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© In der Werbung verbreitet der Supermarktkonzern Rewe dic
pure ldylle: Unter dem Claim ,Gut fiir dich. Und deine Region®
finden sich auf der Website traditionelle Rezepte zum Nach-
kochen, nach Bundeslindern geordnet. Erzeuger werden person-
lich vorgestellt - der Girtner aus Brandenburg, bei dem Tomaten
50 lecker wie aus Omas Garten® wachsen, der Milchbauer aus
Rheinland-Pfalz, der auf dem Foto mit cinem Kalb posiert.

Regional ist das neue Bio. Wiihrend das Geschift mit ko-
logisch erzeugten Lebensmiteeln lingst global geworden ist,
wichst die Sehnsucht der Kunden nach Mahren, die der Baver
ganz in der Nihe aus dem Acker gezogen hat, und Eiern, dic
nicht weit entfernt gelegt wurden. Laut dem aktuellen Ernih-
rungsreport des Bundesministeriums fir Ernahrung und Land-
wirtschaft achten 78 Prozent der Kunden mittlerweile darauf,
dass ihre Lebensmittel aus der Region stammen

Der Gefliigelhof Lehnertz st chenfalls prsent in der Eigen-
werbung von Rewe, eine Filiale in Aachen stellt ihn auf ihrer
Website vor. Lambert Lehnertz, der den Hof leitet, hat in der
Zusammenarbeit mit Supermarktketten unterschiedliche Phasen
erlebt. In den Sicbzigerjahren fing der Familienbetrich aus Hab-
scheid in der Eifel an, Supermrkte mit Eiern zu beliefern, das
Klappte cine Weile gut. ,In den Neunzigern aber gab es nur noch
Druck, die Ketten gaben die Preise vor'

sagt Lehnertz. ,Woher
dic Eier kamen, war denen egal. Da sind wir dann raus aus die-
sem Segment.“ Bis in die 2000er-Jahre tingelte Lehnertz iiber
Land, verkaufte scine Eier bei Privatkunden an der Haustiir oder
an Kleine Liden. Tnzwischen liuft dieses Geschift cher nebenbei.
,Die alten Kunden sterben weg®, sagt Lehnertz.

So wagte er 2006 einen neuen Versuch und begann - damals
hatte er 8000 Hiihner - an Supermiirkte zu verkaufen. Heute hat

Lehnertz gemeinsam mit Partner-Erzeugern 90 000 Hiihner, die

jedes Jahr rund 30 Millionen Eicr legen. Etwa 90 Prozent landen
140 Supermiirkten, beispiclsweise bei Rewe oder Edeka. Der
Bauer sag

Die Supermirkie wollen Produzenten wie mich

wirklich haber

Kann das scin? Die Einkiufer der Supermarkeketten gelten
als harte Tiirsteher. Durch Konzentration gewannen die Han.
delsunternehmen in den vergangenen Jahren weiter an Mach:
Die bundesweit vertretenen Supermarktkonzerne iibernahmen
Kleinere Ketten und Lebensmitteleinzelhindler oder verdrii

ten sic. Einer Studie der Bundesvercinigung der Deutschen
Emiihrungsindustrie zufolge kamen Aldi, Lidl, Kaufland, Rewe
und Ed

cinen gemeinsamen Marktanteil von annihernd

a beim Umsatz mit Lebensmitteln im Jahr 2017 auf

70 Prozent.
Thre Einkiiufer machen Produzenten mit Preisdruck, Listungs-
geldern, Sonderzahlungen fiir cinen guten Platz im Regal und
villig iiberzogenen Rabattforderungen immer wieder das Le
ben schwer.

Doch wer mit regionalen Lieferanten spricht, bekomme ein
vollkommen anderes Bild. Geschichten wie die von Lambert Leh
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Die Einkiufer der groen Supermarktketten gelten
als die hiirtesten Tiirsteher Deutschlands
Trotzdem finden immer mehr lokale Produzenten

den Weg in ihre Regale.

Die Geschichte cines neuen Marktes?

