – bis dahin werden die Me-
talldüsen vor dem Bundeshaus zwar 
noch ein paar tausendmal Wasser aus-
speien, aber aufhalten lässt sich diese 
notwendige Entwicklung nicht mehr. 
Etwas Geduld für gute Aussichten – 
eine valable Option für unsere Bran-
che. 

� Wö

Die Convenience-Sensation aus 
zartem Schinkenfleisch, extra knusprig, saftig wie 
ein Schnitzel, minutenschnell im Toaster zubereitet.
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Für Hans Reutegger ist Swissness der Inbegriff für Exportanimation.


