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Dieser Blick wartet auf den &ein-
den beim Betreten des Edeka £
centers. Der Auftritt als ,,Haus im
Haus*“ stérkt das Profil des Ba-
ckers in der Vorkassenzone.

Wie viel Ladenbau vertrigt
der Kunde? Teil 1.

Der Trendforscher und Marketingexperte Ludger Schlautmann
beantwortet die Frage, wie der Ladenbau sich heute an Zielgruppen
orientieren muss. Die ersten 13 Tipps.
ie werden schéner, groBziigiger und bieten neue

Chancen. Ladenbauer und Einrichter reagieren seit
einigen Jahren mehr oder weniger auf die wechseln-

den Verzehrgewohnheiten der Konsumenten. Die Bicke-
reien werden zu neuen gastronomischen Anlaufpunkten.
Wie viel Ladenbau und konzeptionelle Verdnderung ver-
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tragt der Kunde? Welche Gefahren, aber auch welche Po-
tenziale schlummern in einer konzeptionellen Anpassung
fiir eine Backerei? Die wichtigsten Erkenntnisse aus be-

Was auf dem ersten Blick wie ein Schnellrestaurant aussieht,
erweist sich als eine Béckerei in der Schweiz.

obachtetem Kundenverhalten werden mit Impulsen und
Tipps im nachfolgenden Artikel beschrieben.

+Schuster bleib bei deinen Leisten” ist wohl die immer noch
wichtigste Erkenntnis aus dem beobachteten Verzehrver-
halten. Gemeint ist mit der alten Redewendung, dass ein
Backer, der als Backer von auflen wahrgenommen wird,
auch diese Kompetenz spielen sollte. Besondere Stdrke im
Brot, bei den Brotchen, im Kuchen, Stiickgeback und mitt-
lerweile auch im Snack und Kaffeegeschéft. Bratwurst und
Pizza gehoren leider nicht dazu, so die Erkenntnis. Wird je-
doch auf die Kennzeichnung der Backerei verzichtet, bieten
sich vollig neue Chancen, aber auch neue Herausforderun-
gen wie zum Beispiel der Freestander. Gemeint sind Ein-
zelstandorte, die iberwiegend in Stadtrandlage und oft In-
dustriegebieten liegen — Objekte mit mehr als 100 Sitzplét-
zen, hohen Decken und groBziigigen Sitzmoglichkeiten.
Dienstagmorgens in einem Freestander im Munsterland am
Ortseingang einer 40.000-Einwohner-Stadt: Es ist kurz vor
sieben Uhr. Einige Handwerker stehen an der Snacktheke,
bestellen sich liberwiegend Brétchen mit Mett, Kochschin-
ken, aber auch schon mit Schnitzel. Dazu zwei Pott Kaffee.
»Alles zum Mitnehmen"”, ist bei dieser Zielgruppe haufig
zu hoéren. Die Mitarbeiterin packt die Brétchen in eine Tiite.
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Freestander tauchen in Deutschland verstérkt auf und sind
beliebte Anlaufpunkte.
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Tipp 1

Denken Sie daran, eine Serviette in die Snacktiite mit ein-
zupacken, so ist die Erwartungshaltung der meisten Kon-
sumenten.

Tipp 2

Tragehilfe fiir mehrere Coffee to go (Waben oder Trage-
griffe) sind ein dankenswerter Service fiir den Kunden.
Gegen 07:30 Uhr kommen mehr und mehr Berufstdtige
im Business mit dem Auto vorgefahren. Die einen gehen
zielstrebig zur Backshoptheke, wo sie sich mit Croissants,
Franzbrotchen oder iiberbackenen Kéasebrotchen eindek-
ken. Die anderen steuern die Snacktheke an. Hier werden
primér belegte Kérnerbrétchen, Laugenecken und Laugen-
stangen gekauft. Uberwiegend mit Kase, Pute, Frischkdase
und Tomate-Mozzarella.

« shop ¥

Damit der Coffe to go auch sicher ankommt: Bieten Sie Tra-
gegriffe oder Waben an.

Tipp 3

Prdsentieren Sie die Snacks in Fiille, mit frischem Gemiise
(Frische-Botschaft) und wenn es die Kiihlung zulésst, ein-
zelne Produkte auch gerne erhdht.

Tipp 4

Verzichten Sie bei den Snacktheken auf Mittelebenen, da
diese die Gesamtsicht auf die Snacks einschranken.




|
MARKETING l LADENEINRICHTUNG

gen werden die Getrédnke oben links auf einem Board am
haufigsten bestellt. Zwei GetrankegroBen reichen mittler-
weile aus, so die Erkenntnis des Konsumverhaltens.

Tipp 7

Bieten Sie Bonuskarten fiir HeiBgetrédnke an. Anders als bei
einer Brot-Bonuskarte hat der Kaffee bei den meisten Ziel-
gruppen einen besonders hohen Stellenwert. Die Erwar-
tungshaltung liegt darin, nach einem achten oder zehnten
Kaffee ein Heifigetrdnk nach Wahl gratis zu bekommen.