Text: Christian Sywortek
Fotografie: M:

nertz hort man immer wieder. ,Wir haben uns im Jal
die Vermarktung im Einzelhandel gegriindet, und das liuft wirk
Jich gut®, sagt auch Arndt Balter, Produktmanager bei der Regio
nalmarke Eifel, einem Verbund von rund hundert Erzeugern aus
der Gegend, dem auch Lehnertz angehirt. Obst, Gemiise, Honig,
Kise oder Wein liefern die Produzenten an die Supermirkte,
selbst Kleinstbetriebe kommen zum Zug. Die Zusammenarbeit
Jiufe partnerschafdlich®, sagt Balter, ,und vermarktet wird zu
fairen Konditionen.“ Es werde s

gar mehr nachgefrage, als die

Erzeuger liefern kénnen. ,Das stiirke unsere Position.

Der Druck der Kundschaft treibt die Supermarktketten in
neue Geschiftsbeziehungen. ,Regionale Erzeuger genieRen so
etwas wie Welpenschutz®, sagt Thomas Roeb, Professor fiir
Handelsbetricbslehre an der Hochschule Bonn-Rhein-Si

Man fasst sie sanfter an als nationale Licferanten* Die lokalen
Erzeuger haben etwas, das die Supermarktketten dringend brau-
chen: Sie stehen fiir Tradition, fiir Lebensmittel vertrauens-
wiirdiger Herkunft, fiir Authentizitit. Weil die Kunden all das
wollen, kénnen die Supermirkee sich mithilfe der Kleinen Bau-
em profilieren. Deshalb gilt auch: ,Es geht nicht vorrangig ums
Geldverdienen®, wie Roeb sagt. Bislang bewegt sich der Um-

satzanteil mit regionalen Produkten meist im einstell
Prozentbereich

Wie gut die Zusammenarbeit im Detail gelingt, unterschei-
det sich von Unternhmen zu Unternchmen. Discounter wie
Lidl und Aldi scheinen sich wenig um Kleine regionale Erzeuger
2 bemiihen. Lidl verweist in seinem akruellen Nachhaltigkeits-
bericht auf 110 Produkee, die mit dem ,Regionalfenster ge-
Kennzeichnet scien. Dieses Sicgel verrit aber lediglich, aus wel-
cher Region die Hauptzutat stammt und wo das Produkt
verarbeitet wurde. Es liefert

keine Antworten darauf, wo genau
die Erzeuger ansissig sind oder in welchem Umkreis diese Pro-
dukte verkauft werden. Unter der Eigenmarke ,Ein gutes Stiick
Bayern® verkauft der Discounter 30 Produkte - ein ganzes Bun-
desland als Region deutet auf groe Licferanten hin. Auch Aldi
Siid verweist auf Produkte mit dem Regionalfenster. Dariiber
hinaus verkauft der Discounter ,Meine bayerische Bavern
milch®, die in diesem Bundesland erzeugt worden sein muss.
Nur rund 70 Milchbauern nehmen an dem Programm e, Lie
ferant ist cine Grofmolkerei in Bissingen.

Akeuell steht Aldi wegen Fleisch von Neuland in der Kritik.
Der Verband Neuland prisentiert sich auf der Website als For-
derer regionaler Landwirtschaft: Nur ,Kleinere und mittlere
biuerliche Familienbetriebe* késnnten an seinem Programm teil-
nchmen, selbst die Futtermittel fiir die Tiere seien ausschlieRlich
regional. Geschlachtet werden die Tiere allerdings bei dem
Grofiproduzenten Ténnies.

Es entsteht der Eindruck, dass es bei den Discountern mit

unter mehr darum geht, Produkte mit dem derzeit begehrten

Label regional® zu schmiicken, als wirklich mit lokal rie-
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a Rosa Weigl

ben zusammenzuarbeiten. ,Bei Aldi und Lidl haben kleine regio-
nale Erzeuger keine Chance®, sagt Michael Gerling, Geschifts-
fiihrer des EHI Retail Institute in Kéln. ,Ihnen fehlen die

Menge und die Organisation zur Belieferung grofer Lager:* Bei

den Discount

1 werde alles zentral gesteuert. Die Filialleiter
diirfen keine cigenen Einkaufsentscheidungen treffen.

