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At Chogge
Als Dr. Oetker im Mai 2016 seinen 125.
Geburtstag mit einer Puddingparty feier-
te, waren die 600 Eintrittskarten nur zwei
Stunden nach Beginn des Vorverkaufs
vergriffen. Man kann also selbst mit einem

Puddingbuffet die Leute hinter dem sprich-
wortlichen Ofen hervorlocken. Tatsdchlich
gilt die abgewandelte Erkenntnis mehr
denn je: Genuss lockt Leute. Das funktio-
niert auf Fachhandels-Messen genauso wie
auf Verbrauchermirkten und ebenso im

Fachhandel. Das Geschift mit dem Genuss

Gowrmetgeschenke miissen etwas Besonderes sein und sie miis-
ist Eiﬂtl'ﬁgliCh, aﬂerdings ISt cs kein Selbst— sen eine Geschichte erzdhlen. Uber ihre Herstelfung, Rohstoffe,
Verarbeitung, Veredelung ete. Damit hebt sich der Fachhandel
ldufer. Aber die Miihe lohnt sich.

vom LEH ab und damii kann der Konsument glinzen
6 | KitchenTrend
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GENUSS IST LIFESTYLE. Die
gesamte GPK- und Haushaltswaren-
branche kann ein Lied davon singen.
Und ein Ende ist nicht abzusehen. Vor
allem, weil die in den 80er und 90er
Jahren geborenen Konsumenten eine
hohe Affinitit fiirs Kochen besitzen
und mit threm Wunsch nach Frische,
Leichtigkeit, Gesundheit, Qualitit,
Nachhaltigkeit sowie Abwechslung
den Genuss-Markt antreibt. Vor die-
gsem Hintergrund sind Genuss-Produk-
te im Trend, vor allem, wenn sie sich
vom Massenmarkt abheben., Genuss-
Erlebnisse toppen die Entwicklung
und sind ein unschiizbarer Vorzug
gerade [iir stationidre Hindler. Darum
setzen immer mehr Nonfood-Hindler
aller Branchen auf Genuss.

Vom Food-Sortiment iiber gastronomi-
sche Konzepte bis zu Genuss-Events,
bei denen mal gekostet oder mit-
gebrutzelt werden kann, wird alles in
allen Branchen geboten. Die Konsu-
menten wissen das zu schétzen. Laut
einer BECE-Studie wiihlen bereits 40

Foad Geschenke sind kalkulaio-
risch ein durchaus interessante
Warengruppe. Wie interessant
ergibt der Vergleich von Brot-
backmischungen im LEH und
atiraktiv verpackten Varianten
imi Fachhandel der Brarche

Wincer 2018

Prozent der Konsumenten .,ihr* Shop-
pingcenter nach dem vorhandenen
Angebot an Speisemdglichkeiten. Tm
Wetthewerb der Waren ist das Genuss-
Angebot also mit entscheidend. Auch
Mobelhiiuser legen immer mehr Wert
auf gute Kiiche, berichtet die Mdbel-
Fachpresse. Und jeder weil3, dass auch
diesmal wieder ITkea
abschieBt, denn hier trifft man sich
schon lange ganz ohne Mébelkaufpla-
ne zum Essen.

den Vogel

KUNDENBINDUNG VERTIEFEN

Das Prinzip dieser Konzepte ist stets
dasselbe: Der Kunde soll sich als Gast
verstehen und wohl fiihlen. Eine
gemiitliche Atmosphire und ein ziel-
gruppengerechtes Angebot sollen zum
Verweilen einladen. Auch im Fachhan-
del der Branche, der Café-Konzepte
selbst in 300 Quadratmeter grofien
Geschiften unterbringt, macht man
gute Erfahrungen damit. Die Bistros,
Cafés, Saft-Bars & Co. werden zum
Ausruhen und Verweilen genutzt, sie

