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Ausgangslage

Die Mutter-Kalb-Haltung oder Muttergebundene Kalberaufzucht (MuKa) benennt eine Hal-
tungsform innerhalb der Milchproduktion, wobei die Milchkuh ihr Kalb aufzieht. In der gangi-
gen Praxis wird das Kalb unmittelbar oder kurz nach der Geburt von der Mutter getrennt, um
moglichst viel Milch fiir den Verkauf zu melken. Bei der Mutter-Kalb-Haltung wird das Kalb
wahrend drei bis zehn Monaten von der Mutter aufgezogen, wobei die Kuh weiterhin gemol-
ken wird.

Diese tierfreundliche Haltungsform verursacht in der Milchproduktion hohe Kosten, beispiels-
weise aufgrund des erhohten Platzbedarfs (alle Kalber bleiben langer bei der Mutter und auf
dem Geburtsbetrieb) und der geringeren Einnahmen (20-50 Prozent geringere vermarktbare
Milchmenge). Ein kostendeckender Erlés (mind. 30 Rappen mehr pro Liter Milch) ist aktuell
noch schwierig zu erreichen, da erst relativ wenige Betriebe effektiv mit allen Tieren MuKa
betreiben und diese zusétzlich in der ganzen Schweiz verstreut liegen. Eine regionale Verar-
beitung von Milch ausschliesslich aus MuKa ist deshalb kaum maoglich und eine nationale
Verarbeitung bedingt lange Wege fir die Logistik.

Damit MuKa-Hofe mittelfristig tiberleben kénnen und sich eine Muttergebundene Kalberauf-
zucht in der Milchproduktion etablieren kann, sind zwingend Marktldsungen nétig. KAGfrei-
land, Cowpassion und die Fachstelle MuKa organisierten daher einen Workshop zum Thema
Vermarktung von Produkten aus Mutter-Kalb-Haltung, wobei Fachpersonen aus Produktion,
Verarbeitung und Vermarktung ihre Erfahrungen und Ideen fiir Ldsungsansatze diskutierten.
Auf dieser Diskussionsgrundlage wurde dieses Leitpapier erarbeitet, mit dem Ziel, bereits
praktizierende und Betriebe mit Interesse an MuKa in der Vermarktung zu unterstitzen und
Produkte aus Mutter-Kalb-Haltung fiir Konsumentinnen und Konsumenten verfligbar zu ma-
chen.
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Hintergrund

Seit Juli 2020 ist es aufgrund einer Verordnungsrevision auch in der Schweiz erlaubt, Milch
von saugenden Kiihen abzuliefern. Das Interesse an einer Muttergebundenen Kalberaufzucht
ist seitens Landwirtinnen und Landwirten seither steigend, insbesondere bei jingeren Gene-
rationen und jungen Familien. Auch Konsumentinnen und Konsumenten zeigen zunehmend
Interesse an Milch und Milchprodukten aus einer gemeinsamen Haltung von Kuh und Kalb:
sowohl Cowpassion als auch die Fachstelle MuKa erhalten wochentlich Anfragen zu Produk-
ten aus MuKa (hauptsachlich Trinkmilch).

In den verschiedenen Landern haben sich in den letzten Jahren Projekte fir die Vermarktung
von Produkten aus einer Muttergebundenen Milchproduktion entwickelt. Einige Beispiele fir
Produkte/Labels aus MuKa aus dem Ausland:

e Schottland: The Ethical Dairy » Kaseversand per Post

¢ Neuseeland: Happy Cow Milk » Pasteurisierung, Transport und Verkauf von Milch in
speziell angefertigten Behaltern in Form von kleinen Kiihltanks

e Deutschland: De Okomelkburen » Genossenschaft hat eigene Verarbeitung aufge-
baut und liefert Milch(-produkte) in den Handel (Supermarkte Rewe und Edeka)

¢ Niederlande: Kalverliefde » mit 3 (grossen) Betrieben gestartet Milch in den Handel
zu liefern, wachst seither stetig (Sortiment verbreitert, zusatzliche Verkaufsstellen)