Rewe und Edeka gelten dagegen als Vorreiter. Beide Ketten
haben eigene Regionalmarken, auch dariiber hinaus arbeiten sie
mit lokalen Erzeugern zusammen. Die Kleinteilige Struktur er-
leichtert grundsitzlich den Austausch mit den lokalen Betrieben

Bei Rewe werden rund 40 Prozent der Mirkte von selbst-
stiindigen Kaufleuten gefiihrt, bei Edcka stehen 5791 inhaber-
gefiihrte Betricbe 1436 klassischen Filialmirkten gegeniiber. Die
Inhaber haben weitgehend freie Hand bei Sortiment und Prei-
sen, jeder Produzent kann sie direkt ansprechen. Aber auch fiir
Inhaber stellen die zentral gelisteten Artikel einen wichtigen
Fundus fiir regionale Produkee dar, fiir Filialleiter sind sie die
einzige Quelle. Rewe hat Deutschland in sieben Grohandels-
gesellschaften aufgeteilt, bei Edeka sind es ebenso viele - kom-
plexe Apparate, die jeweils in Eigenregie auch iiber das regionale
Angebot in ihrem Absatzgebiet entscheiden.

Dezentraler sind di regionalen Eigenmarken der Supermarke
nmarke

ketten organisiert. Rewe etwa hat im Jahr 2012 die Fig

JRewe Regional* auf den Markt gebracht und Deutschland da-

fiir in 23 Gebiete aufgeteilt. Bundesweit gibt es 120 Lieferanten

fiir gut 600 Artikel, vor allem Frischwaren. Kleine Zulieferer

haben hier allerdings nur begrenzte Moglichkeiten: Partner sei-
| I

die etablierten G und grofe

en iiber
Betricbe, mit denen man schon vorher zusammengearbeitet habe,
sagt der verantwortliche Bereichsleiter Stephan Weist, ,,denn
natiirlich wollen wir nicht 37 Tomatenbauern pro Region koor
dinieren. Und viele Erzeuger sind einfach zu klein, als dass sie

geniigend Menge in die Lager licfern konnten.

Allerdings gebe es aufgrund der gestiegenen Vielfalt im
Supermarke — Stephan Weist spricht von .20 Sorten Tomaten
statt zehn* — insgesamt meht Zulicferer als friiher, und manch
cin regionaler Betrieb habe sich zum Hauptlieferanten entwi-
ckelt. Vor fiinf Jahren hitten wir noch gesagt: Wachs’ mal erst,
dann darfst du wiederkommen®, sagt Weist. ,Heute machen wir
cine Saisonplanung, begrenzen ein Licfergebiet und probieren es
cinfach mal aus*

Radieschen, dringend gesucht

Wie Rewe stofit auch Edeka auf der nationalen Ebene an Gren-
zen. Das zeige sich etwa bei der Versorgung mit regionalem
Obst und Gemiise in der Region Rhein-Ruhr, das seit acht Jah-
ren unter dem Label ,Mein Land* vertricben wird. Bei diesen
Waren kommen der Frische wegen schon immer Lieferanten aus
der Nihe zum Zug, auch dabei sind meist grofe Vermark- >
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Fritz Zickubr sucht
in Kol nach

ale Produkte fir seinen Edeka
Regeln aus

chafter leet. ,Ein Groeil der
Ware stammt aus denselben Quellen wie friiher, sagt auch
Thomas Kiihnle, der Warenbereichsleiter Obst und Gemiise.
Der Punke st aber: Vor acht Jahren hatte Regionales beim Obst
und Gemiise einen Umsatzanteil von 2,5 Prozent, heute sind es
10 Prozent.

