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Bienenprodukte

Nicht nur Honig

Vermarktung

von Pollen und Gelée royale

Nachdem Imkermeisterin
Dorothea Heiser in den Heften
3,4, 6 und 7 beschrieben hat, wie
Pollen und Gelée royale gewonnen
werden, geht sie nun auf deren
Vermarktung ein.

Mein Interesse an der Ernte und Vermark-
tung von eigenem Bliitenpollen und Gelée
royale wurde zum einen durch die Produkte
selbst, zum anderen durch das wachsende
Interesse unserer Kunden an regionalen
Produkten geweckt.

Bei der Idee, die Gelée royale-Gewinnung
in unserem Betrieb auszuprobieren, spielte
auch der Aspekt der Vermarktung eine
grofSe Rolle. Mit einem seltenen Produkt
schafft man sich eine Marktnische, die neue
Kunden anspricht und somit eine Risiko-
streuung bedeutet. Mit einer Produktinno-
vation zieht man aufSerdem das Interesse
der Offentlichkeit auf sich. Berichterstat-
tungen in der Presse, Radio und Fernsehen
brachten uns diesbeziiglich eine willkom-
mene Werbung.

Geltende Gesetze beachten!

Bliitenpollen und Gelée royale sind im
Lebensmittel-, Bedarfsgegenstinde- und
Futtermittelgesetzbuch derzeit noch nicht
definiert und somit nicht eindeutig den Le-
bensmitteln, Arzneimitteln oder Nahrungs-
ergianzungsmitteln zuzuordnen. Je nach
Einstufung ergeben sich unterschiedliche
Konsequenzen fiir die Vermarktung. Ge-
sundheitsbezogene, nicht wissenschaftlich
belegte Werbung ist dem Imker in jedem Fall
untersagt. Doch auch allgemein gehaltene
Aussagen wie beispielsweise .Bliitenpollen
zeichnet sich durch einen hohen Eiweifs-
gehalt aus™ diirfen nicht ohne weiteres ver-
wendet werden. Der Grund hierfiir liegt in
der Anfang 2007 in Kraft getretenen Health-
Claim-Verordnung (EG Nr. 1924/2006), die
besagt, dass nidhrwert- und gesundheits-
bezogene Angaben fiir Lebensmittel nur
moglich sind, wenn sie in eine EU-Gemein-
schaftsliste fiir zuldssige gesundheitliche
Aussagen aufgenommen wurden. Fiir Pollen
wurde die Aufnahme der Aussage .Steigert
Lebenskrafl, Vitalitiat und Aufmerksamkeit”
beantragt.

Gelée royale wird in der Schweiz und in Oster-
reich als Lebensmittel gehandelt. In Deutsch-
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land hingegen wurde Gelée royale durch ein
Urteil des OVG Liineburg vom 05. Mérz 2001
als zulassungspflichtiges Arzneimittel ein-
gestuft. Das Bundesinstitut fiir Risikobewer-
tung lisst die Frage der Einstufung von Gelée
royale offen.

Ein direkter Verkauf von Bliitenpollen und
Gelée royale im urspriinglichen, unver-
dnderten Zustand ist dem Imker immer
moglich. Es miissen jedoch folgende Ver-
ordnungen und Gesetze dabei beachtet
werden: die Riickstands-Hochstmengen-
Verordnung, die Hygiene-Verordnung, das
Eichgesetz sowie die Loskennzeichnungs-
Verordnung,

Produkt- und Preisgestaltung
=» Blutenpollen

Ich personlich bin besonders von frischem
Pollen begeistert. da dieser geschmacklich.
aber auch qualitativdem getrockneten Pol-
len weit tiberlegen ist. AufSerdem ist das
Angebot an Frischpollen aus Deutschland
noch um ein Vielfaches geringer als das
ohnehin schon knappe Angebot an getrock-
netem Pollen.

Eigenen Pollen, den wir im Jahr 2007 geern-
tet hatten, boten wir getrocknet im 425-ml-
Glas (Inhalt: 250 g) mit einem luftdichten
Twist-Off-Verschluss an. Da Farben- und
damit Bliitenvielfalt fiir den Kéufer von Pol-
len wichtig sind. zogen wir ein durchsich-
tiges Glas der lichtgeschiitzten Verpackung
vor. Das einfache und informative Etikett
wurde selbst entworfen und gedruckt. Die
Abbildung auf dem Deckel mit der Pollen
sammelnden Biene greift das Thema Blii-
tenpollen auf und soll Bezug zur Bestéiu-
bungsleistung schaffen.

