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D
en Trend zu regio-
nalen Lebensmitteln 
sollten Einzelhändler 
nutzen, denn mit der 
erhöhten Zahlungs-

bereitschaft der Kunden für lo-
kale Erzeugnisse lassen sich die 

Margen steigern. Damit Regio-
nalität für den Verbraucher au-
thentisch bleibt und langfristig 
Erfolg verspricht, gibt es einige 
wichtige Regeln für den Einkauf 
und das Category Management. 
Lebensmittelhändler nutzten in 
der Vergangenheit die erhöhte 
Zahlungsbereitschaft der Kun-
den für Bio-Produkte, um ihre 

Margen zu verbessern. Mitt-
lerweile ist der Bedarf an Bio-
Produkten jedoch so groß, dass 
auch bei deren Herstellung kon-
ventionelle Methoden wie Mas-
senproduktion und Ernteopti-
mierung zum Einsatz kommen. 

Mit Einzug des Bio-Siegels in 
große Supermarktketten und Dis-
counter häuften sich die Skan-

dale rund um die klassischen 
„Bio-Versprechen“ Qualität, Um-
weltbewusstsein und Tierwohl 
– unter anderem Bio-Eier und 
-Fleisch aus Massentierhaltung 
oder mit Keimen kontaminiertes 
Gemüse. Entsprechend wenig 
überrascht der Verlust des Kun-
denvertrauens in das zunehmend 
unzuverlässige Bio-Siegel. 
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Der Konsument kauft 
Naheliegendes
Warum regional das bessere Bio ist, und wie der stationäre 
Handel diese Präferenz optimal nutzen kann.

Kritisch 
Für 41% der 
Konsumenten 
gelten Produkte 
als regional, 
wenn sie aus 
einem Umkreis 
von 100 Kilome-
tern stammen.

41%


