STUDIE

[ | | | | ie viel kosten Butter,
Brot und Bananen —
und warum ist das je

anders aus

Bei einem Warenvolumen von uber 650 Mio. Euro kann
Dienstleister Pro Care Management die Entwicklung der
Preise sehr umfassend auswerten - auch anhand eines
standardisierten Warenkorbs. Der Rickblick auf 2025
zeigt erhebliche Differenzen und Uberraschende Trends.
Der Ausblick liefert Empfehlung fir 2026.

nach Lieferant so un-
terschiedlich? Diese Frage untersucht
Pro Care Management (PCM) anhand
eines einheitlich definierten Waren-
korbs. Die Antwort ist sehr differen-
ziert: Der Lebensmittelmarkt in der
Gemeinschaftsgastronomie ist kein
Kéufermarkt mehr, sondern ein dy-
namisches Geflecht aus Preisvolati-
litdt, strategischer Lieferantenpolitik
und globalen Einfliissen. Wer Preise
nicht aufmerksam verfolgt, lauft Ge-
fahr, zu viel zu zahlen.

Spezialisiert auf den Lebensmittel-
einkauf, wertet der Bad Kissinger
Dienstleister einen identischen Wa-
renkorb mit 15 Standardartikeln be-
reits seit Jahren aus, so auch iiber das
gesamte Jahr 2025 hinweg. Die Analyse
umfasst acht grofle Lieferpartner. Der
Warenkorb betrachtet die klassischen
GV-Produkte Butter (einmal 250 g,
einmal 10-g-Portionen), Milch, H-
Sahne, Quark, Joghurt, Gouda, Brot
und Brotchen sowie Fleisch (Rinder-
gulasch, Hinterschinken), Eier, Raps-
6l, Bananen und Tiefkiihl-Brokkoli.
Die Preise aller Anbieter werden mo-
natlich erhoben und verglichen.

Das Ergebnis: Ein und derselbe Wa-
renkorb kostet zum Beispiel im Januar
2025 zwischen 46,64 Euro beim giins-
tigsten und 56,56 Euro beim teuersten
Anbieter — ein Preisunterschied von 21
Prozent fiir dieselben Produkte. Im
September 2025 liegt die Spanne zwi-
schen47,89 und 54,76 Euro,immerhin
noch rund 14 Prozent. Uber das ge-
samte Jahr gesehen schwankt die Preis-
differenz zwischen 7 und 10 Euro pro
Warenkorb. Wihrend einige Anbieter
ihre Preise relativ stabil halten und
lediglich moderate Steigerungen von
4 bis 8 Prozent vornehmen, erhthen
andere die Preise um mehrals ein Vier-

tel. ,Diese Spannbreite zeigt, wie au-
Bergewohnlich dynamisch der Markt
geworden ist“, sagt Marcellus Scheefer.
Der PCM-Geschiftsfiihrer weiter:
»Preisvolatilitit gab es schon immer —
neu sind Ausschlége und Tempo.*
2024 endete mit einer Preisrallye
mit bis zu 13 Prozent Preissteigerun-
gen. 2025 war hingegen kein Jahr gro-
Ber Inflationsspriinge — ganz im Ge-
genteil. Laut Statistischem Bundesamt
lag die durchschnittliche Verbraucher-
preisinflation in Deutschland bei 2,2
Prozent. Wihrend die Nahrungsmit-
telpreise auf Gesamtmarktebene mo-
derat stiegen, sanken die Preise im

Der Warenkorb E

Butter 250 g, Butter in Portionen
10 g, Milch 1,5 |, Gouda in Scheiben,
Weizenmischbrot, Joghurt 100 g,
Brotchen TK, Eier roh, Quark mager,

Rindergulasch frisch, Hinterkoch-

schinken, H-Sahne, Rapsol, Brokkoli- v

roschen, Bananen
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Die Auswertung hat die Preise eines
identischen Warenkorbs acht unter-
schiedlicher Lieferanten tber den
Zeitraum eines Jahres verglichen.
Untersucht wurden 15 gangige Artikel.
Das Unternehmen Pro Care Management
realisiert jahrlich ein Einkaufsvolumen
von rund 650 Mio. Euro.
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Preisunterschiede und Anpassungs-

dynamiken bei Anbietern

Basierend auf normiertem Warenkorbvergleich
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STUDIE

