Dffizielles Organ der Wirtschaftsorganization
des Backer- und Konditorenhandwerks

BAKO
magazin

Kurs Richtung

Zukunft

Perspektiven Backdfen

Themen fir Welterdenker: Sparsam bei der Energie,
Hinfergrinde zu Markten, grofzigig bei der
Trends und Innovationen Produktgualitat

Messen

Grofe Vorschau: Alles,
was Sle zur iba 2012 in
Munchen wissen missen

092012

www.baeko-magazin.de

Warenkunde 193




Ist das Sortiment zu umfangreich?

Ist das Warensortiment in Bickereien/Bickereifilialen generell zu umfangreich? An welcher Stelle lisst es sich sinnvad
reduzieren? Das BAKO-magazin befragte sechs Spezialisten zu diesem wichtigen Leitthema.

Ludger Sehlauhmann,
GA-Trendagentur

LJa und Mein. Es kingt paradoos. El-
nerselts erwarfen die Kunden stin-
dig reeue und npevative Produkie
Ancererselts istihr Einkaufsverhalten
derart, dass sie therwiegend zu den
gewahnten Arflkeln greifen,

U sich nicht zu verzeiteln, ist Fol-
gendes ru empfehlen. Prifen Sie In
jeder Warengruppe, was die Top-
saller, also die meistverkauften Pro-
dukte sind. fu den klassischen Wa-
rengruppen zahden Brot', Britchen’
Muchen'.  Plundergebdck’  und
Snack’, Stellen Sie sicher, dass 7. B
die jewells ersten drei Topartike!
stindig fir die Kunden verfiighar
sind, Saisonprodukte  Irbegriffen.
Schlieflich kammen die Kunden zus
diesemn Grund in lhre Bickerei, Inno-
vathonen und newve Produkte solifen
sich auf diese Warengruppen be-
schranken. Jeden Monat eine Inna-
wation pro-Arfikelgruppe ist im Sinne
der Vielialt ausreichend, Eine Ver-
zettelung in meue Ardikelgruppen
wie HesBe Theke, Elssarfimente oder
Fizzen werden von den Konsumen-
ten nur bedingt angenommen, da she
Derartiges bel anderen Profis wie
Pizzerien, Eisdislen etr, erwarten.
Die innovation sollite sich daber auf
die Kemkampetenz des Backers Im
Simne der ohen genannfen Waren-
gruppen beschrinken.” |
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Ofiver Vogt, Unternehmensherater,
Gehrke econ

JFir den Werbraucher von heufe
sired die Merkmale Frische, Ge-
schmack und die Qualitat der Back-
waren von kautfentscheidender Be-
deutung. Der Umfang des Sorti-
ments ist fur diesen von eher unter-
geordneter Bedeutung. Wichtiger
sired fr den Verbraucher ebne dau-
arhafre Verfiigharkeit der Produk-
fe in aysresichender Menge {d. h:zu
jeder Tageszeit bew. entsprachend
den Yerzehrgewahnhelten).

Die Produlkte sind immer mif den-
selben Verfahren baw. Prozessen
herzustelien, mit dem Ziel, die Dua-
litat daverhaft auf hohern Miveau
anzubieten, Zusatzlich ist dem Ver-
braucher faglich ein attrakfives und
bekanntes Sortimenfsbild’ - er-
génzt mit Impulsangeboten — zu
prasentieren, Dies gibt den Kunden
Sicherheit beziigiich der téglichen
Kaufoptionen. Die Abliufe kiinnen
entsprechend vorgeplant und die
Kommunikation der  Arbeifspro-
zessschritte kann effektiv und effi-
rient in die Belegschaft transpor-
tiert werden,

Tipp: Eine rohgewinnorientierte
brw.  deckungsheitragsorientiorte
Sorfimenisbewerturg durchzufih-
ren, Irsbesondere unfer der Berlck-
sichtigung von relevanten Marki-
Informationen, Ist unabdingbar.” B

Josef Binger, Steuverberater, Voss,
Schnltger, Stesken, Binger & Porfner

st das Warensortiment zu umfang-
refch?’ Ja. Mach unzeren Erkenntnis-
sen verfigt ine Hackereiverkaufs-
stelle iiber ein Sortiment von 125
Artlkeln. Unsere Empfehlung ist efn
Sarfiment mit 80 Arfikeln fages-
frisch. Dliese seizen sich rusammen
aus 15 Sorten Brot, 15 Sorten Brof-
chen, sechs Sorten Blechkuchen und
sechs Sorfen Snackartlkeln; das wi-
ren dann schon insgesamt 42 Arfi-
ke, Chie restlichen 38 Artikel verfel-
len sich auf Dauergeback, Siede-
gebdcks, Sahneteile sowie Torten.
Ein zu breites Sortiment vermichiel
Jeden cedentlichen Roherfrag.

[ée Anzahl von B0 Artikeln solf nicht
Uberschritten werden, da ansonsten
der Verbraucher sich nicht enfschei-
den kann. Es ist nachgewiesen, dass
ein zu breftes Sortiment den Kunden
irritiert und eher vorm Kauf abhalt.
Urgere Erkenntnls 51, dass ein spar

sames Sortiment den Umsatz eher
erhaht.

