
«Nahrungsmittel lösen Emotionen aus»

Siehabenmit21Jahrendas
Geschäftvon IhremVaterüber-
nommen.HatmanindemAlter
nichtandereTräume?
HeiniSchwarzenbach:DerTraum,
das Geschäft zu übernehmen, war
immer präsent. Bis zu demPunkt,
als ich denEntscheid fällenmuss-
te.Dieserwaranfangsnicht leicht.
Im ersten Moment habe ich mich
gefragt, ob ich das die nächsten 50
Jahremachenwill.Wenn ichNein
gesagt hätte, hätte die Familie das
Geschäft aber aufgeben müssen.
Ich dachte mir dann, dass ich es
vier, fünf Jahre ausprobiere. Jetzt
ist das bald 30 Jahre her und ich
habeesniebereut.
WaswarendiewichtigstenVer-
änderungen, seitSie1987das
Geschäftübernommenhaben?
Das Café 1998 zu eröffnen, war
ein Meilenstein. Beim Sortiment
hat es in den 30 Jahren grosse
Veränderungen gegeben. Es ist
symptomatisch für viele Produk-
te,dasswirmehrinsDetailgehen:
Mit dem Wechsel zu Speziali-
täten ist die Vielfalt wesentlich
breiter geworden.Wir hatten da-
mals vor allem aromatisierten
Tee. Inzwischen sind wir bei
180 Sorten Grün-, Schwarz- und
Oolongteeangelangt.
KönnenSiedie180Teesortenalle
auseinanderhalten,wennSie
diese trinken?
Ja, das kann ich. Ich will keine
Tees führen, die gleich schme-
cken. Natürlich sind es Nuancen:
etwas kräftiger, etwas blütenhaf-
ter, etwas würziger. Jeder Tee hat
seineneigenständigenCharakter.
ProbierenSie jedesProdukt,das
Sieverkaufen, selbst?
Ja. Wir haben gut 2500 bis 3000
Produkte. Grundsätzlich frage
ich dauernd: Stimmt das Pro-
dukt?Wollenwir es imSortiment
behalten, gibt eseinbesseres.Wir
degustieren alle zwei Wochen
am Morgen eine Stunde lang.
Das Personal muss wissen, wie
jeder einzelne Tee oder Kaffee
schmeckt.WenndasPersonal be-
geistert ist, lässt sich ein Produkt

auch verkaufen. Das Empfehlen
und Anbieten ist ebenso wichtig
wie das Suchen eines Nahrungs-
mittels.
Lässt sicheinTraditionsgeschäft
wieSchwarzenbachmitden
MöglichkeitendesOnline-
handelsverbinden?
Sehr gut, gerade mit den neuen
Medien wie etwa Facebook. Es
gibt Kunden, die nicht in Zürich
wohnen, aber auf Kaffee und
Dörrfrüchte nicht verzichten
wollen. Aber es gibt auch andere,
die sagen, siewürdenbei Schwar-
zenbach nie im Internet kaufen,
weil sie Wert auf das Ambiente
unddenGeruch legen.
WelcherKunde,denSiebe-
liefern,wohntamweitesten
entfernt?
Erst gestern haben wir etwas
nach Australien geschickt. Ein

Kunde aus China lässt sich regel-
mässig Kaffee liefern.Wir hatten
auch schon Kunden in Finnland
oder inKanada.
TouristenausallerWeltkaufen
bei Ihnenein.WelcheAnekdote
kommtIhnenda indenSinn?
Es gibt die Episode von einem
Russen, der sagte, ich will den
besten Tee. Dabei ging es ihm
eher um den hohen Preis als um
dieQualität. Das sind kuriose Er-
lebnisse.WennwirKaffee rösten,
schauen wir immer wieder in
ungläubige Gesichter von Men-
schen, die keine Ahnung haben,
wieKaffee produziert wird. Es ist
spannend, diesen Leuten dann
etwasüberKaffeezuerzählen.
Siesind indemHausaufgewach-
sen, indemsichdasGeschäft
befindet.Wassind Ihre frühes-
tenKindheitserinnerungen?
Am meisten ist mir der Geruch
des Hauses geblieben. Man kann
nicht sagen, dass es der Duft von
Kaffee, Tee oder Gewürzen ist –
es ist eine Mischung aus vielem.
Auch heute ist es noch so: Wenn
ich nach dem Wochenende ins
Geschäft komme, ist es ein Wie-
der-nach-Hause-Kommen.
MachtdasSinnliche IhrenBeruf
aus?
Essen funktioniert über die Sin-
ne. Was für das Gehör die Musik
ist, sind für den Gaumen die
Nahrungsmittel. Sie lösen Emo-
tionen aus, Erinnerungen kom-
men hoch. Der Stellenwert guter
Nahrungsmittel ist wieder stär-
ker im Kommen. Essen steht
nicht nur für Nahrungsaufnah-
me, Essen steht auch für Kochen
unddasPflegenvonGeselligkeit.
WeswegensindSievoreinigen
JahrenausdemNiederdorfnach
Zollikongezogen?
Mit zwei Kindern und einem
Hund haben wir mehr Platz ge-
braucht. Für mich war aber klar,
dass ich in der Nähe bleiben will:
Ich will nicht jeden Tag im Stau
stehen. Dafür ist Zollikon perfekt.
Ich bin schnell im Geschäft, aber
auch schnell im Grünen. Ich habe
beides–«deFöiferundsWeggli».
Sie reisengerne,auch intropische
Gebiete.BesuchensiedortProdu-
zenten ihrerNahrungsmittel?
Das eine begünstigt das andere.
Wir wollen nicht nur am Strand
liegen, sondern Neues erkunden.
Reisen verbinden meine Frau
und ich deswegen damit, Liefe-
rantenundProduzentenzubesu-
chen. So lernen wir die Bevölke-
rung kennen und erleben ein
Land anders, als Touristen dies
gemeinhin tun. Zu sehen, wie
Produkte angebaut werden und
wie viel Aufwand dahinter steckt,
stimmtmichehrfürchtig.
HabenSieauf IhrenReisenauch
schonLebensmittelentdeckt,die
Sie insSortimentaufgenommen
haben?
Es gibt immer wieder neue Pro-
dukte,diewiraufdieseWeiseent-
decken. Vor einigen Jahren wa-
renwir auf der Insel Sansibar, wo
uns eine Produzentin verraten
hat, dass sie vor allem mit den
Zimtblättern und den Zimtblü-
ten kocht. Wir kannten damals
nur die Verwendung der Rinde,
konnten aber Gerichte probie-
ren, die mit Blättern zubereitet
wurden. Diese schmeckten fan-
tastisch. Heute bekommt man
Zimtblüten nicht mehr nur bei
uns, aber vor zehn Jahren waren
sie nur in wenigen Gourmetres-
taurants erhältlich. Die Zeit des
Produkts ist reif geworden.
SindSieverwandtmitanderen
Schwarzenbachs:etwader
SchriftstellerinAnnemarieund
demPolitiker JamesoderUrs
Schwarzenbach,demKüs-
nachterBesitzerdesDolder
GrandHotels?
InStäfagibtes jaauchnochWein-
bau Schwarzenbach, ein toller
Weinproduzent. Immerwenn ich

