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PREISGEFUEGE UND ABSATZWEGE VON PRODUKTEN AUS BIOLOGISCHEM
ANBAU IN DER SCHWEIZ *)

Alfred Brililisauer

1. Einleitung und Problemstellung

Im Gesprédch liber Anliegen und Probleme des biologischen Land-
baues wird vielfach beklagt, dass biologisch angebaute Pro-
dukte fir einen Normalverdiener nicht erschwinglich seien.
In dieser Arbeit sollte nun festgestellt werden, wie das
Preisgefiige flir biologische Produkte tatsdchlich aussieht
und ob der Konsument dafilir mehr auszugeben hat als filir ein
konventionell erzeugtes Produkt und wer allenfalls vom
hdheren Preis in erster Linie profitiert, der Produzent, der
Zwischenhédndler oder der Detaillist. Dabei stellen sich zu-
sdtzliche Fragen, ndmlich wie die Erzeugnisse aus dem bio-
logischen Anbau an den Verbraucher gelangen und ob hbhere
Preise fiir biologisch angebaute Produkte iliberhaupt zu recht-
fertigen sind upqvpb bei Produktion und Vermarktung tat-
ééchlich héhe;é Kosten entstehen als bei konventionell an-
gebauten Erzeugnissen oder ob hier lediglich die gute Markt-

lage ausgeniitzt wird.

2. Methodisches

Die hier vorgestellten Ergebnisse wurden mit Hilfe eines
Fragebogens gewonnen, der im Friihjahr 1978 an 38 ausge-
wdhlte Produzenten von biologischen Produkten verschickt
wurde. Von diesen 38 Fragebogen kamen 23 beantwortet zuriick.
Dazu wurden mit 12 Personen, die an der Spitze von Vermark-
tungsorganisationen und Verarbeitungsbetrieben von biologisch
angebauten Produkten stehen, anhand eines Fragenkatalogs
persdnliche Gesprdche gefiihrt. Schliesslich wurden hier Daten
mitverarbeitet, die von Mitgliedern des Forschungsinstitutes
*) Der hier vorliegende Artikel basiert auf folgender
Diplomarbeit: A. Briilisauer: Preisbildung und Absatzwege
von Produkten aus biologischem Anbau. August 1978:ausgefiihrt
an der Professur filir Wirtschaftslehre des Landbaues,

ETH Zirich in Zusammenarbeit mit dem Forschungsinstitut
fir biologischen Landbau in Oberwil/BL.



fir biologischen Landbau, Oberwil (BL), bei 12 Produzenten

1977 zusammengetragen worden waren.

3. Absatzwege

Auf welchem Weg verlassen biologisch erzeugte Produkte den

bduerlichen Betrieb? Werden sie auf speziellen Kandlen ver-

marktet oder werden die konventionellen Absatzwege benilitzt?

Tabelle 1 gibt dazu eine Uebersicht, die nach Anbaurichtung

und Produkten aufgegliedert ist.

Tab. l: Konventionell und speziell als biologisch vermark-

tete Produkte.

1)

(Angaben in % der total an den Handel verkauften
Produkte)
a) Organ.-biol. Produzenten
Produkt auf dem konventio- speziell als biolo-
nellen Wege verkauft gisch verkauft
Getreide m 100
Gemiise 4 96
Tafelobst 10 90
Mostobst 100 i
Most keine eigene Verarbeitung
Milch 100 -
Milchprodukte keine eigene Verarbeitung
Fleisch 99 1
b) Biol.-dyn. Produzenten
Getreide -— 100
Gemiise 6 94
Tafelobst e 100
Mostobst g 100
Most hur direkt an Private verkauft (als biologisch)
Milch 715 25
Milchprodukte - 100
Fleisch 84 16

1)

siehe U. Graf: Schweiz. Landw. Monatshefte, 51, 299-309 (1973)




Grunds&dtzlich muss man, sowohl fiir konventionell als auch
fir biologisch angebaute Produkte, drei verschiedene Kandle
unterscheiden: a) den Direktverkauf der Produkte ab Hof an
den Konsumenten, b) den Verkauf auf dem Wochenmarkt in
grosseren Ortschaften und Stddten und c) die Vermarktung an
den Lebensmittelhandel, evtl. {iber einen oder mehrere

Zwischenhédndler, d.h. lber den mehrstufigen Markt (Tabelle 2).

a) Direktverkauf ab Hof

Der Direktverkauf ab Hof ist ein bevorzugter Absatzweg von
biologisch angebauten Produkten. Generell scheint dessen Be-
deutung weit grdsser zu sein als im konventionellen Landbau.
Von den befragten Produzenten verkaufen alle, ausser einem
zu Markte fahrenden Gdrtner, einen Teil ihrer Ware auf diesem
Weg. Dabei stellt man betrédchtliche Unterschiede in bezug
auf Form und Ausmass dieses Direktverkaufs fest. So muss man
einerseits zwischen dem Direktverkauf gr6sserer Mengen, wo
der Kunde ein- oder zweimal pro Jahr sich harass- oder sack-
weise mit Obst und Kartoffeln eindeckt und andererseits dem
eigentlichen Detailverkauf unterscheiden. Die erste Form ist
flir die genannten Produkte auch in der konventionellen Land-
wirtschaft verbreitet, unter den biolog. arbeitenden Bauern
jedoch besonders bei der org.-biol. Richtung. Die andere
Form, wo sich der Kunde jeweils fiir ein paar Tage mit Ge-
miise, Eiern, usw. eindeckt und jede Woche wiederkommt, ist
dagegen eher auf biol.-dyn. Betrieben iiblich. Aber auch in
diesem Detailverkauf gibt es alle Abstufungen: Im Minimum
verkauft der Bauer etwas Gemiise an seine Privatkunden. Es
gibt aber auch Produzenten, die nahezu alle Erzeugnisse,
inklusive Milch und Fleisch, auf diesem Wege absetzen. Eine
besondere Bedeutung hat dieser Direktverkauf dort, wo ge-
wisse Produkte auf dem Hof selber verarbeitet werden, z.B.
Milch zu Quark, Butter oder Yoghurt, Getreide zu Brot oder
Mostobst zu Most. Diese Selbstverarbeitung hat flir jene

