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Abstract

High prices and the price difference between organic and conventional food products are
often considered to be the main barrier to an increased demand for organic products. Based
on a consumer survey, a structural equation model was estimated to identify factors influ-
encing the willingness-to-pay for organic products. It was found that socio-demographic var-
iables and individual price knowledge, price motivations and price attitudes of consumers
are not sufficient enough to explain the willingness-to-pay for organic products. Strategies
of product differentiation thus seem to be more promising for suppliers of organic food than
focusing on consumer segments classified by sociodemographic and price-related aspects.

Einleitung und Zielsetzung

In Deutschland werden Preise von Oko-Lebensmitteln und deren Preisabstand zu kon-
ventionell hergestellten Lebensmitteln seit vielen Jahren als zentrales Hindernis flr eine
Ausweitung der Nachfrage nach Oko-Produkten angesehen (Spiller et al. 2009 und dort
zitierte Literatur). Angesichts des steigenden Wettbewerbs am Oko-Markt ist es daher nicht
verwunderlich, dass die Preispolitik von Anbietern als entscheidendes Profilierungsinstru-
ment angesehen wird. Ob sich Verbraucher von Oko-Lebensmitteln allerdings tatséchlich
so preiselastisch verhalten wie angenommen und eine eng begrenzte Zahlungsbereitschaft
haben, ist bislang kaum erforscht worden. Daher sollten mit einer umfangreichen Studie,
die im Rahmen des Bundesprogramms Okologischer Landbau finanziell geférdert wurde,
die aktuelle Zahlungsbereitschaft bei Verbrauchern von Oko-Lebensmitteln erhoben und
Hintergriinde fir individuell ausgepragte Zahlungsbereitschaften analysiert werden.

Methoden

Den theoretischen Hintergrund fiir die Untersuchung stellt das Stimulus-Organismus-
Reaktion(S-O-R)-Paradigma aus der neobehavioristischen Konsumentenforschung dar,
wonach die Kaufentscheidung (Reaktion) eines Verbrauchers Teil eines psychischen Pro-
zesses im Menschen (Organismus) ist, an dem auf3er dem vom Produkt ausgehenden Reiz
(Stimulus) eine Vielzahl von Faktoren beteiligt ist (Kroeber-Riel et al. 2009). Die Zahlungs-
bereitschaft eines Verbrauchers entspricht hierbei einem (Preis-)Einstellungskonstrukt und
gehdrt zu den aktivierenden Komponenten eines Kaufentscheidungsprozesses. Da mit der
Zahlungsbereitschaft die Absicht angegeben wird, ein Produkt bis zu einem maximal akzep-
tierten Preis zu kaufen, impliziert dieses Konstrukt eine Verhaltensabsicht und steht unmit-
telbar vor der Kaufentscheidung. Zahlungsbereitschaft kann so als eine ,Briicke” zwischen
den psychischen Komponenten eines Entscheidungsprozesses und einer diesen Prozess
abschlielenden Reaktion in Form einer Kaufentscheidung aufgefasst werden (s. Abb. 1).
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Quelle: verandert nach Nieschlag et al. 2002, S. 762.

Abbildung 1: Preisbezogenes S-O-R-Modell

Um ein hypothetisches Beziehungssystem von Einflussfaktoren auf die Zahlungsbereit-
schaft von Verbrauchern fiir Oko-Lebensmittel abzubilden, wurde ein Strukturgleichungs-
modell geschatzt. Damit kdnnen postulierte kausale Abhangigkeiten bei nicht direkt mess-
baren (latenten) Variablen auf der Grundlage von Kovarianzen bzw. Korrelationen zwischen
empirisch messbaren (manifesten) Variablen durch Parameterschatzungen uberpruft wer-
den (Reinecke 2005). Die Strukturgleichungsanalyse wurde mit dem Programmpaket LIS-
REL durchgefihrt.

