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Geht Bio-Regionalwirtschaft mit Grosshandler?

Fiir die breite Bevolkerung sind Grosshdndler die unsichtbarsten Akteure der Lebensmittel-
wirtschaft. Scheinbar sind die Besitzer dieser Lastwagen-Fuhrparks und Grosslagerhallen
die «unsichtbaren Hande des Marktes». Doch bei ndherem Hinschauen sieht man, wie

die Beziehungen der Grosshandler zu Bauern, Supermarktketten und Einzelhdndlern auch
mitbestimmen, wie sich (Bio-)Regionalwirtschaft entwickelt.

Nikola Patzel. «Was kiimmert
euch Regionalwirtschaft?», frage
ich den Co-Geschiftsfiihrer Sascha
Damaschun vom stiddeutschen Bio-
lebensmittel-Grosshandler Bodan.
«Ihr miisst doch im nationalen
Wettbewerb iiberleben!» «Eben
deshalb», meint der Agrarwis-
senschaftler, «brauchen wir die
regionalen Netzwerke.»

Deutschland ist das europidische
Land mit den brutalsten Preis-
kidmpfen im Nahrungsmittelbe-
reich. In diesem System werden
Bio-Lebensmittel grundsitzlich
genauso verhandelt wie alle ande-
ren. Viele national agierende Fir-
men und Filialistennetze versu-
chen, mit Hilfe 6konomischer
Skaleneffekte' alle anderen Han-
delsstrukturen zu Nischenbewoh-
nern zu machen, was zu oligar-
chischen Konzentrationen von
Handelsmacht tendiert. «Wir
miissen dem ideell und 6kono-
misch etwas entgegenhalteny,
meint Damaschun. Deshalb hitten
sich im Biobereich zehn nicht lan-
desweit handelnde Grosshédndler
zum Verbund «Die Regionalen»
zusammengeschlossen. Sie stel-
len ihren Kunden, den lokalen
Einzelhdndlern, die Kampagnen
«[ECHT BIO]» und «Regional ist
erste Wahl» zur Verfiigung. Um
wirtschaftlich bestehen zu kon-
nen, sei aber weit mehr notwen-
dig: Eine multipolar kooperieren-
de Handelsform mit vernetzter
Logistik und gegenseitiger Eigen-
tumsbeteiligung, an der sowohl
die jeweiligen Mitarbeiter als auch
die liefernden Bauernhéfe wirt-

Eure BIO-BAUERN vom Bodensee

Bodan-Stammlieferanten schenkten dem Grosshdndler
zum 25-Jahr-Jubildum ein «Familienfotoy.

schaftlich beteiligt seien, ist die
angestrebte Zukunft. Wie kann
das gehen?

Lieferanten: Zusammenarbeit
ohne Vertrige?

Beispiel Bodensee-Region: Rund
40 Bauernhofe bilden die regiona-
le Basis des Grosshandlers Bodan.
Mit diesen Partnern zusammen
macht Bodan jeden Winter eine
gemeinsame Anbauplanung fiir
das Folgejahr. Ein Mitarbeiter
des Grosshidndlers schaut, was im
Vorjahr gelaufen ist und macht ein
Gesamttableau des Bedarfs an
Feld- und Feingemiise. Auf ge-
meinsamen Sitzungen und in klei-
neren Gruppen zwischen den
Béuerinnen und Bauern wird dann
ausgehandelt, wer was wann in die

Foto: Sonja Wiirden

Vermarktung bringt und wie das
in die jeweiligen Fruchtfolgen
passt. «Die Anbauplanung ist kein
Vertrag, sondern ein gemeinsa-
mer Beschluss von Leuten, die
sich oft sehen.» Und das klappt?
«Meistens. Unsere Einkaufer fiih-
len sich oft mehr daran gebunden
als die Produzenten, die auch mal
spontan etwas anderes anbauen,
wenn es gerade reinpasst. Da gab
es schon auch Missverstidndnisse
und gefiihlte Verbindlichkeits-
liicken. Man muss im Jahresver-
lauf immer wieder dariiber reden,
und inzwischen ist das gut einge-
spielt.» Auch die Stammlieferan-
ten verkaufen nur etwa die Hélfte
ihrer Ernte an Bodan. Die andere
Halfte vertreiben sie iiber Hof-
laden, Marktstdnde oder mit Abo-

Kisten; oder sie liefern es dem na-
tionalen Marktfiihrer Edeka oder
einem Regionalfilialisten mit Bio-
Sortiment. Das heisst: Die Liefe-
ranten gehen zwar Bindungen ein,
sind aber nicht von nur einem Ab-
nehmer wirtschaftlich abhéngig.