Produkte besondere Bedeutung, die sonst auf dem konventio-



nellen Wege verkauft werden miissten. Sie ist nur auf biolog.-
dyn. und einigen anderen nicht org.-biol. Betrieben iblich.
Auf ganz auf den Detailverkauf ausgerichteten Hofen kommt es
vor, dass zusdtzlich Ware von anderen Produzenten oder gar
vom Handel zugekauft wird, um das Sortiment zu erweitern.
Eine so wichtige Stellung hat der Direktverkauf allerdings
nur in den seltensten Fdllen und selten bei Bauern der org.-

biol. Bewegung.

Tab. 2: Anteil der direkt ab Hof verkauften Produkte am

Total der vermarkteten Menge (=100 %)

Produkte Direktverkauf Verkauf auf Wochenmarkt
org.-biol. biol.-dyn.| org.-biol. biol.-dyn.
Gemise und
Kartoffeln 34 34 10 33
Getreide 5 35 e 20
Tafelabst 62 35 — 28
Mostobst —— 36 = 33
Trinkmilch s 8 - =
Mi 1chprodukte - 36 ]Qibllff tzﬁg‘ —
Fleisch 1 16 s e
Produkte Verkauf an Handel
org.-biol. biol.-dyn.
Gemiise und
Kartoffeln 56 35
Getreide 95 ' 45
Tafelobst 38 37
Mostobst 100 31
Trinkmilch 100 92
Mi 1chprodukte ];iblgj t‘éﬁ;’ 64
Fleisch 99 84




Tabelle 2 zeigt fir die biol.-dyn. und org.-biol. Betriebe
ein unterschiedliches Bild. Biol.-dyn. Betriebe weisen in
der Regel einen h&heren Anteil an direkt verkauften Produk-
ten auf. Heisst das nun, dass biol.-dyn. angebaute Produkte
gefragter seien als org.-biologische? Das wdre schwer zu

beweisen.

Sicher ist, dass es weniger biol.-dyn. als org.-biol. Be-
triebe gibt und darum ist das Angebot an diesen Produkten
auch geringer. Dazu hat sich in den letzten Jahren die Nach-
frage nach biol.-dyn. angebauten Produkten betrdchtlich aus-
geweitet, weil sich diese im Gegensatz zu friilher immer mehr
der Beliebtheit auch einer nicht anthroposophischen Kund-

schaft erfreuen.

Mehr aber noch als in der unterschiedlichen Nachfrage dlirfte
der geringere Anteil an direkt verkauften Produkten bei den
org.-biol. Produzenten auf einen anderen Grund zurilickzu-
fiihren sein. Die Vermarktung wird viel weniger dem einzelnen
Bauern iberlassen wie in der biol.-dyn. Bewegung. Der org.-
biol. Bauer kann, ausser bei Milch und Fleisch, die meisten
seiner Produkte iiber Absatzkandle verkaufen, die ihm von der
org.-biol. Richtung angeboten werden. Am Anfang dieser Be-
wegung (damals noch Jungbauern- oder Bauernheimat-Bewegung)

stand ganz besonders der Selbsthilfegedanke. Mit der Umstel-

lung auf den biologischen Landbau wurde die AVG bzw. die
heutige Bio-Gemiise Genossenschaft Galmiz als notwendige
Verwertungsorganisation gegriindet. Da sich also filir den
org.-biol. anbauenden Produzenten ein zentralisiertes Ab-
satzsystem anbietet, das die ganze Feinverteilung bis hin
zum Kunden gewdhrleistet, eriibrigt sich ein Direktverkauf

in vielen F&dllen.



Fiir viele biol. produzierehde Bauern ist der Direktverkauf
ab Hof sehr beliebt. Der Vorteil des Direktverkaufs ist der
persdnliche Kontakt zwischen Produzent und Konsument. So wird
hier eine Briicke zwischen zwei Welten geschlagen, die sich
oft nur schwer verstehen. Es kann sich dabei ein Dialog er-
geben, der beide Seiten mit den Lebensbedingungen des ande-
ren konfrontiert. So kann sich aus einem nur preisbewussten
Verbraucher ein verstdndnisvoller Handelspartner des Produ-
zenten éntwickeln, der seine Anspriiche auf die Gegeben-
heiten einer natiirlichen Produktion ausrichtet und nicht
nach irgendwelchen, den Bauern und die Natur vergewaltigen-
den, unsinnigen Konsumanspriichen (z.B. nach weissem Kalbs-
fleisch).

b) Verkauf auf dem Wochenmarkt

Wie der Direktverkauf hat der Verkauf auf dem Wochenmarkt
eine zentrale Bedeutung im biologischen Landbau. So wird,
gemdss den Angaben aus dem Fragebogen, ca. ein Drittel an
biol.-dyn. angebauten Gemiise und Kartoffeln auf diesem Wege

vermarktet.

c) Lebensmittelhandel und -verarbeitung: diebwichtigsten

Abnehmer biologisch angebauter Produkte

Was nicht direkt ab Hof und auf dem Wochenmarkt verkauft
wird, gelangt in den Handel. Zwischen Produzent und Ver-
braucher schieben sich ein oder zwei Zwischenglieder, d.h.
entweder liefert der Bauer seine Ware direkt an einen De-
taillisten, der sie in seinem Laden an den Konsumenten ver-
kauft oder an einen Grossisten, der sie seinerseits wieder
dem Detaillisten weitergibt. Daneben wird Gemiise auch direkt
fir die Verarbeitung zu Sdften produziert.

