
Bohnen für das gute Gewissen
„Mulembe“, „24 Grad“ und „V17“ - diese Kaffeeröstereien in Hannover arbeiten nachhaltig und zahlen faire Preise an die Farmer
Hannover. Kaffeebohne ist
nicht gleich Kaffeebohne. Der
„Cupping Score“ entscheidet
darüber, ob eine Rösterei ihr Pro-
dukt als Spezialitätenkaffee ver-
markten darf, im Bewertungs-
system der Speciality Coffee As-
sociation (SCA) müssen mindes-
tens 80 Punkte erreicht werden.
Seit 2018 betreut Anna Lina
Bartl von Hannover aus 44 Kaf-
feebäuerinnen und -bauern in
Uganda, jedes Jahr besucht sie
die Farmen am Mount Elgon.
Und freut sich über Resultate für
ihre Marke „Mulembe“: „Wir
haben den Cupping Score von
82 zum Teil auf 86 gesteigert.“

„Hallo, ich komme in friedli-
cher Absicht“ – das bedeutet
„Mulembe“. Bartls Mission be-
gann mit einem Forschungspro-
jekt an der Uni, demnächst gibt
die Agrarwissenschaftlerin ihre
Doktorarbeit ab: „Ich begleite
die Produzierenden das ganze
Jahr.“ Die 33-Jährige analysiert
Defekte in den Bohnen, leitet
aus den Daten Maßnahmen ab,
wie mit Dürre, Sturm, zu viel Re-
gen oder Krankheitserregern
umgegangen werden kann.

Aus Hannover gehen Reports
nachUganda: „Die Produzieren-
den erkennen, ob der Aufwand

sich lohnt.“ Die Zahlen sprechen
dafür, aufmanchen Farmen stie-
gen die Erträge von 800 Kilo pro
Hektar auf 1900 Kilo. Kleine
„Mulembe“-Chargen werden
auch in Uganda zu Testzwecken
geröstet – und verköstigt. „Das
schult die Sensorik. Die Leute
kommen sonst nicht mit ihrem
eigenen Produkt in Berührung,
bauen keine Beziehung auf.“

Eine Beziehung aufbauen sol-
len aber auch die Menschen in
Hannover (das Ladencafé ist an
der Harenberger Straße 3 in Lim-
mer) oder ganz Europa, die den
Kaffee beziehen: Auf jeder Pa-
ckung weisen Foto und Text da-
rauf hin, wer die Kaffeekirschen
angebaut und geerntet hat, ein
QR-Code führt zu Videos. „Die
Menschen in der Wertschöp-
fungskette werden sichtbar.“
Und siewerden fair bezahlt. „25
Prozent über den Höchstpreisen
vor Ort“, das ist die Vorgabe von
„Mulembe“. Außerdem fließen
von jedem Kilo Röstkaffee (35
Euro, im Abo 29,90 Euro) 5 Euro
in Entwicklungshilfeprojekte am
Mount Elgon: Bienenstöcke
neben den Kaffeefeldern helfen
bei der Bestäubung und öffnen
neue Einnahmequellen, das gilt
auch für Kakao- und Vanille-

pflanzen, die öfter im Jahr ge-
erntet werden.

Auch Markus Glaubitz ver-
kauft unter dem Label „24
Grad“ seit 2009besondere Boh-
nen am Engelbosteler Damm 52
(und bald in einem zweiten Ge-
schäft an der Straßenseite
gegenüber). „Spezialitätenkaf-
fee war damals eine Nische in
Hannover“, berichtet er über die
Gründung der Kaffeerösterei,
die ihrenNamenvomsogenann-
ten „Kaffeegürtel“ hat, der zwi-
schen23und25Gradnördlicher
und südlicher Breite verläuft.
Auf der nicht ganz maßstabsge-
treuen Weltkarte auf der Schie-
fertafel im Café sind die Länder
bunt schraffiert, aus denen der
50-Jährige die Bohnen bezieht –
darunter Nicaragua, Äthiopien,
Panama, Kolumbien.

„Yellow Bourbon“ heißt der
Arabica von der brasilianischen
Farm Daterra, der im Regal steht.
250 Gramm kosten 9 Euro, die
Kaffeekirschen sind nicht rot,
sondern gelb, angebaut wird auf
1100 Metern Höhe. „2018 war
ich da“, erzählt Glaubitz, der sei-
ne Reiseerlebnisse in einem Blog
aufwww.24grad.net festhält.Da
erfährt man, dass die Plantage
Altersvorsorge, Sozialleistungen

und kostenloses Kantinenessen
anbietet, dasWissen über Anbau
und Farmmanagement auch mit
kleineren Kaffeebauern teilt.
„Ichwill zeigen, dassKaffee auch
mit fairen Mitteln verkauft wer-
den kann. Es geht hier um die
Bohne, nicht um die Masse.“