Trend

dienen der shoppenden Damenwell
auch schon mal als ,Minner-Park-
platz®. Und mit einer Dankeschdn-
Einladung bei entsprechenden Ein-
kaufsvolumina wird hier die Kunden-
bindung wirkungsvoll vertieft. Sogar
Autohiuser setzten auf Gastronomie-
Konzepte oder Designermarken wie
Armani, Versace oder Ralph Lauren:
Letzterer eréffnete (brigens 2014 in
New York sein drittes Restaurant (The
Polo Bar, New York). Kundenbindung,
Kundengewinnung, Frequenzsteige-
rung sind die Ziele, die dem Kernum-
satz auf die Spriinge helfen sollen. In
diesem Sinne setzen laut Markus
Wotruba, BBE Handelsberatung Miin-
chen hochwertige Kaufhduser wie
Engelhorn in Mannheim mittlerweile
sogar auf Sternekdche, die ihre Kiinste
auf oder an der Verkaufsfliche anbie-
ten: ,Fiir andere Hindler ist die
Kooperation mit authentischen lokalen
Gastronomen eine Option: So koope-
riert der Regensburger Buchhindler
Pustet mit dem Regensburger Cafg-
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Betreiber Kona. Kaufhol am Minch-
ner Marienplatz hat fiir sein Café mit
spektakuldrem Blick auf das Rathaus
eine Zusammenarbeit mit dem renom-
mierten Cafe Freiheit
gewihlt.“Auch der ,normale”™ Fach-
handel profitiert immer &fter von den
Genuss-Strategien. Im konsequentes-
ten Fall werden ganze Nonfood-Abtei-
lungen aus- und Genuss-Warengrup-
pen eingerdumt: in Form wvon Café-
Konzepten, Food-/Feinkost-Sortimen-
ten und Koch-Events. Dazu gehen

Minchner

verstirkt auch Gartencenter iiber, die
sogar Kiichenzeilen ecinbauen, um
Trendthemen wie FEinkochen, Saft
machen, Kriuter-Kiiche etc. lebendig
werden zu lassen. Es diirfte also fiir
Branchenmitglieder kaum eine Frage
sein, ob man auf diesen Trend setzt,
sondern allenfalls noch wie bezie-

Prasentationsrezepte sind Rezepte, die
wahrend einer zeitlich begrenztan Prasen-
tation von einer Moderation begleitet wer-
den. Ziel ist es, die Sinne anzusprechen,
das Gefiihl des hmm, einfach lecker und
gesund zu wecken und damit die Kaufrmo-
tivation zu steigern.

AHA-Rezepte sind kleine, schnelle Lecke-
reien, die man in kiirzester Zeit, mit
geringem Aufwand und grofien AHA-
Effekt dem Kunden als Appetitmacher

hungsweise in welchem Mal. Dass es
sich langfristig lohnt, ldsst sich an vie-
len Indikatoren und Kollegenbeispie-
len ablesen.

Slow Food und Smoothies seien nur
stellvertretend dafiir genannt, wie die
Verbraucher ticken™. Sie reagieren
auf Ausgesuchtes und feiern im Inter-
net Entdeckungen wie den Frankfurter
Burger-Laden ,Bareburger”®, wo
Bison-Fleisch in Bio-Qualitit zwi-
schen das Brétchen kommt. Differen-
zierung lautet die Maxime fiir die ent-
sprechende Gastronomie und den
Branchen-Fachhandel. Dann kénnen,
ja dann miissen es die Preise auch mal
echt in sich haben”, wie ein Gast des
genannten Burger-Ladens im Internet
schreibt. So freut sich eine GPK-Fach-
hdndlerin, die ithre GPK-Geschenkarti-
kelabteilung in grofien Teilen durch

prasentieren kann. Davan saollten taglich ein bis zwei Rezepte

vorbereitet sein. Schubert-Theisinger: .Damit kdnnen Sie jeder-

zeit jeden Kunden mit dem Gefuhl kddern: Wau, so schnell und

einfach, das kann ich auch.”

Dauerbrenner sind Rezepte zum Einsatz filr jeden Tag, die
unabhangig von den Prasentationen zubereitet werden. Dazu

kulinarische Geschenke ersetzt hat, bei
einzelnen Artikeln sogar ber eine
Kalkulation von ,,drei®.