Es zeigen sich auch hier wiederum je nach Anbaurichtung
Unterschiede; denn wie die Produzenten und die Konsumenten,
so bekennen sich auch die Abnehmer aus dem Handel in der

Regel zu der einen oder anderen Produktionsrichtung.



Abnehmer org.-biol. Produkte:

Anbau- und Verwertungsgenossenschaft (AVG), 3285 Galmiz/FR

Die AVG ist eine Produzentengenossenschaft, die sich aus org.-
biol. anbauenden Produzenten und anderen der Produktion und
Vermarktung nahestehender Personen zusammensetzt. Diese Genos-
senschaft nimmt den org.-biol. produzierenden Bauern vor allem
Gemiise und Kartoffeln ab, aber auch bedeutende Mengen von Obst.
Beim Gemiise handelt es sich einerseits um Frisch- und Lagerge-
miise fiir den direkten Verbrauch in privaten Haushaltungen, an-
dererseits um Industriegemiise fiir die Herstellung von Konser-
ven und Gemilisesdften. Die Ware wird an private Haushaltungen,

an die verarbeitende Industrie und an Lebensmittel-Grossver-
teiler abgeliefert. Um die in der ganzen Schweiz wohnhaften
privaten Kdufer von Bio-Gemiise zu beliefern, wird von der AVG
ein Paketversand von Frisch- und Lagergemiise eingerichtet. Jede
Woche werden etwa 4000 Gemiisepakete zu 3-5 kg (12-20 t) in die
ganze Schweiz verschickt. Ein Teil des Gemlises wird an die
Migros—-Genossenschaft weitergegeben, wo es als Migros—-S-Gemiise
(friiher Migros-Sano-Gemiise) in den Verkauf gelangt. Hierfiir wer-
den zu Beginn eines Jahres Abnahmevertrdge zwischen der AVG und
den Migros-Genossenschaften sowie Anbauvertrédge zwischen der
AVG und den angeschlossenen Landwirtschaftsbetrieben abgeschlos-
sen. Hauptabnehmer von Industrie-Gemiise sind die Biotta AG in
Tdgerwilen, wo die Ware zu Gemilisesdften verarbeitet wird sowie
die bio-familia AG in Sachseln.

Die AVG ist flir Gemiise und Obst der Hauptabsatzkanal der
grdssten Bewegung von "biologischen" Bauern in der Schweiz. Des-
halb kommt ihr umsatzmdssig auch ein erhebliches Gewicht zu.

Die folgenden, jdhrlichen Umsatzangaben beruhen auf Schdtzungen
oder indirekten Berechnungen:

1. Paketversand an private Haushaltungen: 4000 Pakete a
3-5 kg pro Woche,
also ca. 1000 t
jéhrlich
2. Frisch- u. Lagergemiise - an Grossverteiler:ca. 2000 t ¥)
- an 52 Reformh&userca. 150-200 t
3. Industrie-Geniise 3000-4000 t+)

%l
+)

nach Angaben von Vertretern der AVG

vgl. H. Brandenberger: Die Erzeugnisse der org.-biol. Wirt-
schaft auf den Mdrkten der Welt. In: Kultur und Politik,
Dezember 1975.



Biotta AG., 8274 Tdgerwilen/TG

Die Biotta AG verarbeitet einerseits, wie schon erwdhnt, das
Industrie-Gemiise der AVG zu Gemiisesdften. Sie baut anderer-
seits selbst @uf ca. 20 ha) Gemiise an, und zwar vorwiegend
Glashaus- und Salatgemiise, welches an kleinere Detailge-
schdfte, an Grossverteiler wie Migros und Coop sowie auch

an private Grossisten weitergegeben wird. Zu diesem Frisch-
gemiise aus eigener biologischer Produktion kommt das Lager-
gemiise hinzu, das von einer Anzahl b&duerlicher Produzenten
aus der Umgebung von Tdgerwilen erzeugt wird, die mit der

Biotta unter Vertrag stehen.

bio-familia AG., 6072 Sachseln/OW

Der dritte gr&ssere Abnehmer von org.-biol. angebauten Pro-
dukten ist die bio-familia AG., ein Fabrikationsbetrieb, der
landwirtschaftliche Erzeugnisse zu Fertig- oder Halbfertig-
produkten verarbeitet. Die bekanntesten Produkté dieser
Firma sind etwa die "familia"-Birchermiiesli und die Fertig-
Brot-Mischungen. Seit 1959 wird hier praktisch das gesamte
Getreide der org.-biol. produzierenden Bauern sowie ein
grosser Teil der Obst- und Kartoffelernte verwertet. Die
Erzeugnisse werden zu etwa 80 % im Ausland abgesetzt, wo die
Somalon in den letzten Jahren einen Markt filir Birchermiiesli-
Mischungen geschaffen hat. Die restlichen 20 % werden zur

Hauptsache liber inldndische Grossverteiler und an die Mit-
glieder des Reformhaus-Verbandes vertrieben.

An Rohstoffen aus org.-biol. Anbau verarbeitet die Somalon AG.

jdhrlich ungefdhr 400 - 500 t Getreide, 300 - 400 t Aepfel
und 200 t Kartoffeln.

