Rheinhessen RNV GEIE

Starkregen direkt vor der Lese zwang die Winzer zu einem vorgezogenen Start der Ernte und minderte zudem die Menge

Mengenverwaltung

Die kleine Ernte 2017 hat Rheinhessens Winzer im Griff. Mit 1,9 Mill. Hektolitern wurde ein Viertel
weniger als normal gelesen. Das hat Folgen fUr alle Vermarktungswege

nfang des funften Jahr-

hunderts ist das germani-

sche Volk der Burgunden

tiber den Rhein gezogen.

Zwischen Mogontiacum
(Mainz) und Borbetomagus (Worms) ha-
ben die Burgunden am Rhein das Reich
gegriindet, auf das sich das Nibelungen-
lied bezieht.

Ist der heutige Anstieg der mit Bur-
gunder-Sorten Dbestockten Rebfliche
zwischen Mainz und Worms also eine
geschichtsbewusste Entscheidung
der Winzer? Immerhin stieg die Fli-
che des Grauburgunders in Rheinhes-
sen von 1990 bis 2016 von 331 auf 1.675
Hektar, die des Weiflburgunders von
137 auf 1.251 Hektar und die des Spit-
burgunders von 420 auf 1.470 Hektar.
Nimmt man noch den Chardonnay mit
704 Hektar dazu, haben die Burgunder-
sorten binnen 25 Jahren ihren Anteil in

den rheinhessischen Weinbergen von
3,5 Prozent auf 19,2 Prozent gesteigert.

Doch auch wenn der Anstieg der
Burgunder-Rebfliche beeindruckt, so
scheint es doch wahrscheinlicher, dass
er weniger einer neu entdeckten Nibe-
lungen-Treue und mehr dem geschuldet
ist, dass die Burgunder-Sorten deutsch-
landweit im Trend liegen. Auch in Pfalz,
Wiirttemberg oder an der Nahe wird ver-
stirkt auf Weifs-, Grau und Spitburgun-
der sowie Chardonnay gesetzt.

Dafiir gibt es Griinde. Die Zeiten der
Ertragsmaximierung im Weinberg sind
langst passé. Der Kunde treibt mit seiner
Nachfrage die Entscheidungen der Win-
zer, was sie pflanzen, an. Und der Kun-
de will eben oftmals Grau- oder Weif3-
burgunder und weniger Miiller-Thurgau
oder Silvaner, auch wenn deren kom-
binierter Anteil in Rheinhessen immer
noch tiber dem der Burgunder liegt.

Historisch betrachtet war das Burgun-
denreich am Rhein iibrigens bereits im
Jahr 436 nach rund einem Vierteljahr-
hundert Geschichte. Nachdem die Bur-
gunden unter ihrem Anfiithrer Gundahar
ihr Reich nach Westen ausdehnen woll-
ten, verloren sie entscheidende Schlach-
ten zunichst gegen die Rémer und an-
schliefend gegen die aus dem Osten
kommenden Hunnen. In den rheinhes-
sischen Weinbergen deutet dagegen ak-
tuell nichts auf ein Ende des 25 Jahre
wihrenden Burgunder-Booms hin. Ver-
lorene Schlachten fithrten die Rheinhes-
sen hochstens unter dem Banner der
Liebfrauenmilch im Export und 2017 im
Weinberg gegen den Frost.

Winzerboom. Doch aktuell liegen nicht
nur die Burgunder, sondern auch die
rheinhessischen Winzer im Trend. Es
ist ein schoner Zufall, dass in der aktu-
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ellen Ausgabe unserer Schwester-Zeit-
schrift Meiningers Weinwelt in der Rub-
rik »6 sells« neben zwei Franzosen und
einem Exoten vom Mittelrhein drei Wei-
ne aus Rheinhessen vorgestellt werden —
ganz ohne einen Rheinhessen-Schwer-
punkt in der Ausgabe.