Mein Land" ist auf mitlerweile 150 Lieferanten mit 250 Pro-
dukten gewachsen, und Kiihnle sucht hinderingend nach Bauern,
die Kulturen wic Radieschen oder Chicorée anbauen. Das heifit
nicht, dass nun unbedingt die Kleinen Landwirte bei ,Mein Land
punkten - es sind oft grifBere Betriebe aus dem Absatzgebict, die
etwa Anbieter aus den Niederlanden verdringen, wie bei Toma-
ten und Paprika.
nehme alles, wi

Es braucht eben auch cine gewisse Menge. ,Ich
ich kriege, sagt Kiihnle, ,aber wenn es wirklich
lokal werden soll, bringt uns das an Grenzen.*

Man kommt leicht rein®, sagt der Berater Ludwig Karg,
Laber auch leicht wieder raus Er ist Geschiftsfiihrer der
B.A.U.M.-Consult in Miinchen und beschiftigt sich seit Jahr-
zehnten mit regionalen Vermarkeungskonzepten. Seiner Ein-
schiitzung nach sind die Supermarktketten heute zwar offen fiir
regionale Erzeuger, stellen an dicse aber hohe Anforderungen:
Zertifikate, Licferfihigkeit, Marketing, Werbung, cin kompa-
tibles Bestellsystem — man muss sich kiimmern. Dic Supermirk-
te erwarten auch von ihren regionalen Lieferanten Performance.

Regionale Initiativen: gemeinsam michtig

Lambert Lehnertz, der Eierproduzent aus der Eifel, investiert
viel Arbeit, um diese Anforderungen zu erfiillen. Man brauche
ein breites Sortiment und cin Gesamtkonzept sag cr. So bau-

te er Stille fiir 40 000 cigene Hiihner und kooperiert mit sieben

weiteren Eiererzeugern, sodass er B , Freiland-
und Biocier anbicten kann. Er beschaftigt Fahrer, die die Eier in
die Regale riumen, und cine Hauswirtschafterin, die in den
Supermiitkten kocht — zum Beispiel Eierkuchen mit Lachs und
Rucola®, So etwas wollten die Supermarktketen, sagt Lehnertz.
Wenig Arbeit und cinen Bauern, der Kunden bindet, sodass sic
dann auch noch Klopapier kaufen.

Eine weitere Strategie fiir Erzeuger, um erfolgreich mit den
Mirkeen zu kooperieren: gemeinsame Konzepte. Seit ctwa fiinf
Jahren, sagt Karg, schlssen sie

h verstirkt zu regionalen Ini-
tiativen zusammen. Das verbessere die Zusammenarbet zwi-
schen Betrieben und Supermirkten: ,Man wichst miteinander®,
sagt Karg, ,gerade wenn die Erzeuger cin starkes Gegeniiber
sind Ein gutes Beispicl fiir solche gemeinschaftlichen Initia-
tiven ist ,Landmarke, cin Konzept der Vereinigung der Hessi-
schen Direktvermarkter (VHD), mit dem 160 lokale Produ- »
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zenten Rewe-Markte in Hessen und vier angrenzenden Land
kreisen mit rund 4000 Artikeln bedienen. Begonnen haben sie
2005 mit drei Supermiirkten, heute sind es 240.

Landmarkt hat sich zum exKlusiven Regionalpartner fiir die
Rewe-Region Mitte hochgearbeitet. Die VHD stellt sicher, dass
witklich nur lokale Produzenten teilnehmen, kiimmert sich um
Zertifizierungen, stellt eine eigene Logistik, it denen die Waren
bis in jeden einzelnen Markt zu festen Terminen ausgeliefert wer-

den. Und er sorgt mit Etiketten und Codes auf der Verpackung
dafiir, dass dic Artikel an der Kasse erkannt werden. Wird etwas
nicht verkauft, nehmen die Produzenten Ware auch zuriick, ein
Aufendienst kiimmert sich um die Prisentation und die Anlie-
, sorgt die VHD

dafiir, dass ein anderer cinspring, sodass im Markt keine Lii-

gen der Handler. Fallt cin Bauer kurziristig a

cken entstehen.