Biofarmgenossenschaft, 4936 Kleindietwil/BE

Neben den drei erwdhnten Hauptabsatzkandlen org.-biol. Er-
zeugnisse werden geringere Mengen liber die Biofarmgenossen-
schaft, Kleindietwil/BE vermarktet, ein Zusammenschluss vor

allem jlingerer org.-biol. produzierender Bauern. Die Bio-



farm sieht ihre Hauptaufgabe in der Ausarbeitung neuer Ver-
fahren und Techniken sowie in der Ausbildung und Beratung

von Praktikern. Die Vermarktung von Getreide und Kartoffeln
ist ein relativ neuer Zweig dieser Gruppe und umfasst mengen-
mdssig rund 150 t Getreide und rund 150 t Gemilise und Kartof-
feln.

Reformhduser

Reformh&duser sind zwar nicht "eingeschworen" auf org.-biol.
angebaute Produkte, setzen aber gleichwohl relativ viel

solcher Produkte um. Entgegen der landldufigen Volksmeinung

sind Reformhduser keineswegs eine Hauptabsatzstelle fiir bio-
logische Produkte, obwohl sie zu den ersten F6rderern dieser Be-
wegung zdhlen. Sie sind in der Regel mehr auf verarbeitete, lager-
fédhige als auf frische Ware ausgerichtet. So filhrt z.B. in der
Stadt Ziirich nur eine Minderheit von Reformhdusern Gemiise, Obst
und Karcoffeln im Sortiment. Dacegen findet man bei den meisten
biologisch angebautes Getreide und biologische Gemiisesdfte.
Hauptlieferant von Getreide ist die Biofarmgenossenschaft, all-
fdlliges Frischgemiise stammt in der Ostschweiz meist von der
Biotta, jedoch findet man auch biol.-dyn. Gemiise und Getreide

in solchen Geschdften, je nach Neigung des Geschdftsinhabers.

Tab. 3: Uebersicht iiber die wichtigsten Abnehmer org.-biol.

angebauter Produkte

Milch konv. Milchsammelstellen oder Kdsereien
Getreide bio-familia, Biofarm, Reformhduser

Obst bio-familia, AVG

Kartoffeln bio-familia, AVG

Gemiise AVG, Biotta, Biofarm, Coop, Migros
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Abnehmer biol.-dyn. angebauter Produkte:

Wie schon verschiedentlich festgestellt, gibt es erstens
weniger biol.-dyn. anbauende Produzenten als org.-biol. und
zweitens werden anteilmdssig mehr Produkte iiber den Direkt-
verkauf ab Hof und den Wochenmarkt verkauft als iber den
mehrstufigen Markt. Eine Folge davon ist, dass es kein
eigentliches biol.-dyn. Vermarktungsnetz gibt, das etwa mit
der AVG zu vergleichen widre. Jeder Bauer sorgt hier mehr
oder weniger unabhdngig vom anderen fiir den Verkauf seiner
Ware. So kommt es, dass man wohl einige Abnehmer aufzdhlen
kann, diese aber ziemlich unbedeutende Mengen umsetzen, und
dass die Produkte in diversen kleinen Kandlen versickern,

die sich einer exakten Erhebung entziehen.

Solche Konsumentenvereine gibt es u.a. in Zirich, Bern,

St. Gallen und Winterthur. Besonders zu erwdhnen sind:

a) Konsumentenverein Basel und Umgebung (KVB)

Die Organisation von ca. 750, vorwiegend anthroposophisch
orientierten Mitgliedern, kauft von einigen biol.-dynamischen,
vorwiegend im Emmental gelegenen Betrieben Getreide (j&hr-
lich 30 - 50 t), Obst und Kartoffeln (10 - 15 t) ein und

vermittelt diese Produkte an Mitglieder.

b) Die "Genossenschaft zur Dreigliederung des sozialen

Organismus, Vanadis"

Diese versteht sich ausdriicklich als Glied zwischen Produ-
zent und Konsument und liefert ausschliesslich an Wiederver-
kdufer und Grossverbraucher (Umsatz 1977 ca. 100 t Sid-
friichte, 15 - 20 t Getreideflocken).

c) Holle KG, 4144 Arlesheim/BL

Diese verarbeitet biol.-dyn. angebautes Getreide zu Brot und
Getreideflocken (1977 20 - 30 t Inlandgetreide und grdssere
Mengen Getreide aus dem Ausland) mit der Markenbezeichnung
"Demeter". Es wird auch org.-biol. Getreide verarbeitet. Dieses
wird nicht mit dem Demeterzeichen, sondern mit der Deklaration

"aus biologischem Anbau" versehen.
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d) Kornhaus Vogelsang, 8374 Dussnang/TG

Ein kleinerer, dezentralisiert gelegener Verkaufsladen mit
einem reichhaltigen Angebot vorwiegend biol.-dyn. angebauter
Produkte (Getreide und Getreideprodukte, Kartoffeln, Obst,
Gemiise) jdhrlich ca. 30 - 40 t. Es wird besonders intensiver

Kontakt zu Produzent und Konsument gepflegt.

