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Ein Korb voll hachwertiger
Demeter-Lebensmittel: erzielen
sie auch hohere Preise?
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Demeter-Produkte gelten als be-
sonders hochwertig. Aus der an-
throposophischen Weltanschauung
heraus verfolgt Demeter einen
ganzheitlichen Ansatz. So stellt
Demeter strengere Anforderun-
gen an die Landwirtschaft und
die Lebensmittelverarbeitung als
die EG-Oko-Verordnung und an-
dere Anbauverbinde. Die beson-
dere Qualitit wird von Demeter
mit Slogans wie ,,GenieBe den
Unterschied” und ,,.Lebensmittel
mit Charakter” kommuniziert,

Produkte mit iiberdurchschnittli-
cher Qualitit sollten bei Verbrau-
chern auch iiberdurchschnittliche
Preise erzielen. Ein iiberdurch-
schnittlicher Preis belohnt nicht
nur die besondere Leistung des
Unternehmens; er beeinflusst zu-
dem, wie Verbraucher ein Produkt
wahrnehmen und beurteilen. Ein
so genannter Premium-Preis un-
terstreicht die hohe Qualitit und
triigt zur Bildung eines Premium-
Images bei. Preispflege ist somit
ein wichtiger Bestandteil der
Imagepflege.
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In diesem Beitrag wird der Frage
nachgegangen, inwieweit Deme-
ter-Produkte im Einzelhandel zu
Premium-Preisen angeboten wer-
den. Dazu haben die Autoren die
Preisposition von Demeter-Pro-
dukten in 14 Lebensmittelge-
schiiften in Siid-Niedersachsen
und Nord-Ost-Hessen untersucht.
Unter den 14 Geschiiften waren
13 Naturkostfachgeschiifte und
ein konventioneller Supermarkt
mit einem breiten Sortiment an
Oko-Lebensmitteln. Die Preise
der Demeter-Produkte wurden
dabei mit den durchschnittlichen
Preisen von vergleichbaren Bio-
Produkten in demselben Laden
verglichen. Als vergleichbare
Produkte wurden Lebensmittel
derselben Art, z. B. Vollmilch,
mit gleicher GebindegroBe und
Verpackung herangezogen. Zur
Ermittelung des relativen Preises
wurde der Preis eines Demeter-
Produkts durch den Durchschnitt
der Preise aller direkt vergleich-
baren Bio-Produkte dividiert. Ein
relativer Preis von ,,gréfer eins™
zeigt an, dass das entsprechende
Demeter-Produkt teurer war als
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die jeweiligen Vergleichsprodukte.
Ein relativer Preis von ,kleiner
eins” bedeutet, dass das Deme-
ter-Produkt preisgiinstiger war
als die Vergleichsprodukte.

Die Preisstellung von
Demeter-Produkten

Die Preisanalyse ergab bei 241
Produktvergleichen einen durch-
schnittlichen relativen Preis von
1,30 fiir Demeter-Produkte. Da-
mit sind die Preise der betrachte-
ten Demeter-Erzeugnisse durch-
schnittlich 30 % hoher als die
Preise vergleichbarer Bio-Pro-
dukte. Mit einer Streuung um
den Mittelwert von 0,30 fielen
die relativen Preise jedoch sehr
unterschiedlich aus. Sie reichten
von einem Preisaufschlag von
176 % bei einem Demeter-Miisli
zu einem um 30 % niedrigeren
Preis bei einem Demeter-Brot-
aufstrich. Insgesamt waren 79 %
der betrachteten Demeter-Pro-
dukte die teuersten Produkte in-
nerhalb ihrer Vergleichsgruppe in
demselben Laden.
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Betrachtet man die unterschiedli-
chen Warengruppen, ergibt sich
folgendes Bild (s. Abb. 1): De-
meter-Gemiise wies mit einem
mittleren relativen Preis von 1,04
den niedrigsten Wert auf, war also
kaum teurer als das jeweils glei-
che Gemiise in anderer Bio-Qua-
litidt. Mit 1,49 lag dagegen der
mittlere relative Preis bei Deme-
ter-Siiften am hochsten. Deme-
ter-Sifte konnten also im Durch-

schnitt fast 50 % hhere Preise ¥
am Markt erzielen als die jeweils ~

gleiche Saftart in anderer Bio-
Qualitiit. Innerhalb der in Abbil-
dung 1 aufgefiihrten Warengrup-
pen gab es jedoch zum Teil groBe
Unterschiede, vor allem bei Ge-
treideprodukten und Milehpro-
dukten, worauf im Folgenden né-
her eingegangen wird,

