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Partners, in diesem Fall der Biobauern, am
besten vermittelt werden. Im iibrigen habe
sich das Reformhaus langst vom Chornli-
picker-Image weg zum topmodernen Delika-
tessengeschéft gewandelt. Der Reformver-
band macht denn auch grosse Anstrengun-
gen, um sich mit seinen Mitgliedern mit Spit-
zenprodukten und einem wegweisenden
Qualitétssicherungskonzept am Markt zu
behaupten.

Interessante Ergebnisse
einer
Konsumentenbefragung

Eine coop-interne Befragung von Kon-
sumenten hat Ergebnisse gezeitigt, die
fir den Biomarkt dusserst interessant
und aufschlussreich sind.

500 Personen wurden gefragt, welche
Bezeichnungen fiir Lebensmittel aus
umweltgerechter Produktion ihnen be-
kannt seien. Wenn keine moglichen
Antworten vorgegeben wurden, konn-
ten 50 % der Befragten keine solche
Bezeichnung nennen, 19 % nannten M-
sano, 17 % Bio, 11 % Agri Natura, 9 %
Gourmet mit Herz, 2 % IP.

Wurden mogliche Antworten vorgege-
ben, sah die Verteilung wie folgt aus:
48 %M-sano, 41 % Bio, 26 % Gourmet
mit Herz, 25 % NaturaPlan, 8 % IP,
6 % KAG.

Das gute Abschneiden von M-sano er-
staunt nicht, wenn wir den seit Jahren
betriebenen grossen Werbeaufwand
der Migros in den Medien beriicksichti-
gen. Obschon die VSBLO iiberhaupt
keine Werbung betreiben kann, ist er-
freulich, dass Bio in beiden Fallen an
zweiter Stelle steht. Dies ist sicher die
Folge einer wohlwollenden Aufnahme
unserer Anliegen durch die Medien und
die Offentlichkeitsarbeit der VSBLO-
Lizenznehmer.

Eine weitere Frage bestitigt die Ergeb-
nisse fritherer Untersuchungen (vgl.
K+P 6/93, S. 14), wonach die Motivati-
on zum Kauf von Bioprodukten vor al-
lem vom eigenen Bauch her kommt.
43 % kaufen Bioprodukte, weil sie sie
fiir gesiinder halten, 23 % geben besse-
re Qualitdt an, nur 27 % kaufen aus
ethischen Griinden, das heisst der Um-
welt zuliebe. Das ist sehr erniichternd,
wenn andererseits bekannt ist, dass sich
80 % der Schweizer als «umweltbe-
wusst» einstufen.

Verkauf ab Hof
bleibt die Ausnahme

Die Biobduerin Natalie Pféffli aus Asp schil-
derte am Beispiel der hofeigenen Milchver-
arbeitung die Moglichkeiten und Grenzen
dieser Verkaufsform. Auch hier brauche es
Professionalitit, wenn nicht die Familie auf
der Strecke bleiben soll. Da die Mehrarbeit
dieser Vermarktungsform haufig vor allem
auf der Béuerin laste, sei sorgféltiges Abwa-
gen im voraus sehr wichtig.

Die grossen Warenstrome werden aber wei-
terhin den Weg {iber den Handel nehmen.
Damit haben auch bauerliche Selbsthilfeor-

ganisationen eine Chance, indem sie ihren
Mitgliedern einen einheitlichen Marktauf-
tritt ermoglichen. Es stellt sich jedoch die
Frage, wie weit eine Selbsthilfeorganisation
in der Zukunft noch Gratisdienstleistungen
erbringen kann, wenn sie mit dem privaten
Handel in Konkurrenz treten muss.

Fazit der Tagung: Nur 6kologisch produzier-
te Spitzenprodukte werden sich langfristig in
einem vom Marktgeschehen zunehmend do-
minierten Umfeld behaupten konnen. Gut
beraten ist, wer sich an diesem Marktgesche-
hen orientiert und sich nicht auf Staats-

kriicken verlésst. Werner Scheidegger

Haben die Pioniere ausgedient?

- Brauchen wir

das Reformhaus noch?

(Vortrag anlisslich der Tagung vom
26. November 1993 auf dem Moschberg)

Ich versuche, Thnen diese Frage aus der Sicht
der Reformhausbesitzerin und Prasidentin
des Verbandes Schweizer Reform- und Diit-
fachgeschéfte VSRD (kurz biona-Verband)
zu beantworten.