[ie Sortimentsreduzierung  errei-
chen wir, indem wir alle Verkauferin-
nen drei Artikel vorschlagen lassen,
die aws dem Sortiment gencmmen
werden und dafir zwvel neue einfih-
ren. Somit it gewahrlelstet, dass das
Sorfiment kangsam redugziert wird,
ohne dass der Kimde es wahr-
nirmm.” |

Dr, Manfred Miller,
Manaogementheratung

e Frage nach dem richfigenSas
mentsumfang in giner BackarsSias
bewegtsich in einem Spannungsss
aus standartspezifischer Limsaizes
schapfung, Prozesskosten und &
touren. Es geht lefzilich nicht ales
um Ursatzerhithungen oder wm e
trogssteigerungen, sondem wn D8
ckungsheitrige.
Es geht auch nicht um die Frags &8
80 oder 190 Arikel in einer B5cs
rel zum Umsatzmazimum e
Was zahit, ist wekhe stapdes
spezifische Artikelzahl pro 'Wesss
gruppe im Rahmen eines bastesss
den Wertschopfungsprozesses e
fristig das héchste Betrighsergetms
erzielf, Es gibt daher keine pausts
le Antwort aut die Frage nach Sess
richtigen  Artikelurmfang. Goigs
meinte, aber verafigemeinarts &
schidge 2u einer grundsdtzlichenss
duzierung der Sortimente kanmes
sogar gefahelich sein, Praxistipps
¥ Stelen Sie vor der Sorfimesss
optimierung shcher,  dass: S
Sartiment effizient produzisss
und konzeptgerecht vor Orf v
rmarkten!
P Trennen Sie sich von decldmes
beitragsschwachen Artikein!
B Treffen Sie Sortimentsentsies
dungen immer auf Basis e
Kennzahlen!” m




Ursula Ahlond,
Gaztro Alrownd

JWas es an jeder Ecke, mit dem gleichen
Mamen gibt st nichis Besonderes, es ist
Massenware, verglelchbar in Geschmack
und Preis und in den Gedanken der Ver-
braucher auch kein Handwerk mehr! In
Zoeiten von Wohlstand und Uberangehnr
am Lebensmittelmarkt fragen wir als Ver-
braucher nach Spezialisten, nach etwas Be-
sonderem, nach AuBergewdhnlichem,
Deshalb sollte  das: Backwarenangebot
auch diese Faktoren bedienen kinnen,
Standard wnd Besonderes/Meues hbilden
eine Oherschaubare Einhelt In jeder Sarti-
mentsgruppe, Der Kunde muss die Starken
elnes Backwarenanbieters klar erkennen
kiinnen. Was nlzen acht verschiedens
Schrecken, wenn sie aufgrund von man-
gelnder Prasentafionsfiache zwelerweise
hintereinander gestellf werden und so fiir
den Kunden die Vielfalt nicht erkennbar
ist Auch die Auflistung elnes Brotptans -
wann glbt a5 welches Brot? — bringt heute
kelnen Erfolg mehr. Kunden fesen nicht
mehr wnd richten sich mit hrem Einkauf
auch nicht nach dem vargegebenen Plan,
Ein kleineres Sartiment bedeutel: <ich In
den verschiedenen Sortimentsgruppen ak
Sperialist zu prasentieran.

Bai der Findung der Sorfimentsgrofe lau-
ten die zu beantwortenden Grundfragen
deshalt: Wo sind Sle Spezialist, wis waollen
Sie am Marlkt vom Kunden wahrgenarm-
men warden, wie kundenarientiert wallen
Siz anbiefen? m

Elmar Vogt,
sioben Plus Uinternehmer-Berafung

st das Warensortiment in der Backereifiliale
generell pu umfangreich?’ [ch stimme zu, falls
das Wart ,generell” durch melstens ersefzt
wird. Die Sarfimente zu pflegen, zu Individusa-
lisieren und zu reduzieren beinhaltet nach wie
vor grofe Effizlienzpatenziale for die Mehr-
zahl der Backerejon;

» Weniger Artlkelverwaltung, Umristkosten,
Stefiplatze, Retowren, Fehlsr; Personal- und
Rehstoffkosten:

B bestere Beratung,  Orienfierung, Pro-
dultverfigbarkeit und Erlebnisse fur die
Kunden;

B miehr Produldivitidl, Warendruck, Marken-
profil, Ubersicht, Crganisation und Pro-
zesssicherhett,

Pragnante Sortimente bestehend aus Haus-

spezialitdten sowie Backwaren mit indbiduel-

ler Handschrift und daraus abgeleiteten Ver-
kaufsargumenten entsprechen dem Backes-
mythos und somit den Kundenwinschen.
lenseits des A-Sortiments saliten sténdig Be-
sonderheiten, Exoten und Salsonartikel als

Soetimentevariable die Kunden dberraschen

und Kompetenz dokumentieren,

Professionalisieren Sie Ihr Sorfiment schritt-

welse, Betanen 5Se dabei regionale, ge-

schimackliche, hancwerkliche, historische und
salsonale Besonderheiten. Verkaufen Sie auf

Dauer nur Backwaren, auf die Ske stolz sind

Etablieren 5ie ein Produkfmanagement mit

thres Handschrift und gehen Sie pflanmatig

vor, Indem Sie Projekiziele vorgeben, Mehr

K|asse statt Masse bringt Geld in die Kasse!” m

Wernna Krassbick

Ohne den Dachs
mussten wir
kleinere Brotchen
backen.

Der Dachs.
Alles spricht dafiir,

@

SENERTEC

info@senartac.de
Wi seneriecde

Beim Heizen

Strom erzeugen:
Das macht Sinn.

Der Dachs versorgt Sie kimafredndlich
mit Warme und Strom. Sie kassieren
staatiiche Bond fir jedes Kiowstt und
zahken weniger Steuern. Sinnwoliar
kann man mit Erergie moht umgenan

i Fordemn sie diz Dachs
Infio-Broschiire an,

SENERTEC
Carl-Zriss-Strafe 18
97424 Schweaaniurt

fal. FIR51-0
Fa: 0972 1/651-271
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