Problemstellungen

1. Geringere Milchmenge fiir den Verkauf: Je nach System und Umsetzungsform kann
der Betrieb 20-50% weniger Milchmenge verkaufen im Vergleich zu vor der Umstel-
lung. Interessierte Einsteiger fragen nach einem Abnehmer, der die Milch mit einem
hoheren Milchpreis entschadigt und in einen separaten Kanal fliessen lasst. Dieser um
mind. 30% hohere Milchpreis ist erforderlich, damit der Betrieb seine Umsatzeinbusse,
welche durch die mit dem Kalb geteilte Milch erfolgt, kompensieren zu k&nnen. Bis
heute gibt es in der Schweiz keinen Abnehmer fir Milch aus Mutter-Kalb-Haltung, ein
Grossteil der Milch von MuKa-Hofen fliesst in den herkémmlichen Milchkanal zum re-
guldren Preis.

2. Patt-Situation: Sobald die Verarbeitung resp. Vermarktung gesichert ist und ein ent-
sprechender Milchpreis geboten wird, wiirden diverse Betriebe auf MuKa umstellen
wollen, wie Gesprache der Fachstelle MuKa mit interessierten Landwirten und Land-
wirtinnen zeigen. Von Seiten Abnehmer ist jedoch die aktuell verfligbare Gesamt-
menge noch zu tief, um sich damit zu befassen (hohe Kosten flr separate Verarbei-
tung kleiner Mengen). Produzenten warten auf einen Verarbeiter, der MuKa-Milch
entsprechend entschadigt, Verarbeiter wiederum wollen eine gréssere Anzahl an Be-
trieben um erst einzusteigen, was eine klassische Patt-Situation darstellt.

3. Bedenken bzgl. Hygiene: Verarbeiter und Kaserinnen zeigen Bedenken was die Hygi-
ene der Milch von sdugenden Kiihen anbelangt. Die Zweifel, dass die Verarbeitung
von Milch aus MuKa wirklich rechtens ist oder die Befiirchtung, MuKa wiirde die
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Milchqualitat negativ beeinflussen, halten Verarbeiter bisher davon ab Milch aus
MuKa separat zu verarbeiten.

4. Herausforderungen Handel: Ein Interesse der Grossverteiler an Produkten aus MuKa
kam erst nach steigendem Medieninteresse. Detailhandler haben Bedenken, dass ein
Kannibalisierungseffekt eintritt und zweifeln gleichzeitig an der Zahlungsbereitschaft
der Konsument:innen fiir einen hoheren Milchpreis. Der Handel stellt hohe Anforde-
rungen an Mindestmengen, konstanter Lieferung und Akzeptanz in allen Filialen.

Fazit: MuKa stellt eine naturnahe Form der Milchproduktion dar, welche mit sehr hohem Tier-
wohl fir Kuh und Kalb einhergeht, die Zufriedenheit der Betriebsleitenden und die Freude an
der taglichen Arbeit erhoht. Die Nachfrage aus der Bevélkerung nach entsprechenden Pro-
dukten ist vorhanden, jedoch fehlt das Verbindungsglied der Verarbeitung / Vermarktung.

Es besteht zudem ein gewisser Zeitdruck eine Losung fir die Vermarktung dieser Milch zu
finden, weil die bestehenden MuKa-Betriebe jeden Monat ohne angepassten Milchpreis wei-
ter Verluste machen und diese Situation aufgrund der finanziellen Einbussen nicht lange halt-
bar ist.

Losungsansdtze

Aktuelle Losungsansatze der bestehenden MuKa-Hofe sind: Direktvermarktung, Querfinan-
zierung mit anderen Betriebszweigen und/oder Tatigkeiten im Nebenerwerb, Spenden und
Tierpatenschaften. Bisher geht der grosste Teil der Milch von Schweizer MuKa-Ho6fen in den
herkdmmlichen Kanal, zum gangigen Milchpreis.

Ubergeordnetes Ziel

Milchabsatz in einen separaten Kanal, d.h. separate Verarbeitung mit ei-
nem Milchpreis der um mind. 30% héher liegt im Vergleich zu Milch aus
getrennter Haltung von der Milchkuh und ihrem Kalb.

1. Direktvermarktung

Direktvermarktung ist nur fiir einzelne Betriebe mdglich und meist kann nur ein (kleinerer)
Teil der Milch Gber Direktvermarktung abgesetzt werden (Gesamtmilchmenge pro Betrieb
betragt Ublicherweise mehrere hundert Liter pro Woche).

