Bio-Hersteller zeigen LEH die kalte Schulter

Bio-Marken bekunden Treue zum Fachhandel — Anbauverbénde zu Gesprichen bereit — Zugestdindnisse vom Einzelhandel gefordert

Filderstade, 5. Juli. Bio boomt, Um sein
Sortiment  weiterzuentwickeln, schaut
der LEH auf die traditionellen Lieferan-

ten des Fachhandels, Wiihrend sich die
Anbauverbinde bewegen, halten die Bio-
Marken dem Naturkosthandel die Treue.

. Wir hatten bereits eine Liefervereinba-
rung mit Sonnentor. Einen Monat spéter
wurde diese per Fax wieder aufgekiin-
digt,* drgert sich Guido Empen, Einkauf-
leiter beim schwiibischen Edeka-Héndler
Giebauer tiber die vergeblichen Versuche,
den osterreichischen Bio-Teespezialis-
ten einzulisten. Ahnliche Erfahrungen
machte Dohle mit der umsatzstirksten
Bio-Marke Rapunzel. Selbst dem Fulda-
er Filialist Tegut gelingt nicht die Zu-
sammenarbeit mit allen Wunschmarken.
Dabei zihlt das Unternehmen zu den
Bio-Pionieren im LEH.

Unterdessen kénnten sowohl Bio-
Spezialisten als auch der Lebensmittel-
handel von einer Anndherung profitie-
ren. Nach Einschitzung der Wirtschafts-
priifungsgesellschaft KPMG wird sich
‘der Umsatzanteil von Bio-Produkten im
deutschen Lebensmittelhandel bis 2010
auf rund sechs Prozent verdoppeln. Zwi-
schen 2005 und 2006 ist der Bio-Lebens-
mittelumsatz um rund 18 Prozent auf 4,5
Mrd. Euro gestiegen.

Aller Wachstumsperspektiven zum
Trotz tut sich der LEH mit der Vermark-
tung seiner Bio-Sortimente bisher
schwer. Das Angebot im klassischen Le-
bensmitteleinzelhande! wirke ,,mehr
oder weniger austauschbar®, kritisiert
KPMG. Supermirkte miissten ihre Rolle
als Bio-Anbieter in Konkurrenz zum Na-
turkosthandel auf der einen und dem Dis-
count mit seinen wachsenden Bio-Sorti-
menten auf der anderen Seite erst noch
finden, glaubt Ulrich Hamm, Professor
fir Agrar- und Lebensmittelmarketing.

Unverwechselbare Produkte seien daher
ein Muss. Dies kénnte die Listung einzel-
ner Hersteller aus dem Naturkostfach-
handel liefern. Wihrend Markenartikler
wie Rapunzel Rohstoffe einkaufen und
weiterverarbeiten, setzen die Erzeuger-
gemeinschaften angeschlossenen land-
wirtschaftlichen Betrieben Anbauricht-
linien. Die so erzeugten Produkte diirfen
im Gegenzug das jeweilige Qualititssie-
gel tragen.

Ein weiterer Bedeutungszuwachs
wird den Premiumanbietern mit der Ein-
fiihrung des EU-Bio-Siegels ab 2009 zu-
kommen. Die neue EU-Verordnung wird
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Bioprodukte in unterschiedliche Quali-
titslevel unterteilen: In Waren mit dem
»~normalen” EU-Bio-Siegel und Produk-
te, die schirfere Auflagen versprechen.
Solchen Anbietern und ihren Marken
bringen vor allem kritische Verbraucher
ein besonderes Vertrauen entgegen. Ent-
sprechend selbstbewusst kénnen die Bio-
Protagonisten verhandeln. Noch: Denn
Marktforscher empfehlen langfristig die
Ausrichtung auf breitere Kéuferschich-
ten. ,,Bleiben die klassischen Naturkost-
hersteller allein dem Fachhandel treu,
diirfte in einigen Jahren das Kundenpo-
tenzial mit 4 bis 5 Prozent der Bevolke-

Umworbene Qualitatsgaranten

B Bio-Marken: Die laut
bioVista umsatzstarksten
Fachhandelsmarken sind
Rapunzel (Trockenproduk-
te), Dennree (Trockenpro-
dukte, Mopro, Getranke),
Sdbbeke (Mopro), Allos
(Trockenprodukte) und Dr.
Hauschka (Kosmetik),

B Anbauverbidnde: Die
drei Marktfithrer sind Bio-
land (4 558 Betriebe), Na-
turland (1806) und De-
meter (1343). Es folgen
Biopark (657), Biokreis
(603), Gaa (298), Ecovin
(190) sowie der Verbund
Okohofe (167).

H Bio-Handelsmarke:

Als Alternative fir den
LEH erscheint die Han-
delsmarke Alnatura des
gleichnamigen Bio-Super-
marktfilialisten. Sie ist zu
finden bei dm, Dohle, Te-
gut, Globus, Budnikowsky,
Feneberg und Biinting.

rung ausgeschdpft sein,” glaubt der auf
Okothemen spezialisierte Berater Wolf-
ram Dienel.

Allerdings iibt der Naturkosthandel —
die klassische Vertriebsbasis der Oko-
Erzeuger — Druck auf Abweichler aus.
,»In der Branche heif3t es: Vergesst nicht,
mit wem ihr grofl geworden seit”, sagt
Josef Spanrunft, Chef des zweitgréBten
Bio-Supermarktfilialisten Basic, Um das
Problem zu umgehen und den LEH im
Einvernehmen mit dem Naturkostfach-
handel beliefern zu kénnen, bieten viele
Hersteller Zweitmarken an. Diese stoflen
jedoch nicht iberall auf Gegenliebe.
»Viele B-Marken sind derart abgespeckt,
dass sie fiir uns nicht von Interesse sind,
sagt ein Dohle-Einkéufer.

Weniger schwer tun sich die Bio-An-
bauverbinde mit der Zusammenarbeit
mitdem LEH. Naturland ist nach eigenen
Angaben seit der Griindung ,.generell of-
fen fiir alle Vertriebswege*. Bioland-Pro-
dukte sind bei Edeka Siid-West, Tegut
und Tengelmann zu finden, ,,Solange uns
entsprechende Beratungsleistungen und
Produktplazierungen zugesagt werden,
sind wir fiir Gespriche offen”, so Dosch.

Mit Demeter bewegt sich auch der
drittgrofite Anbauverband verstirkt auf
den konventionellen Handel zu. ,,Wir
sind im Bio-Fachhandel zuletzt nicht so
gewachsen, wie erhofft”, sagt Geschifts-
fithrer Peter Schaumberger. Seit Jahres-
anfang l4uft deshalb ein erster Test mit
Molkereiprodukten bei Edeka Siid-West.
,,Sind wir zufrieden, ist eine Sortiments-
erweiterung vorstellbar®, sagt Schaum-
berger. Langfristige Vertragsbeziehun-
gen konnen die Basis fiir weitere Kund-
schaft auf Handelsseite liefern. Denn
dann sei es langfristig denkbar, weitere
Bauern fiir die Umstellung auf biologi-
sche Landwirtschaft zu gewinnen und die
Lieferapazititen zu erhéhen. mm