Pro Care
Management

Pro Care Management [PCM] ist ein
auf den Lebensmitteleinkauf speziali-
sierter Dienstleister fiir die Gemein-
schaftsverpflegung. Mit einem jahr-
lichen Einkaufsvolumen von tiber 650
Millionen Euro betreut PCM iiber
4.000 Kunden in den Bereichen Be-
triebsverpflegung, Seniorenver-
pflegung, Catering, Kliniken und
Reha. PCM beschaftigt iiber 100
Mitarbeitende und gehort zur Vivecti-
Gruppe. Nun hat die Compass Group
Pro Care Mangement gekauft. Der
Abschluss der Transaktion unterliegt
noch behordlichen Genehmigungen.

standardisierten PCM-Warenkorb im
Schnitt um rund 9 Prozent. Dies re-
lativiert sich noch weiter bei einer fiir
das typische GV-Einkaufsverhalten
gewichteten Darstellung. Der Stan-
dardwarenkorb ist daher primir ein
guter Indikator fiir Preisspreizungen.
Auch wenn die allgemeine Entwick-
lungin2025klar nach unten ging, zeig-
ten sich Spreizungen von bis zu 22 Pro-
zent zwischen einzelnen Lieferanten.

Uber weite Teile des vergangenen
Jahres blieben die Preise in Summe
recht stabil — mit einer deutlichen Re-
duzierung im 4. Quartal. Die grund-
sitzlichen Trendslassen sich auch ana-
log bei allen Anbietern beobachten —
nur eben auf anderem Niveau.

Ein zentrales Ergebnis der Marktbe-
obachtungen: Die Lieferanten agieren
zunehmend differenziert — sowohl bei
der Preisgestaltung als auch in der Be-
lieferungsstrategie. Um sich im Wett-
bewerb attraktiver zu positionieren,
kalkulieren einzelne Anbieter vemehrt
mit aggressiven Zielpreisstrategien be-
wusst niedrig bei bestimmten Waren-
gruppen, wie etwa Molkereiproduk-
ten oder Fleisch. Andere Anbieter fo-
kussieren sich dagegen starker auf sta-
bilen Ertrag und justieren ihre
Sortimente entsprechend um. ,Marge
wird heute nicht gleichmif3ig verteilt,
sondern dort generiert, wo sie im All-
tag weniger auffillt®, erklart Scheefer.
Bei Betrieben der Gemeinschafts-
gastronomie, die mehrere Tausend Ar-
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tikel beziehen, betrife das etwa die 30
Prozent der Artikel, die am wenigsten
bestellt werden. Diese Entwicklung
entspricht einer allgemeinen Tendenz,
Kundengruppen zu segmentieren.

Hinzu kommt eine strukturelle
Veridnderungin der Logistik. Laut EHI
Groflhandelsreport fithren steigende
Kosten fiir Personal, Kraftstoff und
Maut dazu, dass Lieferanten unren-
table Touren streichen oder zusam-
menlegen. Die Folge: Kunden in weni-
ger profitablen Regionen oder mit ge-
ringem Bestellvolumen werden geziel-
ter selektiert — ein Trend, der sich 2026
weiter verstirken diirfte. ,, Wennich als
Abnehmer nicht wechseln kann, weifs
das auch der Lieferant®, sagt Scheefer.
»Deshalb sind Alternativen ein so ent-
scheidender Hebel.“

Diese Marktverschiebung erhoht
den Druck auf Einrichtungen der Ge-
meinschaftsgastronomie, ihren Ein-
kauf digitaler und flexibler zu gestal-
ten. ,Ich brauche einen Kompass®, so
Scheefer. ,Echtzeitdaten zeigen mir,
wo ich stehe und in welche Richtung
ich mich bewege. Transparenzistkeine

\

Der Milchmarkt war zum Jahresende
2025 von einem deutlichen Uberange-
bot gepragt. Hohe Produktionsmengen
in EU, USA und Ozeanien trafen auf
eine schwachere Nachfrage, insheson-
dere aus China. Fiir 2026 wird eine
langsame Stabilisierung friihestens in
der zweiten Jahreshilfte erwartet.

Kiir mehr, sondern Voraussetzung.*
Ohne digitale Analysewerkzeuge sei
die Dynamik nicht mehr beherrsch-
bar. ,Manuell kann ich auf einen digi-
tal gesteuerten Markt nichtreagieren.
Digitale Plattformen wie PCM werden
damit zunehmend vom Verhand-

lungs- und Steuerungspartner zum
notwendigen Frithwarnsystem.

Warengruppen. Die Analyse zeigt
deutlich: Preisentwicklungen lassen
sich nicht pauschalisieren —im Gegen-
teil. Die Preisbewegungen verlaufen
hochst unterschiedlich und hingen
von Rohstoffmidrkten, klimatischen
Bedingungen, geopolitischen Einfliis-
sen und regulatorischen Vorgaben ab.