Die empirische Datengrundlage dieses Beitrags ist eine computergestiitzte Face-to-face-
Befragung von insgesamt 642 Oko-Konsumenten, die im Winterhalbjahr 2007/2008 vor
Geschaftsstatten des Naturkosteinzelhandels und des konventionellen Lebensmitteleinzel-
handels in Géttingen und Kassel stattfand. Die Stichprobe entspricht einer Kombination
aus Judgement Sampling (Auswahl der Geschéaftsstatten nach von den Forschern subjektiv
beurteilten typischen Merkmalen) und systematisiertem Convenience Sampling (Ansprache
eines jeden dritten Kunden, der am Befragungstag zur Befragungszeit die Geschéaftsstatte
betreten wollte) (Burns und Bush 2003, S. 349f). Die Stichprobe enthalt Oko-Kaufer un-
terschiedlicher Konsumintensitat, Bildungs-, Einkommens- und Altersgruppen sowie unter-
schiedlichen Familienstandes. Inhalt der Befragung war neben der Erfassung soziodemo-
grafischer Daten die Ermittlung von individuellen Zahlungsbereitschaften, Preiskenntnissen
und verhaltensrelevanten Einstellungsmerkmalen zum Kauf von Oko-Lebensmitteln, um
Einflussfaktoren auf die Zahlungsbereitschaft ableiten zu kénnen. Die Zahlungsbereitschaft
wurde als maximale Mehrzahlungsbereitschaft gegeniiber erwarteten Produktpreisen ope-
rationalisiert. Sie stellt die prozentuale Abweichung zwischen dem hdchsten akzeptierten
Preis und dem erwarteten Ladenpreis fiir ein Produkt als Durchschnittswert pro Person dar.
Im Gegensatz zu bisher veroffentlichten Studien wurden die Konsumenten nur zu Produk-
ten gefragt, die sie unmittelbar im Anschluss an das Interview kaufen wollten. Dadurch war
gewahrleistet, dass nur Aussagen zu Produkten gemacht wurden, die tatsachlich relevant
fiir den eigenen Gebrauch sind.

Auf der Grundlage von zahlreichen, aus der Literatur abgeleiteten Hypothesen zu Ein-
flussfaktoren auf die Zahlungsbereitschaft wurde ein Kausalmodell entwickelt und mittels
der erhobenen Daten hinsichtlich seines Erklarungsgehaltes tberprift. Die Zahlungsbereit-
schaft stellt darin die latente endogene Variable dar, die hypothetisch von mehreren laten-
ten exogenen Variablen beeinflusst wird. Vor dem Hintergrund des S-O-R-Modells werden
die exogenen Variablen ihrem Merkmalscharakter nach dem Bereich der Stimuli oder des
Organismus zugeordnet. Soziodemografische Variablen entsprechen demnach Stimuli-
Variablen. Variablen, die Einstellungen, Motivationen oder Wissen reprasentieren, sind als
Intervenierende dem Organismus zugeordnet. Im Modell wurde eine negative Wirkung des
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Einstellungskonstrukts ,Hedonismus” auf die Zahlungsbereitschaft postuliert (egoistische
Beweggrinde bewirken geringere Zahlungsbereitschaft) sowie eine positive Wirkung des
Einstellungskonstrukts ,Altruismus” (Engagement im Umwelt- und Tierschutz bewirken ho-
here Zahlungsbereitschaft). Hinsichtlich der ,Preiskenntnis®, die einem Wissenskonstrukt
entspricht, wurde davon ausgegangen, dass die Personen, die eine bessere Preiskenntnis
haben, dem Preis eine hohere Bedeutung beimessen und dementsprechend eine geringere
Zahlungsbereitschaft haben. Ferner wurde bzgl. des Konstrukts ,Preisinteresse”, das dem
Bereich der Motivationen zuzuordnen ist, eine negative Wirkung auf die Zahlungsbereit-
schaft postuliert. Positive Auswirkungen auf die Zahlungsbereitschaft wurden bei soziode-
mografischen Parametern wie ,Pro-Kopf-Einkommen*, ,Bildungsabschluss” und ,Berufsta-
tigkeit* erwartet.