gefragt wurde, sagte ich, wir sind
der kleine Schwarzenbach-Zweig
und nicht verwandt. Aber wenn
man 200, 300 Jahre zurückgeht,
sind wir eben doch miteinander
verwandt.
Dasheisst,Siehabengenea-
logischeStudienbetrieben?
Urs Schwarzenbach hat das vor
einigen Jahren getan und den
Stammbaum nachführen lassen.
Das war spannend, ein 200- bis
300-seitiges Buch nur über die
Schwarzenbachs.
Undzuden linksufrigenSchwar-
zenbachs,Annemarieund
James,gibtesauchverwandt-
schaftlicheVerbindungen?
Das ist eben der andere Zweig.
Wir haben immer gesagt: Wir
sind die Baumwollenen und
James und Annemarie Schwar-
zenbachsinddieSeidenen.
VieleTraditionslädensindaus
demNiederdorfverschwunden:
GehtesSchwarzenbachKolo-
nialwarenwirtschaftlichgut?
Uns geht es gut, es ist aber wie bei
jedem Geschäft ein Auf und Ab.
Das Ab war aber eher in der Zeit
vom «Lädelisterben» in den 70er-

Jahren zu verorten. Meine Eltern
mussten sich überlegen, was
unser Kernthema ist. Sie konzen-
trierten sich auf die Privatkund-
schaft und verkleinerten den Be-
reich des Engroslieferns. Das war
der absolut richtige Entscheid.
Wir hatten auch Glück, dass mein
Urgrossvater so weitsichtig war
und dasHaus, in dem sich das Ge-
schäftbefindet, gekaufthat. Soha-
ben wir länger den Schnauf in
schwierigen Zeiten, als wenn wir
Mietezahlenmüssten.
Siesindder fünfteHeiniSchwar-
zenbach.EinenHeiniVIwirdes
nichtgeben?
Heini VI gibt es derzeit nicht,
aber das ist nicht weiter tragisch.
Ich bin sehr stolz auf meine bei-
den Töchter. Als unsere zweite
Tochter zurWelt kam,hatmirdie
alte Frau Schober gesagt: Es gibt
noch ein drittes Kind und das ist
dann sicher ein Junge. Ich fand,
vielleicht gerade nicht. Der
Stammhalter kann auch eine
Frausein.
Besteht indernächstenGene-
ration Interesse,dasGeschäft
weiterzuführen?
Es ist noch zu früh, das zu sagen.
Es wäre schön, wenn es dereinst
weitergehenwürde.Aber ich füh-
le mich auch noch jugendlich ge-
nug, meinen Beruf noch einige
Jahreauszuüben.

Interview:PhilippaSchmidt

WOCHENGESPRÄCH Edle
Lebensmittel sindHeini
SchwarzenbachsWelt. Der
Zolliker führt dasKolonial-
warengeschäft seiner Familie
inder ZürcherAltstadtbereits
in fünfterGeneration.

Heini Schwarzenbach vor seinemKolonialwarenladen in der Zürcher Altstadt. Michael Trost

ZUR PERSON

Heini Schwarzenbach ist Ge-
schäftsführer und Inhaber vonH.
Schwarzenbach Kolonialwaren
imStadtzürcher Niederdorf. Das
traditionsreicheDelikatessenge-
schäft wurde 1864 vonHeinrich
Schwarzenbach I gegründet.
Eswird von der Familie bereits
in fünfter Generation geführt.
Der 50-jährigeHeinrich Schwar-
zenbach lebtmit seiner Frau
und seinen beiden Töchtern
in Zollikon. phs

«Erst gestern haben
wir etwas nach
Australien geschickt.»

«Der Stammhalter
kann auch
eine Frau sein.»

Zürichsee-Zeitung Bezirk Meilen
Montag, 25. Juli 2016Zürichsee

|
2


