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Einzigartigkeit ist das beste Marketing
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WEINBAU AM ZURICHSEE
Im Weinmarkt ist lingst eine
globale Schlacht um Marktan-
teile entbrannt. Wie das Wein-
gut Hocklistein in Rapperswil-
Jonain diesem Haifischbecken
nicht nuriiberlebt, sondern
erfolgreich agiert, erkldren
Andrea Schwitter und Andreas
Stossel.

Die umgebaute Scheune ist das
neue Herz des Weinguts Hockli-
stein. An der Ziircherstrasse 275
(Seestrasse) in Kempraten steht
das Haus «Wein & Sein» wie eine
Oase im Griinen mit Blick auf die
Reben. Seit
einem Jahr
werden hier die
Produkte aus
dem 10-Hektar-
Betrieb prisen-
tiert, degustiert
und verkauft.

Diese Idylle steht im Kontrast
zum Wettstreit um die Gunst der
Kunden Im Umkreis von wenigen
Kilometern um das Weingut Ho-
cklisteinwerben Grossverteiler,
Discounter und Tankstellen-
shops mit Marketingaktionen um
Kunden: Sogar Weine, die Aus-
zeichnungen gewonnen haben
sollen, werden fiir unter 3 Fran-
ken pro Flasche angepriesen. Der
Discounter bietet eine Flasche
Weisswein aus dem Waadtland
selbst ohne Aktion bereits fiir et-
was iiber 4 Franken an. Die Folge:
Weinhéndler jammern iiber feh-
lende Margen und die grossen
Weinproduzenten weltweit dch-
zen iiber Preiszerfall und Um-
satzriickgang. Der Wein befindet
sich in der Krise.

Erfolg trotz hoherer Preise

Andreas Stossel, Onologe und als
Betriebsleiter, verantwortlich fiir
die Weine auf dem Hocklistein,
reagiert gelassen, als er darauf
angesprochen wird. In Kemptra-
ten macht man nicht mit bei der
Krise - die Weine sind jedes Jahr
ausverkauft. Die Weissweine
miissen sogar rationiert an die
Kunden abgegeben werden, da
die Nachfrage die Produktion um

WEINBAU AM ZURICHSEE

Ein Kalenderjahrim Rebberg
und im Keller: Die ZSZ widmete
dem Weinbau in der Region eine
Artikelserie. Sie begann im Sep-
tember 2015 mit dem Wimmet
und betrachtete die verschie-
densten Aspekte dieses Land-
wirtschaftszweiges —vom Anbau
Uberdie Pflege der Trauben bis
zum Keltern; vom Hagel bis zum
Schédling; vom Abftillen bis
zum Verkauf. Mit diesem Artikel
endet diese Weinbauserie. di

Andrea Schwitter vom Weingut Hocklistein in Rapperswil-Jona weiss, wie sich die Produkte vom Ziirichsee gegeniiber der (giinstigen) Konkurrenz aus dem Ausland behaupten kdnnen.  Michael Trost

das Dreifache iibersteigt, obwohl
die giinstigste Flasche Weisswein
18 Franken kostet.

Wie das moglich ist, erklart
Andrea Schwitter, Marketingbe-
auftragte des Weinguts. «Im
Grunde machen wir auch nichts
anderes als die Grossen. Aber wir
stellen uns die Fragen aus Sicht
des Konsumenten. Welches Pro-
dukt wiinscht sich der Weinge-
niesser? Wann und wo will er es
kaufen? Und vor allem: Wie brin-
gen wir unsere Botschaften und
Inhalte zu ihm?» Als kleines
Weingut am Ziirichsee komme
man auf andere Antworten als
eine Konzernzentrale in San
Francisco, London oder Paris.
Und anstatt der Preise werden
hier die Besonderheiten der ein-
zelnen Weine und Jahrgéinge in
den Vordergrund gestellt.

In Bezug auf Wein gebe es glo-
bal gesehen momentan zwei
grosse Aussagen, die mit grossen
Werbebudgets forciert werden:
Wir sind billiger. Wir sind besser.
«Zum Schluss ist dann halt einer
der Billigste — ein Wochenende
lang. Und mittlerweile gibt es

mehr Medaillen und Punkte als
Weinflaschen im Regal, alle sind
irgendwie die Besten», schiittelt
Schwitter den Kopf. Der Konsu-
mentreagiere immer seltener auf
solche Signale, werde der Bot-
schaft tiberdriissig und kauft mal
dies, mal das. «Haufig sind es
dann eben die Aktionen», sagt sie.