Bei Molkereiprodukten prigte den
Markt zum Jahresende 2025 ein deut-
liches, globales Uberangebot. In den
wichtigsten Exportregionen — darun-
ter EU, USA und Ozeanien — erreichte
die Milchproduktion den hdchsten
Stand seit rund zehn Jahren, wihrend
die Nachfrage spiirbar nachlief3, insbe-
sondere in China. Diese Konstellation
setzte die Preise entlang der Wert-
schopfungskette unter Druck.

Fiir 2026 erwarten Marktbeobach-
ter keine schnelle Erholung, sondern
ein Ubergangsjahr mit anhaltender
Anpassung, schitzt PCM. Uberschiis-
sige Mengen aus 2025 belasten weiter
die Preise, eine vorsichtige Stabilisie-
rung wird frithestens fir die zweite
Jahreshilfte 2026 in Aussicht gestellt.
Gleichzeitig verschiarfen hoher Kos-
tendruck, zunehmende Konsolidie-
rung und wachsende regulatorische
Anforderungen den Strukturwandel
in der Branche.

Bei Obst und Gemiise verlief die
Ernte 2025 insgesamt stabil, jedoch re-
gional durch Witterungsextreme ge-
pragt. Nach langen Trockenphasen
sorgten kriftige Regenfille im Herbst
in Nordeuropa zwar fiir gute Qualita-
ten bei vielen Kulturen, erschwerten
aber zunehmend die Ernte, da viele
Felder nicht mehr befahrbar waren.
Wihrend die meisten Herbst- und
Winterkulturen planmiflig einge-
bracht wurden, kam es regional bereits
zu Verzogerungen und ersten Ausfil-
len, etwa bei Brokkoli im Stiden durch
Krankheitsbefall infolge feucht-war-
mer Witterung. Fiir die kommenden
Monate rechnet PCM mit weiteren re-
gionalen Unterschieden und kurz-
fristigen Anpassungen bei Erntezeit-
punkten.

Der Schokoladenmarkt bleibt stark
von globalen Angebotsengpdssen ge-
pragt. Massive Ernteeinbriiche bei
Kakao haben die Preise 2025 weiter
nach oben getrieben — insbesondere in
Westafrika. Dabei verteuerten sich
Schokoladentafeln  deutlich  iiber-



durchschnittlich.  Klimatische —Extremereignisse,
Pflanzenkrankheiten und strukturelle Probleme in
den Erzeugerldndern sorgen weiterhin fiir hohe Vola-
tilitdt auf dem Weltmarkt. Auch 2026 ist laut Markt-
bericht keine Entspannung in Sicht: Trotz einzelner
Stabilisierungstendenzen bei Importpreisen bleibt die
Versorgungslage angespannt, sodass Verbraucher und
verarbeitende Industrie mittelfristigmit einem dauer-
haft hoheren Preisniveau rechnen miissen.

Bei Fleisch und Wurstwaren dominiert weiterhin
die Gefliigelpest das Marktgeschehen. Deutschland
erlebteinederstirksten Ausbruchsphasen der vergan-
genen Jahre, mit einer ungewoéhnlich frithen, schnel-
len und fldchigen Ausbreitung bei Wild- und Nutztie-
ren. Trotz massivem Keulen und strenger Biosicher-
heitsmafinahmen steigen die Preise bei Gefliigelfleisch
oder Eiern noch nicht deutlich. Doch bleibt die Lage
angespannt: Behorden rechnen nicht mit einer kurz-
fristigen Entwarnung, weshalb auch im begonnenen
Jahrvon einer hohen Unsicherheitin der Gefliigelpro-
duktion auszugehen ist.

Bei Brot und Backwaren stehen weniger klassische
Preisfaktoren im Vordergrund als vielmehr struktu-
relle Konsumtrends. Sauerteig erlebt eine anhaltende
Renaissance und gilt als einer der pragendsten Trends,
wihrend proteinangereicherte Backwaren zuneh-
mend funktionale Erwartungen der Verbraucher be-
dienen. Genuss, Gesundheit und Alltagsnutzen riic-
ken stirker zusammen. Fiir 2026 erwarten Marktbe-
obachter weiteres Wachstum bei wertigen, funktio-
nellen Produkten, wihrend handwerkliche Qualitit
und gesundheitlicher Mehrwert zu entscheidenden
Differenzierungsmerkmalen werden.