Zudem ist keiner der drei Weine ein
im Trend liegender Burgunder. Statt-
dessen ein Likérwein im Tawny-Port-
Stil vom Weingut Dirk Wendel, ein
Orange Wein aus der Rebsorte Bacchus
von Marc und Jan Weinreich sowie der
Riesling Pfeffererde vom Weingut Fa-
milie Geil. Ist es auch Zufall, dass alle
drei Weingiiter aus dem Wonnegau in
Rheinhessens Suiden kommen? Wohl
eher schon, denn auch im Bereich Nier-
stein gibt es um Oppenheim-Nierstein,
Mainz-Hechtsheim oder Saulheim Qua-
litdtszentren, in denen sich gute Winzer
tummeln. Und im Bereich Bingen um
Appenheim-Ingelheim oder Siefersheim
genauso.

Doch in der Tat ist der Wonnegau der
Ursprung des rheinhessischen Aufstiegs.
Gerade um Westhofen herum tummeln
sich ambitionierte Weingiiter. Sehr deut-
lich wird das im Nachbarort Bechtheim.
Auf rund 1.800 Einwohner kommen
mindestens zehn ambitionierte Wein-
giiter. Und egal ob bei Erbeldinger, Jean
Buscher oder Dreissigacker — die junge
Generation hat das Ruder itbernommen
und ist mittlerweile als Winzer bereits
erwachsen geworden.

Mut zu neuen Wegen. Das gilt auch fiir
die Briider Marc und Jan Weinreich, die
2008 das elterliche Weingut iibernah-
men. Gleich zu Beginn stellte das Ge-
spann auf biologischen Anbau um und
verschlankte das Sortiment, indem es
die Qualititspyramide mit Guts-, Orts-
und Lagenweinen umsetzte. Seither pro-
duzieren die Bechtheimer Briider aus-
schlieflich trockene Weine. Konsequent
halten sie den Fokus des Weinguts auf
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50 Prozent
Dornfelder und

50 Prozent Kerner
gemeinsam auf der
Maische vergoren
und weinrechtlich
als deutscher Wein
verkauft. So
modern und
experimentierfreu-
dig sind Rheinhes-
sens Winzer

Weiflwein, der 95 Prozent der Anbaufli-
che ausmacht.

Bei diesen Anpassungen ist es aber
nicht geblieben. »Vor knapp sechs Jah-
ren bin ich in das Thema Naturwein bzw.
Orange Wine reingekommens, berich-
tet Marc Weinreich. Dabei erwies sich
die Partnerschaft mit seinem Bruder als
sehr forderlich. »Es ist gut, dass Jan je-
mand ist, der iiberzeugt werden will und
mich auch mal ausbremst, letztlich aber
auch offen fiir Neues ist. Wir haben da-
mals im Keller ein wenig rumprobiert,
bewusst auf bukettbetonte Sorten gesetzt
und die Weine zunichst mehr unter der
Hand verkauft«, so Marc Weinreich. Die
ersten Experimente wurden vor knapp
drei Jahren um einen Pet Nat erweitert.

Doch schlieflich standen die Briider
dann vor der Frage, wie es weitergeht.
Der bisherige Aufwand fiir die beson-
deren Liebhaberweine schien den Er-
trag nicht zu rechtfertigen. So stand die
Frage, damit aufzuhéren oder die Bemii-
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WEINMacher Rheinhessen

hungen zu intensivieren. Sie entschie-
den sich fiir Letzteres und kreierten ne-
ben den Weinguts-Weinen die Linie »Na-
tirlich Weinreich«.