Viele Hofe sind kurz vor oder
nach einem Generationenwechsel.
— Was bedeutet das fiir die Zusam-
menarbeit? Damaschun zu seinen
Erfahrungen: «Bei den <Altens ist
die Art und Weise, miteinander zu
arbeiten, sehr stark individuell ge-
pragt. Wenn es eng wird, dann
klemmt es auch mal und dann
kommen starke Personlichkeiten
und Eigeninteressen raus. Die
«Jungen> gehen viel lockerer damit
um, stellen die betriebliche Zu-
sammenarbeit nicht so schnell in
Frage, tauschen auch sehr koope-
rativ nach Bedarf ihre Produkte
untereinander aus. Ich dachte erst:
Das sind alles taffe, produktions-
orientierte Leute auf ihren gut or-
ganisierten Einzelbetrieben. Aber
jetzt sehe ich, dass da ergdnzend
eine lebendige soziale Kultur be-
steht. Das trigt ungemein.» Im
Obstbereich gebe es eine eigene
Gruppe von rund zehn Héfen. Die
stimmen ebenso untereinander ab,
welche Sorten sie pflanzen und
wer was an Bodan liefert. Bodan
unterstiitzt die Organisation regel-
missiger Gespréichsrunden mit al-
len Anbaupartnern, die im Wech-
sel auf den verschiedenen Hofen
stattfinden. «Das bildet Vertrauen
und auch Verstindnis fiir Ent-
wicklungsnéte der einzelnen Be-
triebe.» Aus der Lieferanten-

! Skaleneffekt: Betriebswirtschafiliches Konzept, wonach der Aufwand pro Produkt oder Handelsgut sinkt, je mehr ein Betrieb davon produziert oder verkauft.

6 > Kultur und Politik 2>14



Kerngruppe haben etwa fiinfzehn
Hofe eine Gesellschaft biirgerli-
chen Rechts (GbR) gegriindet, die
mit Kapital als stille Gesellschaf-
ter an Bodan beteiligt sind und
sich auch im Beirat des Unterneh-
mens engagieren. Das Ziel der Be-
triebe ist aber eine stérkere Form
der Beteiligung an der GmbH in
Ergidnzung mit der Bodan-Mit-
arbeiter-GbR und anderen Stake-
holdern.

Die Kombination von Regional-
und Importware kann zu Kom-
plikationen im Marktverlauf fiih-
ren. «Schwierig ist oft der Wech-
sel zwischen den Saisonphasen:
Wann machen wir den Ubergang
zwischen dem billigen Lauch aus
Frankreich und dem teureren re-
gionalen? Wann im Jahr erkldren
wir unseren Abnehmern, dass wir
jetzt nicht mehr den italienischen
Broccoli einkaufen, sondern die
regionalen Biobauern jetzt ihren
ernten miissen, auch wenn der
dann im Laden teurer sein muss?»
Um das abzufedern, probiert
Bodan Mischkalkulationen aus,
sodass seine Verkaufspreise zu-
gunsten der Regionalstrukturen
quersubventioniert werden.

Gibt es regionale Verarbeiter?

Das ist der schwichste Punkt
im Gefiige. Mit dem Uberlinger
Schlachthof, einer ebenfalls regi-
onalen Initiative, gibt es bisher
erst wenig Zusammenarbeit. Hier
fehlt es an innovativen Bio-Metz-
gereibetrieben. Die einzige Frisch-
milch-Molkerei in relativer Nahe
ist gegeniiber Gentechfutter recht
offen und wurde vor einigen Jah-
ren auch mal verurteilt, weil sie
jahrelang «Bodensee-Kése» aus
Holland verkauft hatte. Bleiben
also zurzeit nur die grossen natio-
nalen Bioverarbeiter als Lieferan-
ten, wovon die nichsten in Frei-
burg und in Bayern bei Salzburg
sind (bei Milch mit Ausnahme
von 70 Kiihen, deren Rohmilch
auf dem Hof in Uberlingen abge-
fiillt wird). Dies fiihrt natiirlich zu
entsprechendem Transportauf-

wand. Nur einfachste Verarbei-
tungsstufen finden in der Region
statt: Kartoffel- und Karotten-
waschen (und -polieren) erledigen
einige Hofe fiir sich und die Nach-
barn gleich mit. Immerhin gibt es
ein paar kleine Késereien fiir Kuh-
und Ziegenmilch im Hinterland,
die sich gut entwickeln. Ge-
wiinscht wire eine Ausweitung
der regionalen Verarbeitung, zum
Beispiel in Zusammenarbeit mit
den sozialtherapeutischen Ein-
richtungen am Bodensee.