TRUFFELSCHWEIN SPIELEN

Dafiir ist sie — wie vormals fiir die
GPK-Geschenkartikel — | mit ihren
Damen® einen guten Tag auf Messen
unterwegs. Dabei sollten Fachhindler
die Kunst des sprichwdértlichen ,.Triif-
felschwein™ an den Tag legen. denn
anders als im Lebensmittel-Handel
muss das Food-Sortiment im Cook-
shop-Handel sein. Trendig, flexibel,
saisonal, abwechslungsreich und auf
jeden Fall hochwertig lautet der Rat
der Kollegen, die Genuss als eigen-
stindige Abteilung fithren. In der soll-
te es statt Schokolade vielleicht Scho-
kolade aus Schafsmilch sein; statt ein-
fach Mehl ein Spezialmehl, das direkt

-
|

Seit Jahren schon zahlen Ver-
braucher Eintrift, um auf den
Eat & Style-Messen einkaufen
und kasten zu kinnen. Gesucht
wird das Besondere, das
Unverfdlschte, der Kick

EVENT-BAR -

¢+ Tisch zirka zwei x zwei Meter, vorzugweise mit zwei

zahlen zum Beispiel Brotbacken oder Kuchen in der Pfanne Ebenen.
backen. Suppe varbereiten. Diese Rezepte dienen vor allem = Stromanschiuss
zum ,Anheizen” der Kunden: hmm, riecht gut - was ist das? * Espressomaschine und ein Induktionsfeld

8 | KitchanTrand

= Abfalleimer, Wassereimer und Kiichenrolle

* Grundausstattung Arbeitsmittel: Messer, Schneid-
brett, Schisseln, Geschirrtiicher, Gemiiseseiher,
Aufbewshrungsbehalter
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EINGEKOCHT UND ANGEFEUERT

Genuss zum Erlebnis machen, der in Umsatz miindet: Erfolgsrezepte und Tipps fiir

den Fachhandel schapft Uschi Schuberi-Theisinger aus jahrlanger Erfahrung

aus einer Miihle stammt. Und bei den
Gewiirzen kénnten Premiumgewiirze
mit Unbedenklichkeitszertifikat zum
besonderen Geschenk werden, Weine
— am besten direkt vom Winzer — ver-
fiigen idealerweise iiber ein designiges
Etikett, berichten Fachhiindler, die
schon mit einem Meter Wein recht gut
unterwegs sind.

Werden Food-Sortimente als Ergén-
zung zum Nonfood-Kernsortiment
eingesetzt, geben deren Themen den
Takt, sprich die passenden Produkte
vor. Zum sommerlichen Salat-Thema
gesellen sich dann besondere Essige
und Ole. Die Back-Fans sind fiir tren-
dige Toppings dankbar. Und den Gril-
lern, die immer auf der Suche nach
neuen Geschmackserlebnissen sind,
sollte man mit aullergewohnlichen
Sofen, Dips und Gewiirze ihren néchs-
ten Grill-Event bereichern. Fiir diese

Winter 20168

Artikel empfichlt sich als iiberzeu-
gendste Art der Prisentation die Ver-
kostung,.

Die Nachfrage nach Genuss-Ideen
und -Produkten ldsst sich deutlich an
den Messen und Einkaufstagen der
Branche ablesen. Es fallt auf, dass
die Zahl der entsprechenden Ausstel-
ler steigt. Die Zahl der Gourmet-Ein-
trige im Ausstellerverzeichnis {iber-
steigt manchmal sogar schon die
Zahl der Eintrige fir Haushaltwaren.
Und die Frequenz auf den Genuss-
Messestinden wird von den iibrigen
Ausstellern teils neidvoll zur Kennt-
nis genommen, wie Andreas Liick,
EK/servicegroup, von den betroffe-
nen Anbietern hort.

Auch fiir Andreas Liick stellen Food-
Spezialititen eine kalkulatorisch
~durchaus interessante™ Warengrup-
pe dar. Eine nachvollziehbare Ein-

Yes, you're right!

i
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OFEN- UND BACKGESCHIRR
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Genuss-Fvents im Handel

Voraussetzungen filr Verkostungen im Fachhandel;

Produktwissen

Wenn Sie mit Feinkost Neuland betreten, brauchen Sie in erster Linie Produktwissen, Denn diese Produkte ste-

hen im Fokus, darum sind Kompetenz, Wissen und positive Erfahrung gefragt. Nur so kann gin Kauf zum Ein-

kaufserlebnis werden. Gehen Sie gemeinsam auf Entdeckungsreise bevor die Ware im Laden steht