Mit eigener, humorvoller Ausstattung
stellten die vier Weine »Perlen vor die
Sdue« (der Pétillant Naturel), »Heiter bis
wolkig« (Dornfelder und Kerner gemein-
sam auf der Maische vergoren), »Tache-
les« (Orange Wein aus Bukettsorten, vor
allem Bacchus) und »Des Wahnsinns
fette Beute« (Orange-Chardonnay) zum
Start der Linie vor einem Jahr 7 Prozent
des Absatzes, doch binnen einem Jahr
hat sich die Menge verdoppelt. »Wir hat-
ten etwas mit Export geliebiugelt, und
das hat in den USA und Skandinavien
gut geklappt«, erklirt Marc Weinreich.

Dabei ist die Mengensteigerung ein
schwieriges Unterfangen, denn diese
besonderen Weine erfordern extrem ge-
sundes Lesegut. Zukauf ist da keine Op-
tion. Das Wachstum des Weinguts auf
gut 20 Hektar hilft besser, die nétigen
Mengen zu erlangen. Die neue Gréfde
ermdoglichte vor einem Jahr auch einen
Mitarbeiter fiir den Vertrieb einzustellen,
wodurch Marc Weinreich wieder mehr
Zeit fur die Kellerarbeit hat, die er sich
mit seinem Bruder teilt. So haben Marc
und Jan Weinreich binnen nicht einmal
zehn Jahren ihr Familienweingut zu ei-
nem Betrieb umgeformt, der auf zwei
Beinen steht, von denen eines modern
und eines avantgardistisch gestaltet ist.

Gestiegenes Image. Jedes Weingut
hat seine eigene Geschichte, und die
der Weinreichs ist sicher nicht kopier-
bar, aber sie ist doch exemplarisch fiir
viele junge Winzer, die nach der Uber-
nahme den Betrieb umformten und
modernisierten.

Dabei war fiir viele junge Rheinhes-
sen der Einstieg ins elterliche Weingut
lange Zeit eine schwierige Entscheidung.
Das Flaschenweingeschift war meist
nicht stark ausgeprigt und dementspre-
chend auch die Keller nicht gerade hoch-
modern. Sollte man sich dem ungewis-
sen und riskanten Fassweinmarkt stel-
len, oder sollte man grofle Investitionen
in die Hand nehmen und mit Engage-
ment bis zur Selbstaufgabe etwas Eige-
nes aufbauen?
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Die Bruder Marc (li) und Jan Weinreich haben ihr Weingut in
Bechtheim auf zwei Saulen gestellt, wobei aktuell gerade »Natlrlich
Weinreich« sehr erfolgreich ist

Das in den letzten zwanzig Jahren
enorm gestiegene Image Rheinhessens
erleichtert heutigen Nachwuchswinzern
die Entscheidung deutlich. Man muss
nicht mehr bei Null anfangen, wenn
man rheinhessischen Wein promoten

will. Dabei sind auflerhalb der Wein-
branche viele Bekanntheits- und Image-
probleme der Region geblieben. Gera-

de die engagierten Jungwinzer haben
es aber geschafft, Rheinhessen in der

Weinbranche zu etablieren. Und sie ha-
ben dafiir gesorgt, dass innerhalb Rhein-
hessens Wein zum verbindenden Identi-

fikationsfaktor schlechthin wurde.

Unsicherheitsfaktor Ernte. Einen
Strich durch die Rechnung der aufstre-
benden Winzer macht die kleine Ern-
te. Die letzte Ernteschitzung weist fiir
Rheinhessen gerade einmal 1,9 Mill.
Hektoliter Weinmost aus. Damit wird in
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Der Rote Hang steht flir Rheinhessens Riesling-Klassiker an der

ostlichen Rheinfront
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Rheinhessen erstmals seit Langem weni-
ger als in der Pfalz geerntet, die immer-
hin 11 Prozent weniger Fliche ausweist.

Eine kleine Ernte kommt immer un-
gelegen, doch 2017 werden die Rhein-
hessen besonders getroffen. Der Durch-
schnittsertrag von 73 hl/ha ist noch klei-
ner als im Mini-Jahr 2010. Damals lag er
bei 77 hl/ha.

