
Dennoch ist die Fachgruppe der operation mit Dr. Uwe Geier von 

der Entwicklung ihrer Brote zu des Forschungsrings soll die Wir- 
Ingesamt wurden 15 Brote mit arbeiten, um ihren Kunden das kung der Brote auf die Befindlich- 
Gold, 54 mit Silber und 13 mit bestmögliche Brot zu bieten. Das keit der verkostenden Personen 
Bronze beurteilt, vier fielen aus Bäckemffen im Anschluss an jede getestet werden. Ein erster Ver- 
der Wertung. Abschließend sei er- Brotprüfung bietet Gelegenheit für such unter Beteiligung der De- 
wähnt, dass die ,,Fehler" die aus das Gespräch über Qualität und meter-Bäcker ist im Herbst 2010 
Sicht der Prüfer und der Bäcker- den Austausch von Erfahrungen, beim nächsten Bäckertreffen ge- 
koiiegen bei einem Brot auffallen, um Brote noch besser zu backen. plant. rn 
von den meisten Verbrauchern Unser Ziel ist es, die Demeter- 
nicht negativ bemerkt werden. Brotprüfung auszuweiten. In Ko- 

von Marc-lochem 5 



t 
b 
! 
k- 
r 
E 

ihmaehW i.tkani die uniemchi%dli- 
o h  Wme,ngmppen, ergibt sich 
f*ndm Bild Cs. Abb. 1): Ile- 
t m s a - ~ . u s e  Wim mit einem 
mi*rnn mlativen b i s  rqn 1,04 
d~ri ni'&*n W& E&, war also 
kam d& & jeureils Mei- . 
c b  *ifse iA t%I3&mc %Qu* 
W hli t 1 -49 lag da~agm der 
rnittiere m M e  MIS bei Dmm- 

B ar-Siifte i@lan;bin d s a  h Dwch- 
schnitt ragt 5.0 % MIEBIXJ M s e  
aen 'Mark% ahdm & dk jeweils 
gleich6 §&&% in aabrer Bio- 
Qualität. Innerhalb & in Abbil- 
dung 1 aufgefl$hn Wacenpp- 
p n  gab ES jedoch mlm T& 
Untmchi&, vor a l lm W Ge 
tmidqrodcibn und Milchpro- 

. dukten, wmauf im Mgenden nx- 
her ehgegmsn d d .  

1- Unter den Getreideprodukten er- 
; zielten Haftwfiack:a und Weizen- 

mehl von Demeter einen Preis- 
aufschlag von über 60 %, w h n d  
DinbInudeln im MiMel keinen 

r ' nennenswerten Proisuntersohied 
zu vergleichbaren Bio-Produkten 
aufwiesen (Relativpreis = 1,02). 
Dinkelmehl (Relativpreis = 1,40) 
und Getreidekönier (Relativpreis 
= 198) lagen im mitflmm Bereich. 

k m e t e T - ~ & e  -den 
, fast durchgängig über den dwch- 

~hnittlichen Preisen &r Ver- 
gleichsproduhste mgeboten. Na- 
turjaghurt vm DmmW was im 
Mittel um 15 ?& kwm als anderer 

- Bio-NaturjoghWT ~ ~ ~ v i ~ s  = 

I war at3gaeBe~p mtl ehern Fall 
' S ~ S  @urer alR m ~ h c h n i t t s -  

- preis mdem Bio-I&lc~dukte 

la Mittel lag der Preisairfsehlag 
boi 9 % (Spelatiupreis = 1 ,M), 

Bi  interessantes Ergebnis wmip 
hei Obst und Gemüse hoBaichxet, 
In kteinen BiolMen war h e -  
ter-Obst und -Ceaüse &urer als 
vergleichbares Bio-Wt und 
-Gemüse, in großen Bio-Super- 
märkten waren keine Preisunter- 
schiede auszumachen. Dies 
könnte daran liegen, dass große 
Händler loses Obst und Gaaiise 
an den Selbstbdienung~waagen 
dar EiaEa~hheit hdber zu einem 
einheitlichen Preis verkaufen. 
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In der Untersuchung w a r n  ik- 
rneter-Produkte Mufig die &U- 
ersten PradW ihm %rgle:kb 
gnrppe. &gehin ein Eüaikl& 
Demekr-Produk~ war j d d  
preisgih~tiger als ein wzgldeh- 
bares Bio-Pd& in demselben 
L a d e a E l n m i W F r e M Q  
vm 30 9% Demezer-Pr&&e 
ist aus der Sicht von Anbieteni 
von Premium-Produkten nicht 
besonders hoch. Auch auf dem 

2 Bio-Mskt ist & Produkt- und 
Ptreisdifferemiemg inzwischen 
mit vorangescMttea und es 

when dem jeweiis nkdrig~teII 
und höehsten b i s  registriert 
(HAMM et al. 24XW. 

Für eine daschgängige Premium- 
Preispositionleuig sind Konii- 
suität, Prrisdimiplin und Freis- 
pflege van gmJ3er Bedeutung. 
Haufige Preiwhionen konnen 
das Image w d  die Preisposition 
einer Marke schnell zerstören, 
nicht zclle2ztX weil der Preis als 
Indikator m r  Bemilung der 
Quaiität vom Verbrauchern herm- 
gezogen wird. Preisnachi$isse in 
Aktionen können zwar ein s h -  
volleslMitte1 seia, um neue Kun- 
den zu gmvinnen; sie bergen aber 
die Gefeihr, S-den zu vwr- 
ärgern und laagR1stig einen Preis- 
verfall h e F b e i m e n ,  Solche 
kik then s&n m den Helstel- 
lml auf P X m u k t e m g e n  
. lbdn&&t - und als ,Probierpreis' 
hpmiiniziert werden. Rabatt- 
&tiomn .~men von ~ersdlem 
- & f ~  Amiz  fBr den Handel e l a p  
setzt werden, sich noch stärker 
um den Absatz von Demter-Pm- 
d u k w n .  besnühesi. Hier soiimn 
jedoch klare Var~einbbanuigen ge- 
troffen werden? dass der Handol 
den Preisnaeblaes nicht an den 
Endkunden weitamicht. 

Abbildung 1 : Reise von 
Denwer-Produkten im 
Vwgteich zu anderen 15I. 
~ - I I  h Relativ- 
prdran Um ürHtoduKh'- 
xhn1.a*Wichuqwrn 
MittdW S 1 m d -  
dWchuuigf 