Grundvoraussetzungen

= Die erste Voraussetzung richtet sich an die Mitarbeiter
Diese miissen fiir den Umgang mit Lebensmitteln gin
Seminar beim Gesundheitsamt besuchen und die
+Bescheinigung iiber die Erstbelehrung nach dem Infekti-
onsschutzgesetzt” erwerben, die jghrlich bestétig werden
muss. Da dies von Bundesland zu Bundesland verschie-
den ist, kontaktieren Sie bitte Ihr zusténdiges Gesurnd-
heitsamt

Die zweite Voraussetzung gilt der Lagerung: trocken, auf
unverietzte Verpackungen achten, nicht auf dem Boden
stehend, Staub- und Ungezieferfrei, eventuell - je nach
Lebensmittel - im Kihlschrank (Pralinen) und im Dunkeln
lagern. Nicht zusammen mit Produkten lagern, die chemi-
sche Zusétze enthalten [Wasch- und Putzmittel). Wichtig:
Das Mindesthaltbarkeitsdatum [MHD] beachten

Die dritte \loraussetzung gilt der Prasentation im Laden.

Hier gilt: tagliche Kontrolle! Auch hier bedarf es manchmal
einer Kuhlung [Pralinen, Schokolade im Sommer). MHD
beachten. Es empfiehlt sich die LEH-Regel: First in - first
out, bedeutet: Neue \Ware immer van hinten auffillen

-

Auler siner hygienisch einwandfreien Prasentation, sollte
vor allem mit neugierigen Kunden gerechnet werden: Sie
offnen Verpackungen, lecken, riechen, tasten, schmecken
und probieren. Deshalb unbedingt klar definieren: Pro-

biert wird nur zum Beispiel an der Event-Bar

10 | KitchenTrend

Die Verkaufsaktion

* Wenn Sie ein Produkt aus dem Lebensmittelberaich aktiv
durch Verkosten anbieten, kommen zur normalen Hausfrau-
ensauberkeit besondere Richtlinien hinzu. Denn wenn Kun-
den bei lhnen essen, gelten auch Gastronomieregelungen.
Dazu zéhlen:

Sie brauchen eine Vorbereitungskiiche mit Spiile und Kiih-
schrank

Niemals in Toiletten oder Putzrdumen spiilen

Bereiten Sie sorgfaltig vor Prasentationsgeschirr sollte

nachhaltig sein, bitte kein Einweggeschirr
L]

Alles abgedeckt aufhewahren

Greifen Sie Lebensmittel nur mit Einweghandschuhen an
Achten Sie auf hre Présentationsflache und Ihre Produkte:
Nichts sollte einen Trockenheitsrand aufweisen oder verkle-

ckert sein

Arbeiten Sie mit Vorlegebesteck! Nichts dem Kunden mit
den Handen reichen

Achten Sie auf die Liffel - Kunden naschen gerne damit
Produkte standig nachfiillen - bitte in Kleinmengen

Abfalleimer brauchen einen Deckel

Spiilwasser haufig wechseln

'

Achtung: Spillappen oder Schwamme konnen schnell zum
Bakterienherd werden
Achten Sie auf Ihre Kunden: Diese greifen gerne in die Tdpfe

und Schiisseln

Reinigen Sie jeden Abend ihr Vorfiinrmaterial einschlieBlich
der Kochstellen griindlich