Das kann an der Branche nicht spur-
los vorbeigehen. Es sind gerade diese
Witterungsereignisse, die die fortschrei-
tende Konzentration der weinerzeugen-
den Betriebe zu einem systemimmanen-
ten Prozess machen. Wer in guten Jah-
ren keine Riicklagen bilden kann, wird
von den schlechten Jahren frither oder
spiter iiberrollt.

Das zeigt sich bei aller Dynamik der
jungen Winzer auch in den rheinhes-
sischen Betriebsstrukturen. Existierten
2010 noch 2.865 weinerzeugende Betrie-
be in Rheinhessen, so waren es bei der
letzten statistischen Erhebung 2016 nur
noch 2.348. Die durchschnittliche Be-
triebsgrofie stieg von 9,3 auf 11,3 Hekt-
ar Rebfliche.

Dennoch muss Rheinhessens profes-
sionellen Winzern vor der Zukunft nicht
allzu bang sein. Denn 2017 ist der ers-
te quantitativ schlechte Jahrgang seit
2010. In den sechs Folgejahren haben
die Rheinhessen in Summe stets eine
Normalernte eingefahren auch im Frost-
jahr 2011 und im deutschlandweit klei-
nen 2013. Bis Mitte 2015 lagen auch die
Preise fiir rheinhessischen Fasswein auf
einem hohen Niveau, sodass Rheinhes-
sens Winzer doppelt profitieren konnten.

Alle Augen auf Miiller-Thurgau. Zu-
dem sind die Winzer mit relativ vollen
Kellern in die Ernte 2017 gegangen. Und
nach der Ernte entwickelten sich die
Miiller-Thurgau-Restanten aus 2016 von
einem Abschreibungsobjekt zu einer be-
gehrten Ware, die gute Preise erzielte.
Dabei besitzt Miiller-Thurgau fiir
Rheinhessen besondere Bedeutung.
Auch wenn Riesling Miiller-Thurgau in
der Rebfliche als meistangebaute Sor-
te 2013 abgeldst hat, so sind die Ertrige
bei Miiller-Thurgau normalerweise doch
deutlich héher, sodass nach wie vor Miil-
lerThurgau der am meisten gekelter-
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te Most ist. 2016 wurden 480.000 Hek-
toliter Miiller-Thurgau gelesen, der da-
mit 18,8 Prozent der Ernte ausmachte.
Der Absatz der Liebfrauenmilch, in
die viel Miiller-Thurgau floss, ist deut-
lich schneller zuriickgegangen, als die
Miiller-Thurgau-Rebfliche.

Als die Fassweinpreise fiir Miil-
lerThurgau 2016 auch deswegen auf
40 Euro/hl sanken, war das Klagen daher
grof}, denn trotz Ertrigen von 115 hl/ha
sehen Branchenkenner die Schwelle fuir
eine austrigliche Bewirtschaftung bei
mindestens 70 Euro/hl. Der aktuell gut
40 Prozent tiber diesem kritischen Wert
liegende Fassweinpreis kann daher die
Austille, die tiber alle Sorten bei 26 Pro-
zent liegen, ausgleichen.

Doch das sind nur Rechenspiele, die
ignorieren, dass die Ernteausfille inner-
halb Rheinhessens sehr heterogen ver-
teilt sind. Besonders schlimm betroffen
sind der Westen Rheinhessens im Wein-
bereich Bingen, wo der Spitfrost im
Grenzbereich zur Nahe massive Schi-
den verursachte, und der Stiden, wo im
Weinbereich Wonnegau Starkregen mit
Hagel unmittelbar vor Beginn der Lese
die Lage so kritisch machte, dass der
Erntebeginn um ein paar Tage vorgezo-
gen wurde. Als Reaktion auf diese Er-
eignisse beschloss der rheinland-pfilzi-
sche Weinbauminister Volker Wissing
die Ausnahmegenehmigung, das Min-
destmostgewicht fiir Dornfelder Quali-
titswein um 3 Grad auf 65 Grad Oechs-
le herabzusetzen.

