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~Suppe 450" steht in groBen
Lettern auf dem Gehwegaufstel-
ler der Coffee-Bar. Die meisten
Konsumenten reagieren nicht
und gehen weiter. Ein paar
Meter weiter in einer anderen
Coffee-Bar hangt neben dem
Getrankeboard ein Schild mit
dem Aufdruck: ,Ripp Off Deal...
taglich ab 16:30 Uhr — alle pikan-
ten Snacks zum halben Preis”.
,Lauft wohl nicht" sagt die jun-
ge Frau im Geschaft zu ihrem
Kollegen, wahrend sie auf ihren
Cappuccino wartet.

Ein gdngiges Bild in den FuB-
gangerzonen und belebten Ge-
schaftsstraBen - Gehwegauf-
steller. Sie weisen auf Angebote
oder Aktionen hin. Mal mit mehr,
mal mit weniger Erfolg. Das Ziel
der Anbieter ist eindeutig, es
lautet, Kunden in den Laden zu
locken. Die Ergebnisse sind je-
doch haufig erntichternd.

Im nachfolgenden Teil bekom-
men Sie Hinweise fiir eine er-
folgreiche = Kundengewinnung
und somit zur Umsatzsteigerung:
Tipp 1: Bewerben Sie nur die Pro-
duktrange, die zu Ihrem U
nehmen passt. Bei einer Cofie
Bar waren es pikante und sifie

Snacks oder Heill- und Kaltge-
tranke, sofern sie einen Kaffee-
oder Teebezug haben. Warum?
Die Erkenntnis der Beobachtun-
gen ist, dass die Konsumenten
anhand des AuBenauftritts und
der Bezeichnung sofort eine Er-
wartungshaltung an den Store
haben. Bei Bezeichnungen wie
Coffee beispielsweise erwarten
sie die oben genannte Produkte.
Hierdurch erklart sich, dass das
Angebot von Suppe nicht in die
Erwartungshaltung einer Cof-
fee-Bar passt.

Tipp 2: Bringen Sie ein appetit-
anregendes Foto auf das Plakat
oder den Al-Gehwegaufsteller,
damit der Kunde tatsdachlich auf-
merksam wird. Ein Preis ist bei
einer Coffee-Bar nicht unbedingt
als Lockmittel erforderlich.

Tipp 3: Vermeiden Sie in einer
Coffee-Bar Ramschangebote, in-
dem Sie Produkte beispielsweise
fur die Halfte eines Preises, wie
im oben genannten Beispiel, ab
16:30 Uhr anbieten. Diese Me-
thode mag im ersten Schritt die
Abschriften verbessern, fiithrt al-
lerdings in kurzer Zeit dazu, dass
die Kunden eher den Eindruck
gewinnen, dass Ihre Produkte
nicht lecker sind. Ferner fiihrt es
bei einigen Kunden dazu, ihren
Snack-Einkauf am Nachmittag
zeitlich nach 16:30 Uhr zu legen.
Somit wird Ihr Umsatz geschma-
lert.

Tipp 4: Entscheiden Sie sich fur
ein Produkt, welches die Wett-
bewerber nicht im Programm
haben, wie zum
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LUDGER
SGHLAUTMANN
GA-Trendagentur

Ludger Schlautmann von
der GA-Trendagentur ist re-
gelmaBig in Deutschlands
Coffeeshops unterwegs, wo
er allerlei Service-Fauxpas
beobachtet. Fiir Coffee Busi-
ness stellt er regelméBig an
dieser Stelle eine Auswah! vor.

GA-Trendagentur,

Am Uberesch 7

48268 Gimbte,

Tel.: 02571 5031332
wwiv.ga-trendagentur.com,
ga-trendagentur@t-online.de
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Beispiel ,besonders
schokoladige Coo-
kies" oder Brownies
mit weiBer Scho-
kolade. Wenn die-
se Produkte dann
noch lecker (appe-
titanregend) mittels
eines Foto in Sze-
ne gesetzt werden,
diirften die Kunden
in Thren Store stro-
men. Viel Erfolg.
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BARISTA KURSE

Kurse & Beratung

Bedlin, Bielefeld,
Bremen, Rosenheim
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