Tipp 8

Richten Sie Ihre Snacktheke liebevoll an, sodass dem Kunden . ik X .
die Auswahl direkt ins Auge fillt. Gestalten Sie Ihre Bonusregeln méglichst simpel. Am Bei-

spiel einer Gratisregelung, ein mittleres HeiBgetrank nach
Wahl zu bekommen, besteht die Chance, dass der Kunde

I Ipp 5 sich an ein fir ihn neues, auch hochpreisiges Getrank her-
| anwagt und dass das ein oder andere vielleicht sein néch-

‘i Verwenden Sie Licht, welches warm wirkt und die Ware stes Lieblingsgetrdnk wird. ,Das macht bitte 7,80 Euro ”,
[ besonders anstrahlt. Gleiches gilt fiir die Ausleuchtung von sagt die junge Verkduferin. ,Kann ich auch mit Karte zah-
! Getranke-/Info-Boards. ,Einen Cappuccino fiir mich und len?”, ist die Gegenfrage des Berufstétigen im Business.
l einen Latte macchiato fiir meine Kollegin“, sagt der 40-Jah-

| rige im Anzug und spiegelt das typische Konsumverhalten

/ wider.
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Arbeiten Sie am besten mit zwei Getrdnkeboards, um lhre
Kaffeespezialitdten anzupreisen.

Tipp 6

Nutzen Sie zwei Getrdnkeboards. Auf dem einen sollten die

Klassiker wie Cappuccino, Kaffee und Tee deutlich lesbar ; b A
en und auf dem anderen zum Beispiel die Specials wi. N
Stehy u b i deren s.p d P e Fir viele heutzutage eine Selbstversténdlichkeit: das Bezah-
Flat White mit Preisen beschrieben sein. Laut Beobachtun- len mit Karte.
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Tipp ©

Schaffen Sie bargeldlose Zahlungsméglichkeiten. Die Er-
wartungshaltung der Konsumenten, auch kleine Summen
mit Karte zu bezahlen, wachst stetig. Die mittlerweile auf-
ladbaren Geldkarten mit Funk-Chip bieten zudem auch ei-
ne schnelle Abwicklung fiir den Kunden und fiir den Mitar-
beiter. Gegen 09:00 Uhr kommen mehrere Miitter mit ihren
Kindern in den Freestander. Zielstrebig setzen sie sich an
einen der groBen Tische mit mehr als zehn Stiihlen. Dieser
sogenannte Kommunikationstisch wirkt sehr rustikal, als
sei eine drei Meter lange Baumscheibe auf FiiBen gestellt
worden. In der Mitte des Tisches steht als Eyecatcher eine
groBe Blumenvase mit frischen, langen Schnittblumen.

Tipp 10

Schaffen Sie eine natiirliche Atmosphére mit frischen Blu-

men. Kunstpflanzen oder kakteendhnliche Gewdchse auf
den Tischen sind out. Sorgen Sie zudem fiir groBziigige Be-
wegungsfldchen, sofern die Zielgruppen Miitter mit Kin-
dern und Rentner am Standort aktiv sind. Nachdem alle
aus der Gruppe sich am Tisch hingesetzt haben, kommen
Zweifel Uber das Service-Handling auf. ,Kommt jemand
an den Tisch oder muss man an der Theke bestellen?”, ist
eine wédhrend der Beobachtung aufgeschnappte Frage aus
der Runde.

Viele Bécker setzen bei ihrer Inneneinrichtung auf Natiirlich-
keit. Pflanzen und Blumen dtirfen nicht fehlen.
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Tipp 11

Verwenden Sie Hinweisschilder auf Selbstbedienung auf
den Tischen, sofern es sich um einen Freestander handelt,
der nicht eindeutig als Backerei von aufien erkennbar ist.
Die Gruppe der Frauen bestellt iiberwiegend Friihstiicke
und als Getrank haufig Latte macchiato, Cappuccino oder
Tee.

Foto: i / Chistin Krtimer 2016

Ist eine Bestellung fertig, leuchtet der Pager farblich auf und
beginnt zu vibrieren.

Tipp 12

Geben Sie die Getranke bei Frithstiicksbestellungen bereits
direkt heraus und verwenden Sie Pager mit Vibrierfunkti-

on, sodass der Kunde an seinem Platz iiber die Fertigstel-
lung seines zubereitenden Frihstiicks informiert werden
kann, um es dann an der Theke abzuholen. Ein weiterer
Vorteil besteht darin, dass die Warteschlange an der Theke
verkiirzt wird und die Mitarbeiter entspannter die Bestel-
lung zubereiten/abarbeiten kénnen.

Tipp 13

Achten Sie bei der Thekenkonzeption darauf, dass Sie aus-
reichend Platz an der Kasse/Order-Theke fiir die Ausgabe
haben.

Teil 2 in der kommenden Ausgabe 1/2017 ...
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