Eine Botschaft, für die er
kämpfen musste. „Die Deut-
schen trinken Kaffee oft, als wä-
re es Rotwein aus dem Tetra-
pack, den siemitColamischen.“
Deshalb gibt er Sensoriksemina-
re, erklärt in Workshops, wie

Brühverfahren auf den Ge-
schmack wirken. „Wir haben
eine Geschichte zu jedem Kaf-
fee.Die Leutehaben Lust, solche
Dinge zu erfahren.“ Und sind
bereit, höhere Preise als im Dis-
counter zu bezahlen. „Kaffee ist
ein Naturprodukt, er hat mehr
Aromen als Wein.“

Auch im „V17“ in der Henni-
gesstraße 12 (Linden-Nord)
setzen Janis Kaiser und Arno
Auer auf „ThirdWaveCoffee“.
Was steckt hinter der dritten
Welle? „Ein kleiner Bruchteil

des Kaffeegeschäfts“, sagt Au-
er, der unter dem Label
„Woodgrouse“ Spezialitäten-
kaffee röstet. Die erste Welle
brachte den Kaffee in das Zu-
hause der Menschen, in den
Supermarkt, in den Alltag. In
der zweiten Welle brachten
Ketten wie Starbucks das To-
go-Geschäft, neueGrößenund
Flavours. „Uns geht es umqua-
litativ hochwertigeBohnen, bei
denen Anbau, Transport und
Preise nachverfolgt werden
können.“

Auer und Kaiser fordern von
Importeuren den „Free on
Board“-Preis zu erfahren, also
den Preis bei der Verladung auf
Containerschiffe. „Im Idealfall
bekommen wir den ‚Farmga-
te‘-Preis“, so Auer. Die Summe
also, die beim Bauern landet.
Biosiegel haben die „V17“-Kaf-
fees nicht: „Für viele Bauern ist
es eine finanzielle Hürde, die Vo-
raussetzungen dafür zu schaf-
fen.“ Das Duo setzt auf etwas
anderes: „Die Vertrauensbasis
zwischenunsunddenKunden.“

Genuss mit gutem Gewissen: Markus Glaubitz hat an der Wand
seines Cafés „24 Grad“ den Kaffeegürtel auf der Weltkarte darge-
stellt. Foto: Elena Richert

Gute Laune: Anna Lina Bartl besucht regelmäig die Kaffeebäuerin-
nen- und bauern in Uganda. Für die “Mulembe“-Bohnen zahlt sie
25 Prozent mehr als den Höchstpreis. Foto: Clara Günther

„Paso Paso“:
Gerechter Kaffee aus
dem Lindener Hafen
Bram de Hoog hat mit fünf Bauern in Afrika und Mittelamerika
ein Kaffee-Kollektiv gegründet. Die Bohnen haben höchste Qualität
– aber auch ihren Preis.

Hannover. Was macht einen
guten Barista aus? Bram de
Hoog (28) beantwortet die Fra-
ge, während er mit geschickten
Handgriffen an der Siebträger-
maschine arbeitet und Cappuc-
cino serviert. Es geht um Tempe-
ratur, Zeit, Sauberkeit. „Aber das
wichtigste ist das Kundenge-
spräch“, findet der jungeHollän-
der. „Die Kunden sollen verste-
hen, was für einen Kaffee sie
trinken, einGefühldafürbekom-
men, wie der Kaffee angebaut
wird.“ Sein Projekt „Paso Paso“
ist dafür das beste Beispiel.

„Grey“ heißt der kleine Ge-
werbehof im Lindener Hafen, in
Jutesäcken lagert hier der Roh-
kaffee, dessen Kaffeekirschen
von Familie Syoum in Äthiopien,
Diego Baraona in El Salvador, Jor-
ge Vásquez und Diego Robelo in
Costa Rica und Silvio Sánchez in
Nicaragua angebaut werden.
Bram de Hoog röstet den Kaffee,
vertreibt und vermarktet ihn. So
weit, so üblich? „Nein, unsere
Geschichte ist einzigartig“, be-
tont der 28-Jährige, der trotz sei-
ner jungen Jahre bereits auf eine
internationale Karriere im Kaf-

feegeschäft zurückblicken kann.
Denn bei „Paso Paso“ (spanisch:
Schritt für Schritt) sind die Kaf-
feebauern gleichberechtigte Ge-
sellschafter der Firma.