Unter den Getreideprodukten er-
zielten Haferflocken und Weizen-
mehl von Demeter einen Preis-
aufschlag von iiber 60 %, wihrend
Dinkelnudeln im Mittel keinen
nennenswerten Preisunterschied
zu vergleichbaren Bie-Produkten
anfwiesen (Relativpreis = 1,02).
Dinkelmehl (Relativpreis = 1,40)
und Getreidekdrner (Relativpreis
=1,38) lagen im mittleren Bereich.

Demeter-Milchprodukte wurden
fast durchgingig iiber den durch-
schnittlichen Preisen der Ver-
gleichsprodukte angeboten. Na-
turjoghurt ven Demeter war im
Mittel um 15 % teurer als anderer
Bio-Naturjoghurt (Relativpreis =
1,15). Dabei lagen der minimale
Relativpreis bei 0,95 und der ma-
ximale bei 142. Demeter-Milch
war abgesehen von einem Fall
stets teurer als der Durchschnitts-
preis anderer Bio-Milchprodukte
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Sind die hohen Preise fiir Oko-Lebensmittel

‘wirklich das zentrale Problem fiir den Absatz?
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Kein Prelsunterschied zwischen Demeter- und Bio-Produkten: RP = 1.
Im Mittel lag der Preisaufschlag  schen dem jeweils niedrigsten Sbmidwprtd?;::se von
bei 9 % (Relativpreis = 1,09). und hoehsten Preis registriert Vergteleh s anderen io-
(Hamm et al. 2007). Produkten in Relativ-
Ein interessantes Ergebnis wurde preisen (dinne Linie: durch-
bei Obst und Gemilse beobachtet.  Fir eine durchgiingige Premium-  jynuict sonu o
In kleinen Bioliden war Deme- Preispositionierung sind Konti- abweichung)
ter-Obst und -Gemiise teurer als  nuitéit, Preisdisziplin und Preis-
vergleichbares Bio-Obst und pflege von grofier Bedeutung.
-Gemiise, in groBen Bio-Super- Hiufige Preisaktionen knnen
mirkten waren keine Preisunter-  das Image und die Preisposition
schiede auszumachen. Dies einer Marke schnell zerstéren,
konnte daran liegen, dass groBe nicht zuletzt, weil der Preis als
Hindler loses Obst und Gemiise  Indikator zur Beurteilung der
an den Selbstbedienungswaagen  Qualitit von Verbrauchern heran-

der Einfachheit halber zu einem
einheitlichen Preis: verkaufen.

Empfehlungen =

fur die Preispolitik

In der Untersuchung waren De~
meter-Produkte hiufig die teu-
ersten Produkte ihrer Vergleichs-
gruppe. Immerhin ein Fiinftel der
Demeter-Produkte war jedoch
preisgiinstiger als ein vergleich-
bares Bio-Produkt in demselben
Laden. Ein mittlerer Preisaufschlag
von 30 % fiir Demeter-Produkte
ist aus det Sicht von Anbietern
von Premium-Produkten nicht
besonders hoch. Auch auf dem

< Bio-Markt ist die Produkt- und

Preisdifferenzierung inzwischen
weit vorangeschritten und es
werden Preisunterschiede von
mehreren Hundert Prozent zwi-

- aktionen kénnen von Herstellern

gezogen wird. Preisnachlisse in
Aktionen kénnen zwar ein sinn-
volles Mittel seiit, um neue Kuin-
den zu gewinnen; sie bergen aber
die Gefahr, Stammkunden zu ver-
drgern und langfristig einen Preis-
verfall herbeizufithren. Solche
Aktionen sollten von den Herstel-
lem auf Neuprodukteinfithrungen
eschrinkt und als ,Probierpreis’
kommumzmn werden. Rabatt-

als Anreiz fiir den Handel einge-
setzt werden, sich noch stirker
um den Absatz von Demeter-Pro-
dukten zu bemiihen. Hier sollten
jedoch klare Vereinbarungen ge-
troffen werden, dass der Handel
den Preisnachlass nicht an den
Endkunden weiterreicht.
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