Ergebnisse

Grundsatzlich fiel die von den Befragten bekundete maximale Mehrzahlungsbereitschaft
gegeniiber den erwarteten Preisen im Laden mit durchschnittlich 44,5% uber alle Produkte
und Verbraucher hinweg unerwartet hoch aus. Das entwickelte Kausalmodell zur Erklarung
der Zahlungsbereitschaft fiir Oko-Lebensmittel passt sich insgesamt zufrieden stellend an
die empirischen Daten an (RMSEA 0,056 und CFI 0,89 flir n=423). Die geschatzten Para-
meter des Strukturmodells sind in sich schliissig und inhaltlich sinnvoll interpretierbar (s.
Abb. 2). Allerdings leistet das Modell nur eine Varianzaufklarung von insgesamt 21%, was
darauf hinweist, dass die Uberpriften EinflussgroRen allein nur zu einem relativ geringen
Teil zur Erklarung des Untersuchungsgegenstandes beitragen. Dabei stellte sich heraus,
dass die Zahlungsbereitschaft eines Oko-Kaufers steigt, wenn das Pro-Kopf-Einkommen
zunimmt (0,25) und hedonistische Interessen (-0,32) sowie Preiskenntnisse (-0,33) sinken.
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Quelle: Eigene Berechnung; * signifikant fiir p<0,05.

Abbildung 2: Strukturgleichungsmodell mit standardisierten Parameterschatzungen
zur Erklarung der Zahlungsbereitschaft fiir Oko-Lebensmittel

Diskussion

Die durchgefiihrte Strukturgleichungsanalyse zeigt, dass preisbezogene Aspekte beim Kauf
von Oko-Lebensmitteln zwar eine Rolle spielen, in ihrer Bedeutung jedoch nicht {iberinter-
pretiert werden sollten. Die relativ geringe Varianzaufklarung deutet darauf hin, dass of-
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fensichtlich wesentliche Einflussfaktoren auf die Zahlungsbereitschaft fiir Oko-Lebensmittel
nicht erfasst wurden. Anders ausgedruckt bedeutet das, dass sozio-demografische Daten,
preisbezogene/s Wissen und Einstellungen der Oko-K&ufer nur einen begrenzten Beitrag
zur Erklarung deren Zahlungsbereitschaft leisten. Vermutlich sind die nicht erfassten De-
terminanten individueller Zahlungsbereitschaft (z.B. psychisch-emotionale bzw. situative
Faktoren) von gréRerer Bedeutung. Die Auspragung psychischer Vorgange, die mit der
Personlichkeit eines Menschen verbunden ist, kann aber nur schwer mit standardisierten
Verfahren erhoben werden. Psychische Vorgange bewirken, dass objektiv gleiche Produkt-
und Preisinformationen zu einer subjektiv unterschiedlichen Produktwahrnehmung und
-beurteilung fihren und in individuell unterschiedliche Zahlungsbereitschaften und Kaufent-
scheidungen minden.

Schlussfolgerungen

Fir die Praxis ist die Erkenntnis zentral, dass die Zahlungsbereitschaft der heutigen Oko-
Kaufer offensichtlich unterschatzt wird. Die gangige These, dass (zu hohe) Preise fir
Oko-Produkte ein zentraler Hinderungsgrund fiir die Ausweitung der Nachfrage nach Oko-
Lebensmitteln sind, ist daher in Frage zu stellen. Letztlich kann aber eine wie hier durch-
gefuhrte Befragung (auch mit zusatzlicher Beobachtung des tatsachlichen Verhaltens) nur
Anhaltspunkte flr das Verstandnis von Kaufverhalten liefern. Weiteren Aufschluss Gber den
Zusammenhang von Zahlungsbereitschaft und Kaufverhalten bieten Analysen von Prei-
stests im Handel. Studien, in denen Preistests begleitend zu Produkteinfiihrungen oder Ver-
kaufsférderungsmaRnahmen durchgefihrt wurden, weisen ebenfalls in die Richtung, dass
die Wirkung des Preises auf die Nachfrage nach Oko-Lebensmitteln derzeit noch deutlich
Uberschatzt wird (Beck et al. 2006, Hamm und Wild 2006). Das fiihrt zu der Schlussfol-
gerung, dass Anbieter von Oko-Lebensmitteln, die sich zunehmend auf preisaggressive
Marketingstrategien konzentrieren, ihr Gewinnpotential mit preisfriedlichen Strategien und
Premium-Konzepten bedeutend besser ausschopfen kénnten (Spiller et al. 2009).
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