Besonderheiten hervorheben

Trotz des Haifischbeckens auf
dem globalen Markt gelingt es
nicht nur dem Weingut Hocklis-
tein, sondern auch vielen ande-
ren lokalen Schweizer Produzen-
ten sich erfolgreich zu behaup-
ten. Sie miissen einen anderen
Weg gehen und in ihrer Botschaft
die Besonderheiten der Weine
hervorheben. Das weiss Andreas
Stossel: «Billiger als Discounter-
Weine konnten wir gar nicht
sein.» Allein Lohnkosten, Land-
kosten und die Steillagen, auf
denen praktisch alles in Hand-
arbeit geschehen miisse, spri-
chen dagegen.

«Wir haben andere Stirken,
vor allem unsere Lage», sagt er.
Konkret: Die Weinberge am

Hocklistein haben eine einzig-
artige Beschaffenheit aus Boden,
Klima und Ausrichtung auf die
Sonne. Diese Kombination gibtes
nur einmal auf der Welt. «Wir be-
haupten nicht, dass die Lage bes-
ser ist als bei allen anderen, aber
sie ist einzigartig», sagt Stossel.

Deshalb wurden in den letzten
Jahren Anstrengungen unter-
nommen, die wertvollen Bestin-
de der heimischen Rebsorte
Réuschling zu pflegen und aus-
zubauen. Rauschling ist am Zii-
richsee autochthon, also hei-
misch, und somit eine regionale
Spezialitiat. Dazu wurden Pinot
Noir und Chardonnay ange-
pflanzt, beides burgundische
Rebsorten, die wie keine ande-
ren dafiir bekannt sind, das spe-
zifische Mikroklima eines Wein-
bergs zu reflektieren. Das Ho6-
cklisten-Team hat sich auf die
Fahne geschrieben, Weine zu
produzieren, die von ihrer Her-
kunft erzdhlen und somit in die-
ser Form nur in Jona entstehen
konnen.

Auf diese Einzigartigkeit ihrer
lokalen Produkte setzen auch alle

iibrigen Winzer vom Ziirichsee.
Und sie wéren bereit fiir einen
grosseren Markt, glaubt Andrea
Schwitter. Fiir sie ist vor allem die
Stadt Ziirich ein wichtigstes Por-
tal zum grossen Markt. Dort gilt
der Ziirichsee Wein als Produkt
aus der Region. Das fordere so-
wohl das Image der Stadt als auch
des Weins

Symbiose mit Gastronomie

«Ziel ist, dass der Ziirichsee Wein
in der Karte jedes Restaurant in
der Region erscheint», sagt
Schwitter. «Das ist nicht nur we-
gen des Absatzes wichtig fiir uns,
sondern auch wegen der Visibili-
tdt.» Die Wiedererkennung ist
Teil des Marketings. Was ein Gast
im guten Restaurant angeboten
sieht, strahle Vertrauen und Qua-
litat aus. Sie ist sich bewusst, dass
das harte Arbeit bedeutet. «Das
Angebot istriesig, ein Gastronom
muss Priorititen setzen, das
macht es fiir uns nicht einfach.
Wir sind ja nicht die einzigen, die
ihm Weine verkaufen wollen.»
Darum ist neben dem Selbst-
verkauf und der Gastronomie ein

WIE EIN GROSSHANDLER UND WEINPRODUZENT DIE MARKTCHANCEN DES WEINS VOM ZURICHSEE AUSSERHALB DER REGION BEURTEILT

Zuerst das Land, dann die Region als Weinmarke positionieren

Die Zweifel Weine & Getranke AGin Ziirich-Hongg gehort zu den
grossen \Weinhdusern der Schweiz. Walter Zweifel beurteilt den
Ziirichseewein aus der Sicht des Produzenten und Verkaufers.

Fristet der Ziirichseewein
punkto Image ein Schatten-
dasein?

Walter Zweifel: Das sehe ich dif-
ferenziert. Es geht zuerst darum,
fir das Image des Schweizer
Weins zu arbeiten. Alle Winzer
sollten daher den Fokus auf das
Land setzen, nicht nur auf die
eigene Region schauen.
Weshalb?

Wer zu stark regionalisiert, ver-
liert den Gesamtmarkt Schweiz
aus den Augen. Der Schweizer
Wein hilt im eigenen Land nur
einen Marktanteil von weniger

als 40 Prozent. Also sind 60 Pro-
zent offen. Es bringt nichts, wenn
die Schweizer Winzer sich gegen-
seitig kannibalisieren, sie miis-
sen sich gemeinsam gegen den
Importwein behaupten.