Voraussetzung: gute 6ffentlich-zugangliche Lage des Betriebs, Ressourcen fir die Hof-eigene
Verarbeitung, eher kleinere Betriebe (gréssere Milchengen kaum ausschliesslich tiber Direkt-
vermarktung absetzbar)

2. Zusammenarbeit mit Verarbeitern & Detailhandlern

Ohne die Zusammenarbeit mit Verarbeitern (Molkereien, Kasereien) wird sich die Mutter-
Kalb-Haltung nicht etablieren kénnen. Fir eine flachendeckende Verbreitung ist zudem der
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Einstieg durch Detailhandler wichtig. Die grosste Hirde sind aktuell Verarbeiter und Kaserin-
nen, die Milch aus MuKa nicht abkaufen und separat verarbeiten wollen. Aufgrund hygieni-
scher Bedenken bzgl. Milch aus MuKa-Herkunft, ist die Sensibilisierung und Aufklarung der
Branche in Form von Verbreitung von wissenschaftlichen Daten und Fakten dazu elementar.
Ebenso weitere Untersuchungen und Studien, die Werte und Inhaltsstoffe von Milch von sau-
genden Kiihen aufzeigen.

Bedenken gelten zudem auch der Zahlungsbereitschaft von Konsument:innen fir Milch(pro-
dukte) aus MuKa. Auch hier ist Aufklarungsarbeit wichtig, um darlegen zu kénnen, wie der
hoéhere Produktepreis zustande kommt und weshalb dieser Voraussetzung ist, damit sich eine
Mutter-Kalb-Haltung in der Milchproduktion etablieren kann.

3. Einzelne Projekte mit regionalen Kasereien

Auch um mit regionalen Kasereien Projekte zu MuKa-Produkten aufgleisen zu kénnen, sind
Aufklarung, Sensibilisierung, Forschungsprojekte und Weiterbildungen fir Kaser:innen Vo-
raussetzung. Kaserinnen mussen darauf vertrauen kénnen, dass sie nicht widerrechtlich han-
deln und qualitative hochstehende Produkte auch aus Milch von saugenden Kihen herge-
stellt werden kénnen. Auch ist es fir Verarbeiter wichtig zu wissen, in welchen Bereichen Mil-
chinhaltsstoffe von saugenden Kiihen im Vergleich zu nicht-saugenden Kiihen variieren kon-
nen (z.B. im Fettgehalt).

Aktuelles Schweizer Beispiel

Mittels eines Crowdfundings durch Cowpassion, konnte das Geld fir den Aufbau ei-
ner kleinen regionalen Kaserei im Emmental BE zusammengebracht werden. Diese
MUKA Kaserei AG konnte Anfang 2025 in Betrieb genommen werden, verarbeitet
ausschliesslich Milch aus MuKa und kann auch Kleinmengen separat verarbeiten.

4. Grossere und kleinere regionale Direktabnehmer (Gastro)

Auch gewisse (kleinere) Gastronomien und Kaffees zeigen zunehmend Interesse an Milch und
Milchprodukten aus der tierfreundlichen Mutter-Kalb-Haltung. Hier kdnnen auch Zusammen-
arbeiten zwischen einzelnen Hofen und entsprechenden Direktabnehmern in der gleichen
Region entstehen. Herausforderungen hierbei: Transport und Verarbeitung (falls nétig).

Aktuelles Schweizer Beispiel
Die kleine Ziircher Glacé-Manufaktur Gelatissimo kauft direkt einem MuKa-Hof wé-
chentlich Milch ab, um damit Gelato mit Milch aus Mutter-Kalb-Haltung herzustellen.

5. Kalberabsatz fiir Fleisch aus MuKa-Herkunft

Aufgrund der Tatsache, dass MuKa-Betriebe ihre Kalber nicht auslagern, sondern alle mannli-
chen und weiblichen Kalber bis zur Entwohnung auf dem Geburtsbetrieb behalten, ist fiir
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diese Tiere im Schlachtalter ein Absatzkanal nétig. Auch hier gibt es bis heute keinen separa-
ten Kanal fir Tiere aus MuKa-Herkunft.