Kein Abfall iber Nacht stehen lassen

Winter 2018




schidtzung, vergleicht man allein den
VK fiir eine Brotbackmischung im
LEH (rund | Euro) mit dem fiir eine
Brotbackmischung, die in einer ent-
sprechenden Verpackung im GPK-/
Cookshop-Fachhandel angeboten wird
(7,95 bis zu 9,95 Buro). Darum ver-
trigt das Sortiment auch gewisse
Abschriften, wenn der Bestand die
Mindesthaltbarkeit iiberschreitet. Es
lohnt sich trotzdem, lautet die Bot-
schaft aus der Praxis. Auch wenn das
Sortiment zudem arbeitsaufwendiger
und pflegeintensiver sei. Wichtig bei
Genuss-Strategien sei aullerdem, Pro-
dukte zu fiihren, die iiber thre Beson-
derheit .,Geschichten erzihlen®.
Geschichten, die der Konsument sei-
nen Gisten oder demjenigen erzihlen
kann, fiir den er das Geschenk kauft.
Ideal sind Produkte, die von detaillier-
ten Informationen begleitet werden —
zur Herkunft, zur Herstellung, zur
Zubereitung oder zur Verwendung.
Und seien es ,nur® Chips, die aus
Laltenglichen Kartoffelsorten herge-
gtellt, in reinem Sonnenblumendl
goldbraun ausgebacken und mit exoti-
schen Gewdlirzen verfeinert” werden.
Hier liegen die Chancen und hier sind

auch die Mitarbeiter des Handels
gefordert.

LEBEN IN DER BUDE

Héndler, die zudem fiir ihre Genuss-
Events iiber eine Fan-Gemeinde
verfiigen, welche sich auch noch im
Internet austauscht, haben fiir ihr
Geschift mit dem Genuss vieles
richtig gemacht. Homann schenken-
kochen-wohnen in Diilmen zum
Beispiel hat eine solche Fan-
Gemeinde. Der dem Geschift ange-
schlossene Koch- und Back-Club
umfasst rund 2.500 Mitglieder, die
wihrend der Offnungszeiten im
Laden Spafll beim Kochen und
Backen haben und sich dabei fiir
Facebook- und YouTube-Eintrige
filmen lassen. Engagement, das
nicht nur mit dem ,Passion Star
2015% fiir . Leidenschaft durch
Authentizitit® belohnt wurde, son-
dern vor allem durch Frequenzen,
die manche Kollegen schmerzlich
vermissen. ,,Bei uns ist Leben in der
Bude®, wie Bernard Homann sagt.
Er bestitigt damit den grundlegen-
den Strategie-Wechsel, den Exper-
ten schon lange dem Fachhandel

Altenglische Kartoffeln ™ geben diesen Chips
ihre Genuss-Geschichte

Winter 2018

Anzeige

WORAUF
WARTEN SIE

NOCH?

Werden auch Sie Partner!

» Ausgezeichnete Produkte
in sehr gutem Preis-/
Leistungsverhéltnis
e Knowhow, Qualitit und
Tradition seit 95 Jahren
¢ Pramierter Kundenservice
* Kompetente Beratung
Testen Sie uns! |
Jetzt kon taktieren:
02932-475 210

b2binfo@berndes.com

®

Berndes

GERMAN ou|AL|T~¢* SINCE 1921,
; l '



FotonaBhines: mHgrnaon, Dman

Gegriindet im Jahr 2000 haben seitdem iiber 12.000 bei Homann gekocht. Neben den jihr-
fich 50 eigenen Kochkursen wird die Kilche auch vermietet, An die Uni Minster. Miele, Ban-
keert usw. wird wahrend der Offaungszeiten gekocht und gebacken. Ein Frfolgskonzept, denn
bei Homann in Dillmen ist auch unter der Woche die Bude voll

prophezeien und empfehlen. Danach
wird aus dem vormaligen Logistiker,
der Ware im Raum verteilt, ein , Kun-
denversteher, beim dem Menschen
Menschen treffen, Erfahrungen mitei-
nander austauschen, kommunizieren,
probieren und kaufen. Genuss-Events
sind dafiir bestens geeignet. Wichtiger
Tipp fur Geschiifte in Klein- oder Mit-
telstadten: Solche Angebote sorgen
vor allem unter der Woche fiir die not-
wendige Frequenz, unterstreicht nicht
nur Homann. Auch andere Kollegen
berichten iiber spiirbare Frequenzstei-
gerungen, wenn ,es etwas zu kosten
gibt*. AuBlerdem verlingert sich dic
Aufenthaltsdaver spiirbar, Mitnahme-
effekte werden generiert, Durch-
schnittsbons erhoht.