Spielt es keine Rolle, ob der Wein
vom Ziirichsee, vom Ziircher
Weinland oder aus der Biindner
Herrschaft kommt?
Regionalismus und Kantonli-
geist bringen uns nicht weiter.
Man muss den Leuten sagen:
«He, Schweizer Wein ist gut.»
Zuerst muss die Weinmarke
Schweiz als Ganzes stimmen.

Walter Zweifel,
Zweifel Weine
& Getrinke g

Dann steigt der Konsumanteil im
Inland, und auch das Ausland
nimmt uns wahr. Wie das funk-
tioniert, sieht man in Italien und
Osterreich. In Italien betrigt der
Anteil des einheimischen Weins
geschitzte 90 Prozent, in Oster-
reich werden etwa 80 Prozent
inldndischer Wein konsumiert.
Diese Linder sind auch im Ex-
portvon Wein erfolgreich.

Es braucht fiir die Bekanntheits-
forderung also gar kein Marke-
ting fiir Wein vom Ziirichsee?
Esbraucht ein Marketing fiir den
Schweizer Wein. Alles andere
muss dann der Winzer vor Ort
machen - mit seiner Person und
seinen Produkten. Aber das hat
dann natiirlich nur eine regio-
nale Wirkung. Der Weinpavillon
in Meilen von mehreren Winzern
zum Beispiel ist eine gute Sache.
Er kann aber nur auf die eigene
Region ausstrahlen.

Zweifel Weine hatim August

am Marché-Concours in Saigne-
légier Ziirichseeweine prasen-
tiert: Mit welchem Erfolg?

Das war eher ein Sehen und Ge-
sehenwerden. Die Priasentation

drittes Standbein im Markt be-
deutend: Die Detaillisten. Kleine-
re Geschéfte wie Chés Glogge in
Rapperswil-Jona, Preisig Kise &
Weinin Richterswil oder die Mol-
ki in Stédfa verkaufen Weine aus
der Region. Auch Volg-Léaden bie-
ten diese immer héufiger an.

Fiir Andrea Schwitter sind das
wichtige Partnerschaften, die
ebenfalls fiir beide Seiten vorteil-
haft sind: «Das ist eine gegensei-
tige Imagepflege, weil die lokale
Kundschaft so erkennt, was vor
ihrer Haustiir gedeiht.» In Zeiten
der Riickbesinnung auf Boden-
stindiges, ist das schon fast eine
perfekte Botschaft des Marke-
tings: Sieh, das Gute wichst so
nah. Christian Dietz-Saluz

Das Weingut Hocklistein bewirt-
schaftet 10 Hektar Land von 17 Ver-
pachtern in Rapperswil-Jona mit
Réuschling, Sauvignon Blanc, Char-
donnay, Pinot Noir. Neu wird auch
Merlot angebaut. Spezialitdt des
Betriebes ist der Schaumwein
«Ufergold» aus Johanniter-Trauben,
die ganz nahe am Ufer des Ziirich-
sees wachsen. www.hoecklistein.ch

des Ziirichseeweins in der Ro-
mandie war positiv, und wir ha-
ben alles verkauft, was wir mit-
genommen haben. Ich verkaufe
den Wein vom Ziirichsee primér
aber als Zweifel Wein.

Die Weinbauregion Ziirichsee ist
eine unserer Heimaten. Seit 1968
haben wir im Stifner Lattenberg
2 Hektar Reben. Fiir uns ist das
eine Grand-Cru-Lage.

Hat der Ziirichseewein
Exportchancen?

Der Einzelproduzent muss die
Chance fiir den Export suchen,
nicht die Region. Und wenn Ex-
port, dann mit Pinot noir. Der ist
bei unseren hohen Produktions-
kosten preislich attraktiver. Bei
Weisswein haben Schweizer

Winzer eher nur Exportchan-

cen mit Spezialititen wie Petite

Arvine oder Réduschling.
Interview: Christian Dietz-Saluz

Zweifel & Co.AGin Zirich-Hongg
istzu 100 Prozentin Familienbesitz.
Seit 1440 beschaftigt sich Zweifel mit
Weinbau. Heute arbeiten fiir Zweifel
im Wein und Getrdnkebereich AG

60 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.
AusdenTraubenvon 17 Hektar Reb-
land in mehreren Ziircher Lagen —
darunterin Stafa—wird eigener Wein
gekeltert. Dazu importiert das Unter-
nehmen Weine aus der ganzen Welt.
Walter Zweifel (54), ist Ing. Agronom
ETH, spezialisiert auf Rebbau und
Delegierter des Verwaltungsrates
von Zweifel Weine & Getranke.