Es ist eine Art Kaffee-Kollektiv,
dasdeHoogaufgebauthat –weil
er etwas verändern will. „Die
großen Gewinne entstehen
durch Röstung und Vertrieb, da
geht es um die zehnfachen Sum-
men. Doch die Risiken beim An-
bau tragen die Bauern.“ Und die
würden durch Klimawandel und
Wetterextreme immer größer.
„Und die Kaffeeröster sind nicht

treu, sie reagieren auf die güns-
tigsten Preise. Die Kräfteverhält-
nisse sind nicht gerecht.“ Bram
de Hoog weiß, wovon er spricht.
Erhat für einenKonzernweltweit
Kaffeeernten aufgekauft, ist da-
für um die Welt gereist. „In mei-
nem letzten Jahr waren es sechs
Millionen Kilo.“

„Bram ist ein Überflieger“,
sagt Thomas Brinkmann (55), der
mit seiner Kaffeeschule im
„Grey“Sensorikseminare,Work-
shops und Consulting für Röste-
reien anbietet. Seine „Roast Fac-
tory“, in der er zwei 45.000 Euro

teure Röstmaschinen an kleine
Labels vermietet, hat er an de
Hoog abgegeben. „Ich habe
noch Flausen im Kopf“, sagt er,
denn zusammen mit seiner Frau
hat er eine Kaffeefarm in Nicara-
gua gekauft, die er regelmäßig
besuchen will. „Fünf Hektar – al-
so ein etwas größerer Garten.
Aber das fehlte mir noch in mei-
ner Kaffee-Vita.“

Eine vorhandene Ressource –
in diesem Fall teure Maschinen –
teilen: Die „Roast Factory“ passt
perfekt in deHoogs Businessplan
und in seine Philosophie. Der
Weg dahin war lang. „Ich war
schon mit 13 Jahren interessiert
an Kaffee“, erzählt der Hollän-
der. Nach der Schule studierte er
an einerHotelfachschule, schrieb
seine Masterarbeit über Transpa-
renz im Kaffeeanbau. Da war er
aber schon mit einem Bein in Ni-
caragua.

Seine zweite Leidenschaft, die
Fotografie, hatte ihn in das Land
geführt. „Ich habe die Geschich-
ten der Kaffeebauern gehört.“
Der Student war fasziniert, und
als ein Kaffeeexporteur ihn frag-
te, ob er nach seinem Abschluss
zurückkommen wolle, um Web-

seite undMarketing zubetreuen,
sagt er zu. 2018 zog de Hoog
weiter nach Costa Rica, lernte
dort seine Frau kennen, machte
Karriere als global agierender
Rohkaffeehändler mit Millionen-
umsätzen.

Und was verschlug ihn dann
nach Hannover? „Hier spricht
man gutes Deutsch“, scherzt er.
Außerdem sei seine Frau Ärztin,
sie wollte in Deutschland die
Fachausbildung zur Gynäkologin
machen. „Und auf einer Kaffee-
messe habe ich Thomas Brink-
mann kennengelernt.“ Der Kreis
schließt sich also im Lindener Ha-
fen, doch daraus wurde laut sei-
ner Aussage ein weltweit einma-
liges Projekt. „Die Idee für ‚Paso
Paso‘ hatte ich schonvordrei Jah-
ren.“, erzählt de Hoog.

Er sprach Kaffeebauern an, die
er durch die jahrelange Bezie-
hung gut kannte („Ich vertraue
ihnen, es sind gute Freunde“),
gründete eine GmbH, die rechtli-
che Hürden überwinden musste.
„Viele Stempel, viele Vollmach-
ten, die in Botschaften unter-
zeichnet werden mussten“, be-
richtet er vom komplizierten
Weg, eine Firma mit Menschen

auf drei Kontinenten zu grün-
den. Ganz zu schweigen von der
Suche nach einer Bank, die sich
auf das Unterfangen einließ. Seit
Februar steht „Paso Paso“ auf
stabilen Füßen, de Hoog röstet
für Kundschaft in Schweden,
England, Ungarn, Belgien, den
Niederlanden.

In Hannover gibt es Bohnen
von „Paso Paso“ zum Beispiel im
neuen „Kaffeeladen 171 in der
Lutherstraße (Südstadt). „Farmer
owned coffee“ steht auf den Tü-
ten,dieBohnenhabenexzellente
Qualität, die man an den soge-
nannten „SCA Sores“ ablesen
kann. Diego Baraona in El Salva-
dor zum Beispiel hat 85 von 100
Punkten erreicht, auf der „Paso
Paso“-Homepage sieht man Bil-
der der Pflanzen, der Farm, der
Menschen dahinter. 250 Gramm
dieses Kaffees kosten 14 Euro,
die 88-Punkte-Sorte von Diebo
Robelo aus Costa Rica sogar 18
Euro. Kein Preis, wie man ihn aus
dem Discounter kennt. Aber da-
raus wird Kaffee gebrüht, an
dem auch die Bauern verdienen.
„IhrNamesteht aufder Packung,
sie sind unheimlich stolz“, versi-
chert Bram de Hoog.

Gleichberechtigte Gesellschafter: Bram de Hoog
(rechts) kennt Kaffeefarmer Silvio Sánchez aus
Nicaragua schon viele Jahre. Sie vertreiben Spezialitä-
tenkaffee unter dem Label „Paso Paso“. Foto: Privat
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