Das Geschift mit dem Genuss ist eine
eintriigliche Strategie, allerdings ist es
kein Selbstliufer. Wer diese Waren-
gruppe einfithrt, benétigt Trendgespiir,
Fachwissen und Geduld. Mitarbei-
ter(innen) miissen mitgenommen wer-
den, Produkte und deren Einsatzmog-
lichkeiten kennen. Kunden miissen
informiert, herangefiihrt und begeistert

12 | KischenTrend

werden. Und wer dazu zum Naschen
und Kochen einléddt, der muss sich vor
allem um die Hygieneschutzverord-
nung kiimmern.

Erlebnisorientierte Verkaufsférderung
mit Food und Nonfood ist die Kern-
kompetenz von Uschi Schubert-Thei-
singer. Wenn sie im Auftrag von Mar-
ken und Hindlern der Branche den
realen Kochléffel schwingt, dann ist
Frequenz garantiert. Mit ihrer Erfah-
rung rit sic dem Fachhandel eindring-
lich, auf den Feinkost-/Food-Trend
aufzusatteln und den Umsatz durch
Einkaufs-/Genuss-Erlebnisse zu stei-
gern. Eine Sonderpriisentationsfliche,
eine ,Event-Bar® schligt sie dafiir vor,
an welcher Kunden mit sinem Espres-
so begriiBt werden kénnen, wo ausge-
suchte Produkte im praktischen Ein-
satz beraten, vom Kunden ausprobiert
und die Ergebnisse gekostet werden
kénnen.

UMSATZ FAST WIE WEITHNACHTEN
Wer Verkostungs-Events in Eigenregie
und unabhingig von externen Promo-
toren der Industrie realisiert, der hat

zwar einen héheren Aufwand, aber die
Vorteile lassen sich sehen: Aktionen in
Eigenregie finden statt, wann der eige-
ne Standort, das eigene Geschift/Sor-
timent die Aufmerksamkeit des Events
braucht. RegelmaBig oder an verkaufs-
schwachen Tagen, in besonderen Zeit-
riumen — zum Beispiel zum Sale oder
in der ,,sauren Gurken-Zeit*. Entschei-
dungsfreiheit gilt auch fiir die im Event
beworbenen Produkte. Neuheiten,
Trends oder Aktionsangebote kénnen
ebenso ins Licht gerlickt werden, wie
Restanten oder Lageriiberhdnge span-
nend beraten und vom Kunden neu/
anders erlebt werden. Zusatzeffekte
der Genuss-Events: Das Produktwis-
sen der Mitarbeiter wird vertieft, was
dem Umsatz und der Kundenzufrie-
denheit zu Gute kommt. ,,Umsatzopti-
mierung ohne finanziellen Aufwand —
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fast wie Weihnachten!®, fasst Schubert-Theisinger
zusammen. Der Kunde werde aktiv eingebunden, kén-
ne ausprobieren, testen und erleben. Alle fiinf Sinne
werden angesprochen und somit Bediirfnisse und
Kauflust aktiviert, weil sie: ,.Sehen, schmecken, rie-
chen, fithlen, kosten, das entspricht genau dem Kun-
denwunsch nach Einkaufserlebnissen.”

Doch dabei miisse es im Fachhandel anders zugehen
als im LEH, wo Kekse, Kisewiirfel oder ein Mini-
Schluck Wein im Plastikbecherchen im Vorbeigehen
und zwischen den Gingen gereicht werden, mahnt sie.
.Schaffen Sie eine authentische Marktatmosphire®,
rit die Expertin. ,,Begeistern Sie Ihre Kunden und sei-
en Sie sich Threr Rolle als Gastgeber bewusst: Bei
Thnen wird gegessen und Thre Kunden sind lhre Géste,
die das Gast sein als emotionalen Wert erfahren.”
Auch der eigene Spafl sollte nicht zu kurz kommen.
Denn ,;wenn Sie Freude empfinden, erlebt der Kunde
ein wahres Einkaufserlebnis mit einer nachhaltigen
Erinnerung; So erhalten Sie Dauergiste!*

Eva Barth-Gillhaus

IN KIiIRZE

Anzeige

Genuss ist Lifestyle. Darum
setzen immer mehr
Fachhéindler auf Genuss-
Strategien, -Sortimente und
-Erlebnisse. Mit rechenbaren

Erfolgen, wie die Praxis
beweist, wenn die Spielre-
geln beachtet werden.
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