Solche Produkte konnten aufgrund des Alleinstellungsmerkmals ausgelobt werden. Produ-
zentinnen und Produzenten sind sehr interessiert an einem Abnehmer fir ihre Tiere, die dann
als Fleisch aus tierfreundlicher Mutter-Kalb-Haltung vermarktet werden kénnen, jedoch be-
stehen unterschiedliche Praferenzen der Produzenten in Bezug auf das Schlachtalter der Tiere
(Kalb- vs. Rindfleisch). Auch ist es vielen MuKa-Produzent:innen ein Anliegen, dass Tiere nicht
lange transportiert werden missen, was wiederum auch mit den hohen Tierwohlanspriichen
der Mutter-Kalb-Haltung einhergeht. So sind auch Projekte mit Hoftdtungen in Erwdgung zu
ziehen, was jedoch wiederum die Vermarktung/den Absatz des Fleisches erschwert.

Herausforderungen bei der Umsetzung

1. Ohne Kalb keine Milch: Noch immer ein grosser Teil der Bevolkerung weiss nicht, dass
eine Milchkuh rund jahrlich ein Kalb gebart und von diesem direkt nach der Geburt ge-
trennt wird. Vielen Konsument:innen ist zudem nicht bewusst, dass es einen Unterschied
gibt zwischen Mutterkuhhaltung und MuKa.

Massnahme Aufklarung und Sensibilisierung der Bevolkerung

2. Standort Direktvermarktung: Die Bereitschaft von Konsument:innen, mehr Zeit zu inves-
tieren fir ihren Einkauf und z.B. den Weg zu einem Hofladen auf sich zu nehmen ist selten
gegeben (sogar bei Milchautomaten vor einem Bio-Fachgeschaft hat dies nicht funktio-
niert). Es bestehen daher hohe Anforderungen an Standorte, damit eine Direktvermark-
tung funktionieren kann. Auch wenn ein Automat mit Produkten direkt in der Stadt plat-
ziert werden kann, funktionieren bei weitem nicht alle Standorte. Der Standort muss nicht
nur gut frequentiert sein, sondern die Leute missen auch Zeit haben, wenn sie an diesem
Standort sind (z.B. Haltestelle OV 0.4.)

Massnahme auf Bedirfnisse von Konsument:innen eingehen und die Verfligbar-
keit von Produkten moglichst einfach machen — Produkte in Supermarkten ver-

fugbar machen.

3. Offenheit der Verarbeiter gegentiber Milch von sdaugenden Kiihen: aufgrund der Gesetz-
gebung war das Abliefern von sdugenden Kithen bis 2020 nicht legal. Nach wie bestehen
Bedenken was die Hygiene von Milch aus MuKa-Herkunft anbelangt.

Massnahme Aufklarung und Sensibilisierung der Verarbeiter:innen, sowie die Er-
arbeitung weiterer Fakten und Studien zu Milch von saugenden Kihen.
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4. Logistik der Milch (Kosten, Zeit, Distanz): Die Mehrkosten aus Milchtransporten bewegen
sich in der gleichen Gréssenordnung wie Mehrkosten aufgrund MuKa. Dies bedeutet,
wenn die Transportkosten zulasten der Milchproduzenten gehen, wird dadurch der ge-
samte MuKa-Mehrerlds (von 30%) auf Null reduziert.

Massnahme Auch die Transportkosten missen auf den Verkaufspreis gegentiber
dem Endverbraucher addiert werden. Dies wiederum erhdht entsprechend den
Verkaufspreis der Milch aus MuKa. Je mehr Hofe Milch unter MuKa produzieren,
umso hoher werden die Gesamtmilchmengen, was sich wiederum auf eine Reduk-
tion der Transportkosten auf den einzelnen Liter Milch niederschlagt.

Ausblick

Abschliessend kann festgehalten werden, dass eine zunehmende Zahl an Konsumentinnen
und Konsumenten sich nach Milchprodukten aus Mutter-Kalb-Haltung (MuKa) erkundigt.
Entsprechende Produkte einfach verfligbar zu machen, erfordert umfangreiche Aufkla-
rungsarbeit in der Branche und erfolgreiche Pilotprojekte, welche den Markteinstieg auch
fur grossere Player ebnen. Durch eine Ausdehnung der Menge koénnen auch die anfanglich
hohen Logistikkosten gesenkt werden.
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