4. Nachfrage und Angebot - Konkurrenzverhdltnisse

Wer immer mit biologisch angebauten Erzeugnissen Handel
treibt, bestdtigt, dass die Kduferschaft jedes Jahr gr&sser
wird. Die Nachfrage nach biologischen Produkten scheint enorm
zu sein und vermag durch das Angebot in vielen F&dllen nicht

befriedigt zu werden. Dazu einige Fakten zur Illustration:

Vanadis hat in den vier Jahres ihres Bestehens jedes Jahr

den Umsatz verdoppeln k&nnen,

- Coop Aargau kauft soviel Bio-Gemiise wie mdglich ein, kommt
dabei aber nur auf einen Anteil von ca. 2 % am Gesamt-
Genlise~-Umsatz,

- die Biofarm-Genossenschaft berichtet von einem konstanten
Nachfrageliberhang,

- die AVG hat ihren Produzenten dank guter Absatzmdglich-
keiten in einer Riiebli-Schwemme 1977 anstatt des iiblichen
Tiefpreises von 27-29 Rp./kg (Empfehlung der Schweiz.Gemiise-
Union 32 Rp/kg) einen solchen von 47 Rp./kg zahlen k&nnen. (Bei
der AVG und bei der Biotta AG kann man allerdings nicht von einem
konstanten Nachfrageiliberhang sprechen, da hier bedeutende Mengen
zu Ublichen Marktpreisen an die Grossverteiler geliefert werden
miissen) .

Da die biologisch angebauten Produkte in der Regel ohne

Schwierigkeiten abgesetzt werden kdnnen, ist bisher von

eigentlichen Kdnkurrenzverhéltnissen kaum zu sprechen. Die

biol.-dyn. Richtung hat von der org.-biol. Richtung kaum

eine Konkurrenz zu fiirchten, weil ihre Kundschaft vorwiegend

anthroposophisch orientiert ist und aus Ueberzeugung biol.-

dyn. Produkte einkauft - die org.-biol. Richtung dagegen

verliert kaum Kunden an die biol.-dyn. anbauenden Produ-

zenten, weil ihre Produkte meist etwas billiger sind.
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5. Preise

a) Produzentenpreise

Die in Fragebogen oder persdnlichen Gesprdchen ermittelten
Produzentenpreise fir biologische Produkte wurden, je nach
Produkt und Vermarktungsart (Direktverkauf, Wochenmarkt,
Handel), mit den entsprechenden Werten fiir konventionelle
Produkte verglichen. Dabei wurde wiederum nach Anbaurich-
tungen unterschieden. Der Vergleichspreis fiir konventionelle
Produkte wurde jeweils mit 100 % angegeben. Die folgende

Tabelle 4 gibt eine Uebersicht:

Tab. 4: Uebersicht iiber die Produzentenpreise von biol.

angebauten Produkten (o.-b. = org.-biol.
b.-d. = biol.-dyn.; Preise in %)

Produkte konv. Prod.- Prod.= Prod.~
Produ- preis Di- preis preis
zenten— | rektver- Wochen— Handel
preis kauf ab Hof | markt 0.-b. b.-d.

Ga=De Bards | Ou=bs be=d.

Gemlise 100 116 129 120 138 110 135-200

Kartoffeln | 100 102 131 k.A. 124 105 100-122

Tabelobst 100 100 117 k.A. k.A. | 112 105-112

Getreide 100 100 130 k.A. k.A. | 110- 120-135

115

pﬁlch,
Fleisch 100 100 100 k.A. k.A. | 100 100

k.A. = keine Angaben

b) Konsumentenpreise

Da im Direktverkauf ab Hof und auf dem Wochenmarkt die Kon-
sumentenpreise den im vorhergehenden Kapitel behandelten
Produzentenpreisen entsprechen, sind noch die Konsumenten-
preise im Ubrigen Detailhandel zu untersuchen, z.B. in Re-

formhdusern, beim AVG-Paketversand und bei Detaillisten. Das
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Preisgefilige bei diesen Bezugsquellen wurde einerseits durch
Probeeinkdufe gekldrt, andererseits den Aussagen der be-

fragten Detaillisten entnommen.
Die folgende Tabelle filir Obst, Gemiise und Kartoffeln
gliedert die Daten nach Richtungen des biol. Landbaues und

den verschiedenen Detaillisten auf.

Tab. 5: Konsumentenpreise biol. angebauter Produkte

Detaillist Richtung Konsumentenpreis in % des Detail-
preises fiir konventionell ange-
baute Produkte der Treuhandstelle
fiir Gemlise

AVG-Paketversand org.—biol. 115 (inkl. Porto und

Verpackung)

Migros (AVG-Gemiise) | org.-biol. 90 1

gewShnlicher Detail-

list mit Biotta- org.-biol. 120

Gemnlise

Reformhaus mit

Biottagemiise und org.-biol. 195

Obst

Coop Aargau org.-biol. 20

Reformhaus mit

biol.-dyn. ange- fol

bautem Gemiise und e 184

Obst

H.P. Bihler biol.-dyn. 140

1:

Die Migros und Coop verkaufen ihre Produkte allgemein
etwa 10 % unter dem Richtpreis der Treuhandstelle. 90 %
heisst hier also nicht, dass die biol. angebauten
Produkte in Coop und Migros 10 % billiger sind als die
konventionellen.
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6. Preisstruktur

Im Direktverkauf ab Hof und auf dem Wochenmarkt ist der Pro-
duzent und der Detaillist i.d.R. dieselbe Person; es ist
daher schwierig, den Endverkaufspreis in Detailmarge, Pro-
duzentenpreis, Transportkosten, usw. aufzuspalten. Inte-
ressanter ist die Untersuchung der Preisstruktur im mehr-
stufigen Markt, wo die Ware ein- bis zweimal den Besitzer

wechselt, bis sie im Detailgeschdft erscheint.

Die Abbildung 1 gibt einen Ueberblick iiber die Zu-
sammensetzung des Detailverkaufspreises nach preisbildenden
Faktoren bei den verschiedenen Anbietern von biologisch er-
zeugten Kartoffeln und Gemiise (Quelle: Preisbulletins der

Treuhandstelle fiir Gemiise).