Die
Vermarktung
unseres selbst
geernteten
Blutenpollens
erfolgte
bisher in
schlichter
Verpackung.
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Die aktuellen Marktpreise fiir deutschen
getrockneten Bliitenpollen liegen zwischen
28 und 39 Euro pro Kilogramm. Frischpol-

len bei 30 €/kg. Dabei ist ein etwa 15%iger
Gewichtsverlust des frischen zum getrock-
neten Pollen zu beachten. In Italien liegen
die Preise von getrocknetem Pollen zwi-
schen 15 und 18 Euro. Frischpollen wie in
Deutschland bei rund 30 €/kg. In Oster-
reich wird getrockneter Pollen zwischen
25 und 35 Euro pro Kilogramm angeboten.
Die Schweizer Pollenimkervereinigung ver-
marktet ihren Pollen in 200-g-Glidsern zu je
20 Schweizer Franken, was einem Kilopreis
von 65 Euro entspricht. Doch die Nachfrage
steigt stiindig. Im Jahr 2007 wuchs die Mit-
gliederzahl der Schweizer Pollenimkerver-
einigung von 80 auf 130. Trotzdem konnte
die Nachfrage nicht gedeckt werden.

Produkt- und Preisgestaltung
-» Gelée royale

Um die Qualitit des frischen Gelée royale
zu erhalten, kommt in unserem Betrieb nur
die tiefgekiihlte Variante infrage. d. h. das
Gelée royale wird eingefroren und in Eis-
wiirfeln verpackt abgegeben. Eine Abgabe in
lyophilisierter (gefriergetrockneter) Form
oder ein Vermischen mit 1 lonig oder anderen
Bienenprodukten kam fiir uns bisher nicht
in Betracht. Wir bieten das Produkt so an,
wie es uns die Biene selbst darbietet.

Unser 10 g
fassendes
Violettglas mit
Etikett, in dem
wir unser
Gelée royale
vermarkten.

Als Verpackung fiir das kostbare Produkt
wiithlten wir das hochwertige, optimalen
Lichtschutz bietende Violettglas von Miron.
Datfiir erheben wir ein Glaspfand von 1 Euro.
Das Etikett wurde von uns selbst entworfen
und gedruckt. Um den Kunden die Dosie-
rung und Einnahme zu erleichtern, verkau-
fen wir Gelée royale mit einem passenden.
I g fassenden Dosierloffel. Der Preis belédufl
sich mittlerweile auf 25 Euro pro 10 g Gelée
royale inklusive Glaspfand.

Immer gekuhlt!

Dasowohl Gelée royale als auch Frischpol-
len tiefgekiihlt gelagert werden miissen,
bote sich eine kombinierte Vermarktung



Gut Ubersichtlich ausgestellte
Bienenprodukte animieren die
Kundschaft bei einem Besuch
zuzugreifen.

Zuséatzliche Flyer und Informa-
tionsmaterialien erganzen den
Wissensbedarf und schaffen
so Vertrauen zum Hersteller
und Vermarkter.
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mit kleinen spezialisierten Tiefkiihltruhen
aul den Mirkten an. Weil es sich aber nicht
um Massenartikel handelt, sollten die not-
wendigen Investitionen vorher bedacht
werden.

Gelée royale kann, in Eiswiirfeln verpackt,
auch mit der Post verschickt werden. Ver-

suche haben gezeigt, dass die Kithlung tiber

24 Stunden gewihrleistet ist. Bei ptinktlicher
Anlieferung an der Poststelle kurz vor Ab-
holung durch den Posttransporter und
einem Versand nicht unmittelbar vor dem
Wochenende hat die Ware den Kunden
in der Regel innerhalb dieses Zeitraums
erreicht. Aufgrund der leichten Verderb-
lichkeit von Gelée royale vermarkten wir
generell keine auslindische Ware. Lange
Transportwege iiber mehrere verschiedene
Hindler und mégliche Verunreinigungen
wiirden eine Gewihrleistung fiir Frische
und Qualitit des Produktes unmoglich ma-
chen.

Frischpollen kann nicht per Post verschickt
werden. Die vielen kleinen Korner tauen
nach eigener Erfahrung schnell auf. ver-
klumpen und kénnen somit leicht verschim-

meln. Mit einer Verpackung unter Stickstoff

konnte dieses Problem gelost werden. Stick-
stoff verdringt den Sauerstoff und verhin-
dert die Alterungsprozesse. Allerdings ist
eine Stickstoffverpackung mit hohen An-
schaffungskosten fiir grofSe Verpackungs-

maschinen verbunden. Fiir kleinere Betriebe
konnte eventuell eine sogenannte Glovebox
- ein Plexiglaskasten, in dem unter Luftab-
schluss eine spezielle Atmosphire erzeugt
werden kann - eine Alternative sein.