Auch in den stark geschidigten Regi-
onen gibt es jedoch Unterschiede in der
Betroffenheit der Betriebe. Die Rech-
nung, dass hohere Preise kleinere Ertri-
ge aufwiegen, diirfte fiir einige Winzer
daher nicht aufgehen. Andere, gerade
im Nordosten im Weinbereich Nierstein,
kénnen dagegen profitieren.

Folgen der Mini-Ernte. Wie wird sich
die kleine Ernte auf dem Markt bemerk-
bar machen? Je nach Vermarktungsart
fallt die Antwort unterschiedlich aus.
Ein Ausnahmewinzer wie Philipp Witt-
mann erzeugt trotz starker Expansi-
on auch in normalen Jahren nicht ge-
nug Menge, um der Nachfrage Herr zu
werden. Mit Projekten wie »100 Hiigel«
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gelingt es ihm, einen Teil der Nachfra-
ge mit Wein aus nicht weingutseigenen
Trauben zu befriedigen.

In einem Jahr wie 2017 wird dann das
Angebot der Weingutsweine gleich ei-
nem Naturgesetz kleiner. Wer auf die
Weingutsweine der Star-Winzer Rhein-
hessens in seinem Portfolio nicht ver-
zichten will, kann sich seine Allokatio-
nen daher gar nicht frith genug sichern.

Fur die Zu-Spit-Kommer werden vie-
le ausverkaufte Winzer sicher versu-
chen, Alternativen iiber Zukauf zu schaf-
fen. Damit entsteht auf dem Fasswein-
markt eine Nachfrage durch die Winzer,
die es in Rheinhessen — anders als in der
Pfalz — bisher nur auf einem geringfii-
gigen Niveau gab. Natuirlich werden die
Winzer hohere Qualititsanforderungen
stellen als die Kellereien, aber sie wer-
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den auch bessere Preise zahlen, weil sie
ihre Weine zu einem hoheren Preis ab-
setzen konnen.

Viele der jungen, aufstrebenden Win-
zer sind bisher auf eine Mischkalkulati-
on angewiesen. Sie produzieren mehr
Wein, als sie im Direktverkauf und iiber
den Fachhandel absetzen kénnen. Ein
Teil ihres Weins floss bisher auf den
Fassweinmarkt. Angesichts von Mengen-
verlusten von im Schnitt 25 Prozent wer-
den nicht wenige gar nichts an den Fass-
weinmarkt liefern, sondern unter Um-
stinden ebenfalls zukaufen miissen.

Da ihre Kalkulation aber ins Wanken
gerit, werden viele Winzer iiber Preis-
erhshungen nachdenken. Fachhindler,
die an den Newcomern Rheinhessens
interessiert sind, miissen sich also we-
niger um die Versorgung Gedanken ma-
chen, aber unter Umstinden selbst neu
kalkulieren.

Leidtragender LEH. Fiir den Fachhan-
del ist die kleine Ernte Rheinhessens
zwar nicht schén, doch die Kréte, die er
schlucken muss, diirfte deutlich kleiner
sein als die der Winzer. Blickt man je-
doch auf den natiirlichen Absatzweg der
Oppenheimer Krotenbrunnen sieht die
Lage deutlich schlechter aus.

Das Mainstream-Geschift des LEH
hingt direkt mit dem Fassweinmarkt
zusammen. Dort geht die verfiigba-
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re Menge fiir die Kellereien um mehr
als 25 Prozent zuriick. Selbstvermark-
ter, die bisher einen Teil ihrer Ernte als
Fasswein verkauften, bringen nun nicht
25 Prozent weniger als Fasswein an den
Markt, sondern im Extremfall gar nichts.
Und gut verkaufende Weingiiter miis-
sen ihre Ausfille durch Zukiufe kom-
pensieren und reduzieren die fiir Kelle-
reien verfiigbare Menge weiter.