Abb. l: Preisstrukturen bei Gemiise und Kartoffeln

a) In % der Preise konventioneller Pro- %
dukte % 73 Detai lmarge
. . . D Vi ki
b) Relativer Anteil der einzelnen [ 17 ]| reamaport.
Faktoren (%) B Grossist
4
/ // 45 Produzent
konv. Lebens—
mittel-
handel
/ % 100%
A |
y 104 I 20 |
| 4/ 1207/ | 40’ 47 720 A
Usoll] (LI L2 1 SR
. 2 2 Wl ] [l (I
EREL }; LS
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AVG-Paket- Biotta- Biotta- biol.-dyn. H.-P. Coop- AVG-Gem. Biotta-ge
versand Cemiise Cemiise in Cemise in Blihler Aargau in Migros- Ceniise be
in gew. e form- Re form- Geschdft bei Gross
Geschidften hilusern hdusem verteiler

115% 120% 195% 194% 140% 90% 90% 90%
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HEl

43 46 27.5 30 65 55 50 55




= 18 =

Im folgenden werden die einzelnen Ergebnisse genauer er-

ldutert:

a) AVG-Paketversand: Hier fallen einem sofort die hohen

Transport- und Verpackungskosten auf. Diese ergeben sich aus
dem teuren Postversand der einzelnen Pakete. Bei diesem
Postversand hat die AVG die Rolle des Grossisten und des
Detiallisten in einem. Sie kommt dadurch in den Genuss der
iblichen Detailmarge, d.h. sie kann die Grossistenmarge in
Form hSherer Produzentenpreise an die Bauern weitergeben.
Die Produkte werden hier also ausschliesslich durch das

relativ kostspielige Feinverteilungssystem etwas verteuert.

b) AVG-Gemiise in Migros-Geschdften: Da das AVG-Gemiise im

Migros-Detailgeschdft nicht speziell als biologisch ange-
bautes bezeichnet ist, wird es zu den iblichen Migros-Ge-
miisepreisen verkauft. Diese liegen ca. 10 % unter dem Tages-—
preis der Treuhandstelle, was v.a. durch eine reduzierte
Detailmarge m8glich ist. Die Migros kauft bei der AVG unter
Gewdhrung der Grossistenmarge zu Tagespreisen ein. Wie schon
erwdhnt, bemisst die AVG die Zuschldge zu den Produzenten-
preisen nach der Marktlage. Die AVG liefert entsprechend den
zu Jahresbeginn abgeschlossenen Anbauvertrédgen an die Migros.
unter solchen Umstdnden erzielt der org.-biol. produzierende
Bauer trotzdem einen besseren Preis als der konventionell pro-
duzierende Bauer, da er immer eine Anbauprdmie fiir biologische
Produkte von der AVG erhdlt. Die HOhe dieser Prdmie schwankt

bei Gemiise je nach Produkt und Marktlage.

c) Biotta-Gemiise in gewbhnlichen Detail-Geschdften: Der

Detaillist bezieht das Biotta-Gemilise entweder von der Biotta AG
direkt (eigenes Verteilsystem) oder von einem Grossisten. Je nach-
dem erzielt die Biotta einen etwas h8heren oder niedrigeren Pro-
duzentenpreis, der in jedem Fall aber geringfiigig liber dem des
konventionellen Produzenten liegt. Fiir den Detaillisten bleibt

bei einem Endverkaufspreis von 120 % (konv. Detailpreis = 100 %)



die ansehnliche Detaillistenmarge von 37,5 %. *

d) Biotta-Gemiise in Reformhdusern: Reformhduser beziehen

Biotta-Gemlise zu den gleichen Bedingungen wie die gewdhn-
lichen Detaillisten, verkaufen dieses aber zu einem stark er-
héhten Preis. Die in dieser Untersuchung festgestellte, sehr
grosse Detailmarge von 62,5 % (nach Untersuchungen des Ver-
bandes Schweizer Reform- und Didtfachgeschdfte betrdgt diese
Marge im Durchschnitt 33 %. Die in dieser Arbeit untersuchten
Reformgeschdfte scheinen auch in dieser Branche als teuer zu
gelten) bedarf einiger Erlduterungen: Abgesehen davon, dass
i1n Reformhdusern wahrscheinlich recht gut verdient wird, be-
finden sich diese Geschdfte oft in zentraler und damit teurer
Lage (z.B. Konzentration von Reformhdusern in der Ziircher In-
nenstadt). In den erfassten Ldden war zudem die Innenausstat-
tung ziemlich luxuri®s, was der Konsument schliesslich auch zu
bezahlen hat. Ausserdem hat sich das Personal laut Verbands-
normen laufend gewissen Schulungskursen zu unterziehen, welche
vom Eigentlimer des Geschdftes zu bezahlen sind (Erhdhung der
Fixkosten). Dadurch wird die Beratung, wie sie im Erndhrungs-
sektor in den Reformhdusern erwartet wird, ermbglicht. Wer
also im Reformhaus Gemiise kauft, nimmt alle diese Leistungen
in Anspruch und riskiert damit den doppelten Tagespreis. Die
hohen Reformhauskosten sind also nicht dem biologischen Land-
bau anzulasten, sondern sind eine Besonderheit dieser Art von

Geschdften.

e) Biotta-Gemilise bei Grossverteilern: Migros und Coop kaufen

bei der Biotta zu Tagespreisen ein und verkaufen auch wieder
zu Tagespreisen (bzw. 10 % darunter). Die Biotta wird aber
nur gerade das ndtigste an die Grossverteiler liefern, da sie
hier gegeniiber dem konventionellen Produzenten keinen Mehr-

erlds erzielt.