In den vergangenen zehn Jahren hat sich ei-
niges verdndert. Einerseits hat ein erfreuli-
ches Umdenken auch bei jungen Familien
stattgefunden. Andererseits fiihrte aber ge-
rade diese positive Entwicklung zu einer
Verschirfung des Wettbewerbs. Es ist be-
kannt, dass Pioniere zuerst beléchelt, dann
bekampft und schliesslich kopiert werden!
Im Markt tauchen mehr und mehr Reform-
waren- und Pseudo-Reformwaren-Lieferan-
ten auf. Alle wollen sie sich ein Stiick vom
«Gesundheitskuchen» abschneiden. Natiir-
lich miissen wir alle Geld verdienen. Nun be-
steht jedoch die grosse Gefahr, dass die wirt-
schaftlichen Aspekte iiberwiegen und Quan-
titdt vor Qualitit kommt. Uns «Reformlern»
wirft man gerne vor, wir wiirden uns zuwenig
fiir neue Trends 6ffnen, von Vegetariern und
«Chornlipickern» konnte man heute nicht
mehr leben. Im Vergleich zu den dreissiger
Jahren, in denen unser Reformverband ge-
griindet wurde, haben wir uns zu topmoder-
nen Delikatessengeschéften entwickelt. Mei-
ner Meinung nach verlieren wir die Glaub-
wiirdigkeit bei unserer von den Pionieren
und von uns mithsam aufgebauten Kund-
schaft, sollten wir uns jetzt auch noch im

Freilandfleisch- und Biowein-Bereich zu
profilieren versuchen. Wozu gibt es denn die
Metzgereifachgeschéfte? Anzustreben wire
doch, dass es eines Tages nur noch Metzge-
reien gibe, die Freilandfleisch verkaufen
wiirden! Handeln wir doch getreu nach dem
Motto: «Schuster bleib bei Deinen Leisten»!
Dann miissen wir uns namlich auch nicht
mehr iiber die «Flockligestelle» drgern, die
bald in jeder Metzgerei zu finden sind. Viel-
leicht wiirden die Metzger dann auch «bei
ihren Leisten» bleiben. Unsere Stérken lie-
gen doch eindeutig in der kompetenten Be-
ratung im Frischsortiment und im Getreide-
produktebereich. Ich will kein Warenhaus
sein, obwohl diese sicher auch ihre Berechti-
gung auf einen Platz im Markt haben. Fiir
mich ist wichtig, die Ubersicht iiber Qualitéit
und Herkunft meines Sortimentes zu behal-
ten. Aus eigener Erfahrung kann ich sagen,
dass der personliche Kontakt zur Kundschaft
nach wie vor sehr wichtig ist. Diese kommt
vor allem wegen der guten Beratung ins Re-
formhaus.

Was mir auch am Herzen liegt, ist der Di-
rektverkauf ab Hof, den einige Bauern be-
treiben. In Gegenden, wo keine andere Mog-
lichkeit der Vermarktung der hofeigenen
Produkte besteht, kann ich diese Verkédufe
verstehen. Aber was haben Zitrusfriichte
und andere fiir die Vermarktung zugekauf-

- ten Reformlebensmittel auf einem Bauern-

hof zu suchen? Wird da nicht nur bei einem
momentan aktuellen Trend mitgemacht? Ich
glaube nicht, dass damit das Verstidndnis der
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Bevolkerung fiir die Landwirtschaft
gefordert wird. Vielen geht’s doch
nur um die paar Franken, die sie beim
Direkteinkauf sparen konnen. Versu-
chen wir doch auch hier, den Dialog
zu finden. Sicher hat nicht jede Re-
formhaus-Mitarbeiterin oder jeder
Refomhaus-Mitarbeiter automatisch
das nétige Verstandnis fiir die Anlie-
gen der Bauern. Dem konnte viel-
leicht Abhilfe geschaffen werden
durch die Veranstaltung von einer bis
zwel jahrlichen Hofbesichtigungen,
dies in Zusammenarbeit mit dem Re-
formhaus. Jeder, der einmal miterlebt
hat, was es braucht, bis Gemiise und Getrei-
de im Laden verkaufsbereit sind, ist sicher
eher bereit, auch die teureren Preise zu be-
zahlen. In meiner Gegend funktioniert sogar
die Zusammenarbeit zwischen zwei Bauern.
Ich werde zweimal pro Woche mit deren
Produkten beliefert. Jeder Bauer fahrt nur
einmal und nimmt die Waren des andern mit.
Diese personlichen Kontakte ermoglichen
mir, der Kundschaft den hoheren Preis, die
Art und Weise der Herstellung und auch den
grossen «Chrampf» der Bauern sehr glaub-
wiirdig zu erkldren. Die Reformhéuser wer-
den dadurch vermehrt zur «Schaltstelle» zwi-
schen Bauern, Lieferanten, weiteren Produ-
zenten und den Konsumenten werden. Ge-
rade in der heutigen Zeit, wo Fragen der
Gentechnologie, der Lebensmittelbestrah-
lung und der Hors-sol-Produktion zu einem
immer umfassenderen Thema werden, ist es
doch wichtiger denn je, dass wir wissen, wo-
her die Lebensmittel kommen und wer sie
produziert hat. Dariiber miissen wir die Kon-
sumenten auch informieren konnen. Dies
sind wir unserer Kundschaft schuldig.