Ausblick 2026. Der PCM-Marktbericht prognosti-
ziert fiir 2026 ein weiterhin anspruchsvolles Uber-
gangsjahr: ,,2026 wird kein Jahr der Entspannung,
sondern eines der Anpassung, sagt Scheefer. Eine fli-
chendeckende Preisexplosion sei zwar nicht zu erwar-
ten, wohl aber anhaltende Belastungen und deutliche
Unterschiede zwischen einzelnen Warengruppen.
Entscheidend sei weniger die absolute Preisentwick-
lung. Vielmehr gelte es, gut mit Volatilitit umzugehen
und Unterschiede zwischen Warengruppen strate-
gisch zu nutzen. ,Wer weif3, wo er im Markt steht,
kann bewusst entscheiden — ob er giinstiger oder teu-
rer einkauft. Geféhrlich ist nur das Bauchgefiihl.
Gleichzeitig steigt der regulatorische Druck, wih-
rend Konsolidierung und preisbewusster Konsum das
Marktumfeld weiter veridndern. ,,Digitale Losungen
sind kein Selbstzweck, betont Scheefer. ,,Sie schaffen
Waffengleichheit zwischen Anbieter und Abnehmer.*
Die PCM-Auswertung macht deutlich: Volatile
Preise bleiben der Normalzustand. Unterschiede
zwischen Anbietern und Warengruppen nehmen
weiter zu. Fir Einkauf und Beschaffung bedeutet
das, datenbasiert, flexibel und strategisch zu agieren.
Oder, wie Scheefer es zusammenfasst: ,, Wer seine Be-
schaffung aktiv steuert, Alternativen hat und seine
Daten kennt, wird auch in diesem Umfeld wirt-
schaftlich stabil bleiben.“
CHRISTIAN FUNK
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Marcellus Scheefer,
Geschaftsfuhrer Pro Care

Management

Herr Scheefer, wo sehen Sie ak-
tuell den groften Hebel im Um-
gang mit volatilen Preisen?
Preisvolatilitit ist nicht neu —
neu sind die Ausschldge und die
Geschwindigkeit. Der wichtigs-
te Hebel sind Echtzeitdaten. Sie
geben mir einen Kompass: Wo
stehe ich heute, wohin entwi-
ckelt sich der Markt? Dazu
braucht es Alternativen und
eine Infrastruktur, die flexibel
macht. Ohne digitale Losungen
und belastbare Datenbasis ist
das nicht umsetzbar.

Wo wird 2026 am ehesten falsch
gespart? Viele sparen zu klein-
teilig auf Artikelebene — das ist
oft kurzsichtig und zudem ope-
rativ riskant. Andere verzichten
auf Analysen und digitale Werk-
zeuge, weil der unmittelbare
Payback nicht sichtbar ist. Bei-
des halte ich fiir problematisch.
Entscheidend ist der ganzheitli-
che Business Case, nicht der
schnelle Effekt.
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Die Preisunterschiede zwischen
Lieferanten sind teils erheblich.
Worauf sollten Einkaufsteams
achten? Alles beginnt mit dem
eigenen Warenkorb. Erst wenn
ich weif}, welche Artikel fiir mich
relevant sind, kann ich Lieferan-
ten sinnvoll vergleichen. Der
Preis ist dabei nur ein Faktor un-
ter vielen — genauso wichtig sind
etwa Lieferfahigkeit, Qualitit
und Verlisslichkeit. Und: Ich
brauche immer einen Plan B
oder C, den ich auch kurzfristig
umsetzen kann.

Welche Rolle spielen digitale
Toolsin einem zunehmend kurz-
fristigen Markt? Wissen ist
Macht — aber nur, wenn die Da-
ten richtig aufbereitet sind. Ana-
lyse-Tools machen historisches
Verhalten transparent, zeigen
Abweichungen und helfen dabei,
Entwicklungen zu antizipieren.
Der Markt arbeitet ldngst digital.
Wer manuell agiert, verliert die
Waffengleichheit gegeniiber An-
bietern.

Wird Einkauf kiinftig starker zur
Managementaufgabe? Ja. Fach-
kriftemangel, Digitalisierung,
Automatisierung und KI verin-
dern die Kiichenarbeit grundle-
gend. Manuelle Prozesse schwin-
den, strategische Entscheidun-
gen gewinnen an Bedeutung.
Einkauf wird weniger operative
Routine und stdrker eine Ma-
nagementaufgabe — mit digita-
lem Fundament und klarem
strategischem Rahmen.

Marcellus Scheefer,
Geschaftsfiihrer,
Pro Care Manage-
ment.
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