Das wiederum macht es schwieriger
die gerade erkimpften Regalplitze im
LEH zu halten. Nach Daten der GfK hat
Rheinhessen 2016 seinen Marktanteil
unter den deutschen Weinen im LEH
um 3 Prozentpunkte auf 33 Prozent
steigern konnen. Den ersten Platz unter
den deutschen Anbaugebieten haben
sich die Rheinhessen jedoch mit einem
Riickgang des Durchschnittspreises um
5,7 Prozent auf 2,65 Euro/Liter erkauft.

Dieser Durchschnittspreis diirfte
sich angesichts der gestiegenen Fass-
weinpreise erhshen, denn die Kellerei-
en werden bemiiht sein, zumindest ei-
nen Teil ihrer gestiegenen Beschaffungs-
kosten an den LEH und die Kunden
weiterzugeben.

Fur den LEH sind die groflen Anbau-
gebiete von besonderem Interesse, da
die Kellereien hier eine zuverlissige Ver-
sorgung in grofier Stiickzahl besser ga-
rantieren kénnen. Ein wenig diirfen die
Rheinhessen daher hoffen, denn in den
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Der Binger Scharlachberg ist die nordwestliche Grenze Rheinhessens
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groflen Anbaugebieten Wiirttemberg
und Mosel ist die Ernte dhnlich klein
ausgefallen wie in Rheinhessen.

Angesichts von historisch kleinen Ern-
ten sind auch Frankreich, Italien und
Spanien nur bedingt in der Lage, neue
Regalplitze zu erobern. Die Ubersee-
Konkurrenz ist zudem lingst nicht mehr
so angesagt, abgesehen davon, dass Chi-
le und Argentinien selbst mit Versor-
gungsengpissen zu kimpfen haben und
Australien sowie die USA nicht den Ruf
von Preiskimpfern haben.

So droht die gréfite Konkurrenz aus
Baden und der Pfalz, wo die Winzer mit
einem blauen Auge aus der Ernte davon
gekommen sind. Doch auch dort gibt es
Verluste, sodass die Kellereien und Er-
zeuger zunichst bemiiht sein werden,
ihre eigenen Regalplitze zu verteidigen
und sicher nicht mit aggressiven Preisen
versuchen, neue Regalfliche zu erobern.

Die grofite Gefahr fiir die eigenen
Regalplitze ist daher die Verfiigbarkeit
selbst. Da die Kellereien gute Bestinde
aus 2016 eingekauft haben, kénnte bei
einer besseren Erntemenge 2018 jedoch
der Anschluss an die Normalvermark-
tung geschafft werden. Doch diese Rech-
nung bezieht mit den Weinbestinden
eine statistische Grofle ein, hinter die
viele Marktteilnehmer ein grofles Frage-
zeichen setzen.

Fazit. Selbstvermarktende Winzer sind
von der kleinen Ernte stirker betroffen
als Fassweinvermarkter, da die hoheren
Fassweinpreise die Ausfille kompensie-
ren konnen, wihrend die Selbstvermark-
ter ihre Preise schlecht um 25 Prozent
erhshen kénnen.

Betriebe, die die guten Jahre 2011-2016
genutzt haben, um Riicklagen zu bilden,
sollten dennoch gut durch dieses Krisen-
jahr kommen. Der Jahrgang 2017 diirf-
te daher nur fiir eine Pause und nicht
fur ein Ende des rheinhessischen Auf-
schwungs sorgen.

In Zeiten von Knappheit gewinnen
die lukrativen Vermarktungswege. Ver-
sorgungsschwierigkeiten diirfte es daher
vor allem fiir den LEH und den Export
geben, wihrend der Fachhandel sich
»nur« auf leicht steigende Preise einstel-
len muss. CLEMENS GERKE
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