Eine Pionierleistung dieser Art geht auf das
Jahr 1970 zuriick. Die Verantwortlichen des
VSRD und des VLSR (Verband Lieferanten
Schweizer Reformhauser) unterzeichneten
einen Kollektiv-Lieferantenvertrag. Damals
legte man den Grundstein fiir gemeinsame
Anstrengungen von Lieferantenverbands-
mitgliedern und Mitgliedern des VSRD zur
Forderung der Reformbranche.

Zur Forderung der Branche trégt ebenfalls
die durch uns im Jahr 1989 geschaffene, vom
BIGA anerkannte Ausbildung zum Bran-
chenspezialisten Reformprodukte bei. Zu-
dem organisiert der VSRD jedes Jahr fiinf
bis sechs Weiterbildungsseminare. Damit
bringen wir das Grundwissen, welches wir
von den Pionieren ibernommen haben, im-
mer wieder auf den neuesten Stand.
Wegweisend und eine Pionierleistung ist si-
cher auch das «jiingste Kind» des biona-Ver-
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bandes, unser Qualititssicherungskonzept
fir biona-Eigenmarkenprodukte, biona-Ex-
klusivprodukte und biona-Vertragsproduk-
te. Unsere ohnehin schon vorher geforder-
ten hohen Qualitdtsanforderungen an Re-
formlebensmittel werden jetzt durch rigoro-
se Kontrollen abgesichert.

Wie Sie sehen, haben die Pioniere noch lan-
ge nicht ausgedient.

Um weiterhin wegweisend zu bleiben, miis-
sen Produzenten, Lieferanten und Reform-
hiuser zusammenarbeiten. Schliesslich wol-

Die bauverlichen

len wir uns nicht einfach mit dem Wort «Bio»
profilieren. Sondern wir alle wollen langfri-
stig einen Beitrag zur Verbesserung der Bo-
denqualitéit, zur Verminderung der Luftver-
schmutzung und zur Gesundheit der Bevol-
kerung beitragen.

Darum ist und bleibt meine Meinung: In un-
serer Branche braucht jeder jeden. Es wird
schlussendlich niemandem niitzen, wenn je-
der ein «Extraziigli» fahrt.

Margrith Nothiger, Aarau

Selbsthilfeorganisationen
als Lickenbuisser?

(Am Beispiel der Biofarm-Genossenschaft)

Wie war es gestern? Wie ist
es heute? Wie wird es
morgen aussehen?

GESTERN

1972 wurde die Biofarm-Genossenschaft von
ein paar iiberzeugten Biobauern gegriindet
und iibernahm eine Pionierfunktion.
Grundziel war damals: Forderung des biolo-
gischen Landbaus. Getragen vom Gedan-
kengut, etwas fiir die Entwicklung und die
Forderung des biologischen Landbaus zu lei-
sten, mussten in mithsamer Arbeit zuerst
Maoglichkeiten, Gerite und Vorschriften ent-
wickelt werden. Die Biofarm half mit, Richt-
linien fiir Biobauern zu erarbeiten, die zu ei-
nem grossen Teil dann von der VSBLO
tibernommen werden konnten. Die Biofarm
half bei der Griindung und Durchsetzung
des KNOSPEN-Labels massgebend mit. Die
Biofarm war eine der Griinderorganisatio-
nen der VSBLO. Ein grosser Teil dieser Ar-
beiten wurde damals noch ehrenamtlich ge-
leistet. Die Biofarm war immer da, wenn «ih-
re» Bauern im Anbau oder in der Vermark-
tung Probleme hatten.

Solidaritit war damals infolge der vielen
Probleme und des sehr kleinen Marktes fiir

Bioprodukte sehr gross geschrieben. Das
heisst, die wenigen Biobauern waren froh,
wenn sie die Probleme und Vermarktung in
fachkundige Hande «legen» konnten.

HEUTE

Der Biomarkt ist im Wachsen begriffen und
der Biolandbau wird langsam «salonfahig».
Das Grundziel der Biofarm ist heute immer
noch die Forderung des biologischen Land-
baus.

Um uns dem heutigen Markt anzupassen,
haben wir im Verlauf der letzten zwei Jahre
ein Marketing-Konzept ausgearbeitet. Darin
ist unser Leitbild folgendermassen festgehal-
ten:

Leitbild: «Die Genossenschaft bezweckt die
Foérderung des biologischen Landbaus»
(Art. 2 der Statuten). Dieses Ziel wird auf
drei Ebenen angestrebt. Nédmlich:

Die ideelle Ebene

Wir versuchen durch unsere Tatigkeit das
Bewusstsein fiir 6kologische Zusammenhin-
ge, fiir die Grenzen der Machbarkeit und die
Ehrfurcht vor dem Leben bei Produzenten
und Konsumenten wachzuhalten oder neu
zu wecken.

Die methodische Ebene

Wir wirken mit bei der Entwicklung neuer
und der Verbesserung bestehender Arbeits-
methoden. Wir beteiligen uns an der Formu-
lierung von Richtlinien und an der politi-
schen Durchsetzung unserer Anliegen.



	Haben die Pioniere ausgedient? : Brauchen wir das Reformhaus noch?

