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Consumenten kopen liever harde peren dan zachte peren. Dit geldt voor zowel Nederlandse als Duitse
consumenten. Nederlanders eten liever wel zachte peren, terwijl Duitsers de voorkeur geven aan hardere peren. De
Nederlandse consumptie van de Conference is nog nooit zo hoog geweest. Kansen voor de Conference liggen
duidelijk in Duitsland, waar consumptieverhoging van de peer zeker mogelijk lijkt. Dit blijkt uit onderzoek van het
Productschap Tuinbouw.

De oppervlakte van peren in Nederland zit in de lift, waardoor er de komende jaren een stijging van de Nederlandse
productie van vooral Conference peren verwacht wordt. In 2010 kocht een Nederlands huishouden gemiddeld 3,4
kilo Conference peren en daarmee was de consumptie nog nooit zo hoog. Maar een stijging van de oogst betekent
ook dat een afzetverruiming nodig is. Vooral in Duitsland kan de consumptie van Conference nog stijgen. Gemiddeld
kocht een Duits huishouden in 2009 slechts 0,3 kilo Conference. Dat is vele malen minder dan de gemiddelde
aankoop bij een Nederlands huishouden.

Conference niet bekend onder Duitsers

De lage aankoop van Conference door Duitse consumenten kan verklaard worden door de lage bekendheid van deze
peer. Onder Nederlanders is de Conference veruit de meest bekende peer, terwijl Williams onder Duitsers de
bekendste peer is. Naast Williams en op afstand Abate Fetel kent de Duitse consument nauwelijks andere rassen. In
Nederland kent naast Conference de helft van de consumenten ook de Doyenné du Comice en Gieser Wildeman.
Overigens kan de helft van de Nederlandse en Duitse consumenten niet spontaan een perenras noemen.

Meer impulsieve dan geplande aankoop

De peer staat niet altijd op het boodschappenlijstje. Bijna zeventig procent van de Nederlandse consumenten besluit
in de winkel pas om peren te kopen. Bij de Duitse consument ligt dit aandeel zelfs op bijna tachtig procent. De peer
moet in het schap dus de consument verleiden tot aankoop.

Een meerderheid van de consumenten heeft geen voorkeur voor een peer uit eigen land. 45 procent van de
Nederlanders heeft voorkeur voor een peer uit eigen land. In Duitsland ligt dit aandeel lager: een derde van de
consumenten geeft de voorkeur aan een Duitse peer.

Losse peren meest gekocht

Zowel Nederlandse als Duitse consumenten kopen het liefst losse peren. Over het algemeen kiest men een vast
aantal peren dat varieert van 3 tot 5 stuks. Het schaaltje met 4 stuks peren wordt in Duitsland meer gekocht dan in
Nederland.

De meeste consumenten willen peren jaarrond kopen. Duitse kopers geven meer dan de Nederlandse aan specifiek
in augustus, september en oktober peren te willen kopen.

Duitse consument vindt schil lekkerder

Bijna de helft dan de Nederlandse perenkopers vindt de schil van de peer niet lekker en schilt hem altijd. Bij de Duitse
consumenten is dit maar 11%. Ook het aandeel Duitse consument dat de schil lekker vindt is met 36% een stuk
hoger dan bij de Nederlandse consumenten (20%).

Om te bepalen of een peer rijp is knijpen en/of voelen veel consumenten even. Daarnaast kijken consumenten ook
naar kleur en speelt geur ook een rol bij het bepalen van de rijpheid.

Veertig procent zegt het niet lastig te vinden om te bepalen of een peer rijp is.

Peer als tussendoortje

Peren worden het meest als tussendoortje gegeten en dan vooral ’'s middags. Ze worden weinig tijdens de
maaltijden (ontbijt, lunch en diner) gegeten. Peren worden wel vooral thuis gegeten, daarna volgen het eten van
peren op het werk en onderweg. Peren worden vooral uit het vuistje gegeten en er worden niet veel andere
bereidingswijzen toegepast. In Duitsland wordt de peer wel meer in een fruitsalade gebruikt dan in Nederland.



Conference lekker, sappig en zoet

De Conference wordt zowel in Nederland en Duitsland geassocieerd met lekker, sappig en zoet. Overigens heeft in
Nederland de helft van de consumenten geen associaties met de Conference. In Duitsland ligt dit aandeel nog hoger
en heeft driekwart van de consumenten geen associaties met Conference. Niet-kenners van het ras in Duitsland
brengen Conference in verband met conferentie/meeting en vergadering.
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Kwaliteit, bite en smaak in orde

De kwaliteit van de peren wordt als redelijk tot goed ervaren. Wel zegt ongeveer de helft van de consumenten de
Conference wel eens te laten liggen vanwege een tegenvallende kwaliteit (beurse plekken, te rijp of niet mooi van
uiterlijk) of een te hoge prijs. De bite en smaak van Conference worden ook als goed beoordeeld. De Nederlandse
consumenten vinden de Conference vooral lekker zoet en fris, terwijl de Duitse consumenten de Conference
aromatisch en fris vinden.

Herkomst onbekend

In Nederland weet slechts een derde dat de Conference uit Nederland komt. Bijna de helft heeft geen idee waar de
peer vandaan komt. In Duitsland weet slechts 1 procent van de consumenten dat de Conference uit Nederland komt
en men vindt het dan ook nauwelijks zinvol om het Hollandse karakter te benadrukken. Zestig procent van de
Nederlandse consumenten acht het wel waardevol om de aandacht te vestigen op Holland als herkomstland.

Meer aanbiedingen en informatie

Meer aanbiedingen, meer informatie over peren (vooral over smaak) en een betere presentatie zijn volgens de Duitse
consumenten de meest geschikte acties om de consumptie van peren te laten stijgen. Aan de Nederlandse
consumenten is specifiek gevraagd hoe de consumptie van de Conference nog verder kan stijgen. De meest
geschikte acties zijn volgens hen meer aanbiedingen, meer reclame voor Conference en meer informatie over o.a.
land van herkomst en gezondheidsaspecten.

‘Vergeten’ te kopen

Bij de Nederlandse niet-kopers van peren is smaak niet de belangrijkste reden om geen peren te kopen. Het blijkt dat
de meeste niet-kopers er niet aan denken om peren te kopen. Hier lijkt dus nog een markt te behalen onder niet-
kopers. De Duitse consumenten speelt smaak wel de belangrijkste rol, de meeste niet-kopers vinden peren niet
lekker. Bij de Duitse consument scoort daarnaast het feit dat als men vaker peren zou kopen deze te lang blijven
liggen en dus oud worden hoog.

Voor meer informatie over het onderzoek ‘Consument koopt graag harde peer’, (PT 2011/) kunt u contact opnemen

met Anne Marie Borgdorff, a.borgdorff@tuinbouw.nl of Wilco van den Berg, w.vandenberg@tuinbouw.nl.
Rapporten zijn voor sectorgenoten, via MijnPT, gratis te downloaden of aan te vragen bij John Claassen:

j.claassen@tuinbouw.nl.