*) Anmerkung: Fiir den Detailhandel muss beriicksichtigt werden,
dass diese Einzelunternehmen nicht die Mdglichkeit haben,
grosse Umsdtze zu tdtigen, die die allgemeinen Kosten auf-
fangen. Ausserdem ist das Verteilernetz filir biologisches
Gemiise nicht sehr dicht, so dass der Detaillist einen
ldngeren Transportweg in Kauf nehmen muss.
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f) Coop Aargau: Das Bio-Gemiise wird im Coop gleich teuer wie

das librige verkauft - der Produzent erhdlt aber trotzdem ca.

10 % mehr als iliblich. Das kann sich der Coop deshalb leisten,
weil hier der Grosshandel durch Direktkontakt zum Produzenten
umgangen wird. Die Grossistenmarge wird also dhnlich wie beim

AVG-Paketversand an den Produzenten weitergegeben.

g) Biologisch-dynamisch angebautes Gemiise in Reformhdusern:

Grundsédtzlich gilt hier das weiter oben iliber die Reform-
hduser Gesagte mit dem Unterschied, dass der biol.-dyn.
anbauende Produzent im Durchschnitt etwas besser bezahlt
wird als der org.-biol. Transport- und Verpackungskosten
wurden hier als etwas hSher angenommen als im Durchschnitt,
da es sich meistens um relativ kleine auf einmal gelieferte
Mengen handelt und man hier nicht von den Einsparungen

eines gut organisierten Verteilnetzes profitiert.

h) Kornhaus Vogelsang, 8374 Dussnang: Einen Spezialfall bildet

die Preisbildung beim Kornhaus Vogelsang. Sie zeichnet sich
durch den hdchsten Anteil des Produzentenpreises am Endver-
kaufspreis und durch eine recht bescheidene Detailmarge aus.
Auch hier werden mengenmissig nur kleine Einheiten umgesetzt.
Da aber, wie weiter vorne beschrieben, durch Kooperation mit
Produzenten und Konsumenten die Transportkosten relativ
niedrig gehalten werden konnen, wurden fiir Transport und Ver-

packung die iiblichen Kosten berechnet.

zusammenfassend ist zur Preisbildung folgendes festzuhalten:

- Ist ein biologisch angebautes Produkt teurer als ein kon-
ventionelles, so erhdlt der Produzent immer einen besseren
Produzentenpreis; die Preiszuschlidge im Detailhandel

werden also, zumindest teilweise, an den Produzenten

weitergegeben.
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- Ist ein biologisch angebautes Produkt teurer als ein kon-
ventionelles, so ist die Detailmarge in gewissen F&dllen
massiv h6her, in anderen F&dllen wenig und z.T. iliberhaupt

nicht hSher als im Handel mit konventionellen Produkten.

- Ist dieses Produkt nicht teurer als ein konventionelles
(Biotta-, AVG- und Biofarm-Gemiise bei Grossverteilern),
so erhdlt der Produzent je nach Abnehmer auch einen h8heren

Produzentenpreis.

- In gewissen Fdllen haben h8here Transport- und Verpackungs-
kosten, verursacht durch relativ kleine zur Verteilung ge-
langende Mengen, einen h8heren Anteil am Endverkaufspreis
als tiblich.

- Die Verarbeitungskosten bei Produkten am biol. Anbau
sind in der Regel hdher als bei konventionellen, einer-
seits weil durch die anfallenden kleinen Mengen die Kosten
pro Einheit h&her sind, andererseits weil oft schonendere
und damit teurere Verarbeitungsverfahren zur Anwendung
kommen.

= In gewissen Fdllen wird durch Umgehung des Zwischenhandels
die Grossistenmarge an den Produzenten weitergegeben, um
dadurch den Preis filir den Konsumenten konkurrenzfdhig zu
erhalten.

- Einem allf&dlligen Zwischenhandel fi#llt nur die iibliche

Grossistenmarge zu.

7. Schlussbemerkungen

Sind biologisch angebaute Produkte teurer - warum sind sie

teurer?
Im vorangegangen Kapitel ilber die Konsumentenpreise wird er-

sichtlich, dass biologisch angebaute Produkte im allgemeinen,

1)

allerdings auch mit wesentlichen Ausnahmen™°, teurer sind

1)Die Ausnahmen sind - biologisches Gemilise bei Grossverteilern

- Tafelobst im Direktverkauf ab org.-biol.
anbauenden HOfen

- Getreide im Direktverkauf ab org.-biol.
anbauenden H&fen -

- bio-familia-Produkte (mit org.-biol.
Getreide und Obst)

- Milch, Fleisch
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als konventionelle - und zwar sind sie unterschiedlich teurer,
je nachdem aus welcher Anbaurichtung die Produkte stammen und
wo man sie kauft. Die nachfolgende Tabelle fasst die Ergeb-
nisse, wie sie aus dem untersuchten Material hervorgegangen

sind, noch einmal zusammen.

Tab. 6: Uebersicht iiber die Konsumentenpreise biologisch
angebauter Produkte (in %, Preis des entsprechenden

konventionellen Produktes = 100 %).

Absatzweg Gemiise Obst Kartoffeln Getreide 2
0.-b. b.-d.| o.-b. b.-d.| o.-b. b.-d.| o.-b. b.-d.