Zugleich fungiert die Marke als Schutzschild gegentiber dem
Konzern - durch kontrollierte Preise, iiber die nicht gro ver-
handelt wird. Die VHD und Rewe einigten sich auf Landmarke-
Inseln in den Mirkeen, die der Supermarktkonzern bezahlt,
dafiir stellt die Erzeugervereinigung Werbung wie Flyer und
Aufklcber.
Lieferanten sind verboten. Will Rewe
listen, wiihlt dic VHD den Licferanten a
héschstens hundert Kilometern und eine gleichmifige Vertei-

cigene Absprachen zwischen Rewe und einzelnen
in bestimmes Produkt

s, um kurze Wege von

Jung unter den Mitgliedern zu erreichen.
Wias ist regional?

Im Verbund mit anderen bekommen also auch Winzlinge eine
Chance. Allerdings findet man derart ausgefeilte Konzepte wie

bei Landmarke bislang cher selten. Deshalb greifen Supermarkt-

ketten mit ihren Regionalgesellschaften oft auf die bisherigen
Licferantenbezichungen zuriick. Das fiihrt zwar zu mehr regio-
nalen Waren und Lieferanten, die mit den Konditionen durchaus
zuftieden sind. Aber die Regionen fallen oft sehr grof aus,
sodass fraglich ist, wic lokal dic Angebote wirklich sind. Und
Klassische Direktvermarkter wie bei Landmarkt, die bislang in
Hofliden und auf Wochenmirkten verkauften, finden auf dieser
Ebene kaum Zugang.

So ergibt sich fiir grofflichige Programme von Zentralen

oder Regionalgesellschaften cin gespaltenes Bild. Als Marke-

ting-Tool haben sich dic Eigenmarken wic ,Rewe Regional*
oder ,Mein Land* erfolgreich etabliert, und sie sind auch kein

reiner Etikettenschwindel, dringen sie doch zumindest bundes-

weit aktive GroBhandler und auslindische Anbicter zuriick.
Auch akzeptieren Kunden als ,Region® durchaus griere Ge-

‘arentest, bei der

biete, das ergab cine Umfrage der Stiftung
65 Prozent der Befragten darunter eine Fliche wie Norddeutsch-
land, einen Naturraum wie das Allgiu oder sogar Deutschland
verstanden. Aber das, was vicle Kunden mit regional® auch
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verbinden - kleine Betriebsstrukturen, handwerkliche Arbeits-
weise, naturnahe Produktion -, bekommen sie nicht.

Kleine Erzeuger aus der echten Nachbarschaft haben bei Ede-
ka vor allem in den inhabergefiihrten Mirkten Chancen, deren
Chefs nach eigenem Gusto lokale Lieferanten listen. Diesen
Kaufleuten redet niemand rein. Wie Fritz Zickuhr, scit 27 Jahren
Edeka-Handler in Koln, dem mittlerweile etwa 35 Produzenten
rund hundert Artikel zuliefern. Kise, Kaffee, Wurst, Kartoffeln,
aus cinem Umkreis von etwa 20 Kilometern. ,,Das hat sich in den

Jahren irgendwic i

< sagt er.

Nach seinen Kriterien gefragt, wirkt er ctwas ratlos. . Regeln
gibt's cigentlich nicht Bei der Wurst war es der Geschmack,
beim Kaffee der Umstand, dass die Rosterei in sciner Strale
Jiegt. Erdbeeren waren ohnehin gesctze, denn die werden mor-
gens um 5 Uhr gepfliicke und licgen um 8 Uhr im Laden, fri-
scher geht's nicht Rewe hat sogar zwdlf Lokalititsbeauftragte
in Deutschland ernannt, die Kontakee zu kleinen Erzeugern
kniipfen, zum Beispiel auf Wochenmiirkten.

Der Eierproduzent Lehnertz aus der Eifel, der an Rewe-
Miirkee liefert, plant derweil cinen neuen Stall. Zurze, sagt er,
konnte er 20 Prozent mehr Eicr verkaufen, als er liefern kann.
Die Sache ist ins Rollen gekommen. =

Lebnertz kann die grofie Nachfiage derzeit nicht bedienen
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