Marktchancen und -risiken

Die Nachfrage nach Bliitenpollen wird stin-
dig grofier. Vor allem regionale Ware erfreut
sich wachsender Beliebtheit. Dies konnte
ein etwas besseres Preisniveau zur Folge ha-
ben. AufSerdem schafft der zunehmende Be-
kanntheitsgrad von Bliitenpollen neue Per-
spektiven der Vermarktung. Feinkost- oder
Naturkostliden kénnten zum Beispiel als
Wiederverkdufer gewonnen werden.
Hochwertige Mischungen aus Honig und
deutschem Bliitenpollen, ;monofloraler”
Pollen (wie etwa Weiden-, Sonnenblumen-
oder Edelkastanienpollen) oder saisonab-
hingige Chargen (Friihjahrsbliiten- oder
Sommerbliitenpollen) konnten die Produkt-
pulcttc erweitern.

Aber auch Probleme bei der Vermarktung
von Pollen kénnten zukiinftig auftreten.
Pflanzliche Sekundérstoffe wie die Pyrro-
lizidin-Alkaloide (PA). aber auch gentech-
nisch verinderte Organismen (GVO) konn-
ten dazu fithren, das Kéiuferschichten ver-
lorengehen, die ein reines und unver-
filschtes Naturprodukt erwarten.

Bienenprodukte

Eigene Erfahrungen

Fiir Gelée royale deutscher Herkunft ent-
wickelte sich die Nachfrage iiberraschend
positiv. Durch Flyer und Informationsmate-
rial konnten wir in der Direktvermarktung
Interessenten gewinnen, denen wir tiefge-
frorenes Gelée royale zuschicken. Unsere
anfingliche Uberlegung, einen passenden
Styroporkarton fiir den Versand fertigen zu
lassen, scheiterte jedoch an den zu hohen
Kosten.

Das Internet stellt fiir die Gelée royale-Ver-
marktung eine ideale Plattform dar. So kin-
nen wir eine Fiille von Informationen, die
jederzeit selektiv und ungestort abgerufen
werden konnen, bereitstellen. In Kombina-
tion mit dem Online-Shop wird dies gerne
angenommen.

Eine weitere Kéuferschicht sind die Imker
selbst. Sie kennen Gelée royale, konnen die
qualitativen Unterschiede einordnen und
sind daher bereit, fiir das deutsche Produkt
etwas mehr als fiir die Importware zu zah-
len.

Auch fiir Gelée royale liefSe sich mit einer
Produktdifferenzierung die Nachfrage und
damit die Zielgruppe erweitern. Man konnte
beispielsweise Gelée royale in Wachsweisel-
nipfchen anbieten, die komplett als Ganzes
von der Zuchtleiste entnommen und zur
Konservierung in ein kleines, nur rund 2 g
fassendes Gléischen gesetzt und mit Honig
aufgefiillt werden. Eine solche Menge ent-
spriche der Tagesdosis. Ob diese Idee auch
tatsichlich in die Praxis umgesetzt werden
kann, bleibt zu priifen. Denn sicher bedarf
diese Variante eines noch hoheren Zeitauf-
wandes.

Unabhingig davon, fiir welche Variante der
Gewinnung und Vermarktung man sich ent-
scheidet, liegt das Potenzial der Gelée roy-
ale-Vermarktung darin. mit geringen An-
schaffungskosten ein Qualititsprodukt zu
erzeugen. Die Arbeit setzt kaum korperliche
Kraft voraus und eignet sich deswegen auch
gut fiir Frauen und - wie in Italien prakti-
ziert — sogar fiir Behinderte.

Es wire wiinschenswert, mehr Imker fiir
diese beiden imkerlichen Nebenprodukte
zu begeistern, denn eine steigende Zahl an
Produzenten wiirde nicht nur den Absatz
fordern, sondern die Bedeutung dieser wert-
vollen Produkte weiter zunehmen lassen.
Ich bin der Redaktion dankbar fiir die Mog-
lichkeit. die Gewinnung und Vermarktung
von Pollen und Gelée royale hier so ausfiihr-
lich darstellen zu konnen, und hoffe, viel-
leicht bei dem einen oder anderen Imker
das Interesse an diesen Produkten geweckt
zu haben.

Dorothea Heiser

Immenhof, 97855 Triefenstein
dorothea@heiserimkerei.de
www.heiserimkerei.de
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