Direktver-
kauf ab Hof | 115 129 100 117 102 131 100 130

Wochenmarkt | 120 158 kA k.A. k.A. 124 k.A. k.A.
Lebensmit-
tel-Handel 100 - 195 100 - 195 100 - 195 100 - 275

L) Vergleich aufgrund eines kalkulierten Preises fiir das entsprechende

konventionelle Produkt

Es ldsst sich demnach sagen, dass:

- mit den erwdhnten Ausnahmen biologisch angebaute Produkte
teurer sind als konventionelle,

- dass bei der biol.-dyn. Richtung meistens noch etwas mehr
draufgeschlagen wird als bei der org.-biol.

- dass die Produkte im Direktverkauf ab Hof in der Regel
glinstiger sind als auf dem Wochenmarkt oder im Lebens-
mittelhandel (ausgenommen Grossverteiler),

- dass die hochsten Preise fiir biol. angebaute Produkte im
Lebensmittelhandel (Reformh&duser) unabhdngig von der Anbau-

richtung bezahlt werden (bis 275 % des Tagespreises).

Die Untersuchungen zur Preisbildung haben ausserdem gezeigt,
- dass in allen Fdllen, wo Produkte aus biol. Anbau teurer

sind, auch der Produzent mehr dafiir 16st,
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- dass Transport-, Verarbeitungs- und Verpackungskosten in-
folge geringerer vermarkteter Mengen und eines weniger
dichten Verteilernetzes hdher sind als bei konventionellen
Produkten,

- dass der Endverkaufspreis ausser bei einigen Spezialgeschdaf-
ten durch die Detailmarge nicht unverh&ltnismdssig ange-
hoben wird, sondern dass sich die Konsumentenpreise v.a.
durch die hbheren Produktions-, Verarbeitungs- und Trans-

portkosten von den konventionellen Preisen unterscheiden.

Am Anfang dieser Arbeit stand die Frage, ob biologisch ange-
baute Produkte ein Privileg einer begiiterten Oberschicht seien.
Das ausgewertete Material zeigt, dass die Preise fiir Produkte
aus biologischem Anbau zwar meist ilber den Tagespreisen ge-
wohnlicher Ware liegen, dass aber diese Zuschl&dge ganz erheb-
lich schwanken kdnnen, Jje nachdem, wo man die Ware erwirbt.
Wenn solche Produkte in einzelnen Reformhéusern zu lberhdhten
Preisen vertrieben werden, so muss man gleichzeitig festhalten,
dass nur ein geringer Anteil der Gesamtmenge biologisch ange-
bauter Pfodukte'ﬁber Reformhduser vermarktet wird. Solche
Produkte sich auch anderswo und viel giinstiger erhdltlich -

bei gewissen Bezugsquellen sogar zu Tagespreisen.

Wenn man aufgrund der gesammelten Daten einen durchschnitt-
lichen Mehrpreis von 20 % annimmt, flir org.-biol. Ware deutlich
weniger, filir biol.-dyn. etwas mehr, so erscheint das auf den
ersten Blick flir den Durchschnitts-Verbraucher kaum zumutbar -
vergleicht man aber die Kosten der ganzen Erndhrung, ergibt
sich wieder ein anderes Bild. Nach den BIGA-Zahlen fﬁr.1979
gibt der schweizerische Konsument etwa 13 % seines Einkommens
flir Nahrungsmittel aus, wovon etwa die Hdlfte importiert ist.
Selbst unter der Voraussetzung, dass ein dkologisch bewusster
Konsument einerseits weniger auf Importnahrungsmittel zurilick-
greifen'wird, andererseits aber auch nicht alle biologischen
Produkte teurer sind, diirfte sich der Anteil an seinem Ein-

kommen fiir Nahrungsmittel maximal auf 15 % erhShen. Dazu



- 21 -

schreibt ein Produzent in einem Begleitbrief zum Fragebogen:
"Es ist eine fragliche Sache, einfach Preise miteinander zu
vergleichen - nach meiner Meinung miisste man eine konventio-
nelle Erndhrung mit Konserven, Weissbrot und 35 kg Schweine-
fleisch pro Kopf mit einer sinnvollen biologischen Erndhrung
vergleichen." Wer sich mit biologischen Lebensmitteln er-
ndhren will, lebt auch bei den heutigen h&heren Preisen kaum
teurer als ein Durchschnitts-Konsument, da er die Prioritdten

anders setzt.

Zudem darf der Konsument von biologisch angebauten Produkten
das gute Gefilihl haben, dass seine Mehrauslagen tatsdchlich
fiir einen Mehraufwand in Produktion, Transport und Verarbei-
tung gebraucht werdern, und dass sie in der Regel nicht irgend-
wo in einem Zwischenhandel oder in ilibersetzten Detailmargen

verschwinden.

Dennoch gibt es natilirlich einzelne Anbieter, welche der Ver-
suchung nicht widerstehen k&nnen, die gute Marktlage bei
biol. angebauten Produkten auszunutzen und tilichtig auf die
Preise zu schlagen. Das ist ein Missstand, der sich auch in
ndchster Zeit kaum beheben lassen wird, da die Nachfrage
nach "Bio-Produkten" dauernd wdchst und die Produktion noch
einige Zeit hintennach hinken wird - denn fiir eine Betriebs-
umstellung ist meist nicht nur die Marktlage entscheidend.
Zudem koénnen Produkte frithestens im zweiten Jahr der Um-

stellung als "biologisch angebaut" verkauft werden.

Dennoch ist filir die Zukunft im Vergleich mit konventionell
angebauten Produkten eher mit einer relativen Verbilligung

zu rechnen, da die ndchsten Jahre mit grosser Sicherheit eine
Energieverteuerung bringen werden, die biol. Landwirtschaft
aber aufgrund amerikanischer Untersuchungen mit ca. einem
Drittel der in der konventionellen Landwirtschaft ge-

brauchten Energie auskommt.
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