Regio-Grosshéndler

im Verbund

Dass die Verarbeitung so wenig
regional ist und zugleich der Sitz
von Bodan in einer Randlage,
hat fiir den Grosshindler eine
«Lange-Wege-hohe-Preise-Logis-
tik» zur Folge. Die zentral und
dicht organisierten Grossverteiler
wie Aldi oder das Edeka-Filial-
netz sind in der Logistik billiger,
was Preisdruck verstarkt. Um die-
sen Nachteil auszugleichen, arbei-
tet Bodan an einem «multipola-
ren Netzwerk mit regionalen
Frischeclustern». Zunéchst mit
der  Grosshandelskooperative
«Tagwerk» in Miinchen und der
«Regionalwert AG» in Freiburg.
«Unsere Idee ist, diese Initiativen
in Siiddeutschland als einen Orga-
nismus zu denken, ein Netzwerk
regionaler Qualititen, das eine
auch Skonomisch schlagkraftige
Alternative zum Filialkonzept
aufbauen kann. Man muss nicht
alles alleine machen. Aber was
man macht, muss effizient und he-
rausragend gut sein.» Tiefkiihl-
und Drogeriewaren konnten auch
von einzelnen Partnern im Netz-
werk fiir die anderen organisiert
werden, Gemiise sei besser regio-
nal und jeweils moglichst nah am
Verkaufsgebiet aufgehoben. Aber
soll man den Kése zentralisieren
und Milch und Joghurt klein-
rdumig regionalisieren und wie?
Das sind Fragen, die 6konomisch
und sozial gelost werden miissen.
Bereits im Aufbau ist ein gemein-
samer «Logistikpool» mit Ver-

rechnung dazu, wessen Ware ge-
rade im LKW wessen Grosshénd-
lers mitfahrt. «Das Wichtigste bei
dieser Zusammenarbeit ist aber,
dass wir eine soziokulturelle
Nihe zueinander aufbauen, und
dass wir als Minderheitsbeteiligte
Anteile aneinander haben. Das
stirkt das Vertrauen und gibt das
Gefiihl, in der Zusammenarbeit
immer auch in die eigene Tasche
zu arbeiten, was bei sinkenden
Margen Impulse fiir weitere Inte-
gration gibt.» Diese Kooperation
solle so gut ausgebaut werden,
dass sie richtig trage und neue
Entwicklungen ermogliche.

Und die Laden?

Traditionell ist Bodan ein Bio-
laden-Lieferant, der Filialbetriebe
und Einkaufskooperativen von der
Belieferung ausgeschlossen hat.
Doch an beiden Enden #éndern
sich die Verhiltnisse: In vielen
grosseren Stddten bilden sich
«Lokal-Filialisten», die Einkaufs-
vorteile mit lokaler Verankerung
kombinieren, die aber von bun-
desweit operierenden Filialisten
zunehmend unter Druck gesetzt
und teilweise libernommen wer-
den. Vielleicht ist es nicht mehr
angemessen, solche Laden nicht zu
beliefern? Auf der anderen Seite
gebe es eine Renaissance der Ge-

meinschaftslandwirtschaft, darin
zeigten sich soziale Grundbe-
diirfnisse der Menschen. «Die
Leute machen das, weil es ihnen
Spass macht, es ihnen emotional

_gut tut. Aber was das fiir Handels-

strukturen der Zukunft bedeutet,
wissen wir noch nicht. Noch sind
es ja erst punktuelle Initiativen.
Aber dass das noch nicht mengen-
relevant ist, heisst ja nicht, dass es
nicht fiir die zukiinftige Agrar-
und Erndhrungskultur wichtig ist.
Uns aber halten viele Akteure
schon eher fiir <Bio-Konvisy, also
fiir Konventionelle, die ihnen
fremd und rein 6konomisch orien-
tiert erscheinen.»

Damaschuns Wunsch ist: «Wir
wiinschen uns von unseren End-
kunden, dass sie unsere Bezie-
hungs- und Kulturarbeit mit einer
Verbindlichkeit in der Abnahme
honorieren, weil sie nicht nur die
Ware kaufen, sondern auch die
Motive und soziokulturellen Be-
dingungen. Dass sie sich nicht nur
fir den Bioladen entscheiden,
sondern auch fiir die Landwirt-
schafts- und Handelskultur. Eine
solidarische regionale Landwirt-
schaft und ergdnzend dahinter den
grossen Pool des Lebensmittel-
handels, der liberregionale Waren
aus Kooperativen mit demselben
Grundgedanken bereitstellt.» @

kreislage.»

Die BODAN GmbH ist ein 1997 gegriindeter Biogrosshindler
mit Sitz in Uberlingen am Bodensee. Die Firma beliefert rund
300 selbstandige Bioladen und Biosupermarkte in Siddeutsch-
land, Westosterreich und Stidtirol. «Die Schweiz ist fiir uns zoll-
bedingt zu, das bringt uns in eine logistisch ungiinstige Halb-

Uber 10000 Artikel sind permanent auf Lager, 3000 bis 4000
_ weitere werden auf Vorbestellung geliefert. Bodan hat rund 200
Mitarbeiter mit 160 Vollzeitdquivalenten. Die Lagerfléche be-
trigt 9000 m?, davon die Hilfte gekiihlt. Der Umsatz betrigt
zurzeit zirka 60 Mio. €/Jahr, davon tiber die Halfte mit Obst,
Gemiise und Milchprodukten. :
Insgesamt sind 40% zertifiziertes «Verbandsbioy, davon die
Hélfte Demeter-Ware, und 60 % EU-Bio. Etwa ein Drittel des
Gesamtumsatzes wird mit Herkiinften aus Baden-Wiirttemberg
und Bayern gemacht, davon ein Drittel aus der engeren Her-
kunftsregion von zirka 50 km.
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