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Wie viel Ladenhau vertréigt
der Kunde? Teil 2.

Der Trendforscher und Marketingexperte Ludger Schlautmann beantwortet
die Frage, wie der Ladenbau sich heute an Zielgruppen orientieren muss.
Der zweite Tell,

Werbung fiir Bonuskarten und SuBes sollte gut sichtbar im

Kassenbereich angesiedelt sein. andere Friihstiicksgebdcke) und von 9 bis 10.30 Uhr fiir den
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Platzieren Sie im Kassenbereich Werbung fiir Bonuskarten
und kleine stife Snacks. Statistisch greift jeder zwolfte Kun-
de zu. In der Zeit zwischen 9 und 11 Uhr sind an diesem
Morgen uberwiegend Frauen in kleinen Gruppen oder zu

zweit anzutreffen. Die Verweildauer betragt durchschnitt-
lich 1,5 Stunden.

Tipp 15

Berechnen Sie die Anzahl der Tische und die gewiinschte
Umschlagshdufigkeit in Zeitfenstern. Diese haben Auswir-
kungen auf die Personalplanung zu den jeweiligen Rush-
Hour-Zeiten. Die Rush-Hour-Zeiten in Freestandern sind
Montag und Freitag morgens von 7 bis 8.30 Uhr fiir den
Aufler-Haus-Verzehr (Snacks, Coffee to go, Croissants und




In-House-Verzehr. Priméar mit Friihstiicken. Gegen 11.30
Uhr beginnt die Mittags-Rush-Hour. Bei Freestandern ver-
teilt sich diese in 40 Prozent To-go- und 60 Prozent In-House-
Verzehr. Aufgrund der Stadtrandlage/Industriegebiet wer-
den die Freestander auch als ,Kantine” wahrgenommen.
Mit der AuBenbezeichnung ,Bédcker” kénnen neben einer
innovativen und grofziigigen Snack-Auswahl auch Flamm-
kuchen oder , warme Brote” (dhnlich Pizza) angeboten wer-
den. Mit einer AuBenbezeichnung, wie zum Beispiel dem
Namen des Unternehmens ohne Zusatzkennung , Bickerei"
konnen grundsatzlich alle Formen der Gastronomie angebo-
ten werden.

Tipp 16

Beschrénken Sie sich mit einer Bezeichnung ohne ,Bécke-
rei” auf die klassischen Backerei-Theken auf zwei zusiitzli-

che gastronomische Kompetenzen. Asiatische und siidlindi-
sche Konzepte (Kompetenzen) liegen allerdings weiterhin in
der Grunderwartung der authentischen Betreiber der Kultur
und nicht bei Backereien mit gastronomischen Ergénzun-
gen. Chancen bieten Salate, Flammkuchen, Quiches, klei-
ne warme und tliberbackenen Brotsnacks (Ciabattas, Brote
(@hnlich Pizza)) und im geringen MafBie Suppen und Aufldu-
fe, so die aktuellen Beobachtungen. Gegen 15.30 Uhr finden
sich noch einige Gruppen an Hausfrauen und Rentnern zum
Kaffee und Kuchen ein.

Tipp 17

Nutzen Sie die teilweise freigewordenen Snack-Flichen

in der Theke fiir gekiihlten Kuchen. Prisentieren Sie min-
destens zwei Kuchen in runder Form als Torte. Diese Form
spiegelt bei den Konsumenten die Kernkompetenz Kuchen
wieder und befliigelt den Verzehr.

Flammkuchen und Salat werden gern als zusétzliches
Angebot beim Bicker angenommen.
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Tipp 18

Sorgen Sie fiir ausreichend Innovation im Kuchensegment
und achten Sie darauf, dass Sie dennoch die Klassiker (A-
Artikel) taglich verfligbar halten. Die weiterhin noch wach-
sende Verzehrgewohnheit betrifft auch den auszubauen-
den SB-Verzehr. Freestander haben aufgrund ihrer groBen
Flachen, der Wahrnehmung und der verkehrsnahen Lage
die besten Voraussetzungen, den zukunftstréchtigen SB-
Verzehr zu aktivieren.

Tipp 19

Planen Sie mindestens zwei groBe offene Kiihlregale mit einer

jeweiligen Hohe von zwei Metern und einer Breite von einem
Meter. Hierbei sollte ein Kiihlregal primar fiir Kaltgetranke
genutztwerden. Nebenhandelsiiblichem Mineralwasserund
Limonaden ist es zu empfehlen, eigene innovative Schorlen
als To-go-Getrdnke anzubieten. Auf Alkohol und Dosenge-
tranke sollte grundsatzlich verzichtet werden. Diese werden
an Tankstellen erwartet. Das zweite offene Kiihlregal kénnte
mit zum Beispiel innovativen SB-Salaten und eingepackten
Butterbroten, Wraps und so weiter bestiickt werden (Salat-
buffets sind out und wirken unhygienisch). Erkennbar war
zu den Rush-Hour-Zeiten, dass Konsumenten Produkte und
deren Zutaten gerne in Ruhe lesen méchten, was bei War-
teschlangen aufgrund des Stresspegels selten genutzt wird.
Platzieren Sie die Kiihlregale so, dass der Kunde die Wahl
der Theke zum Bezahlen hat. Je nachdem, ob die Backshop-
oder die Snack-/Getranketheke schwiécher belagert wer- -
den. Gegen 17 Uhr endet das Kerngeschaft des Freestanders
ohne Bdckereikennzeichnung. Bei Freestandern mit Bicke-
reikennzeichnung hingegen boomt nochmal das Geschaft
mit Brot und Brétchen, primér mit Weizen- und Kérnerbrét-
chen sowie Laugengebick. Am Wochenende verlagert sich
der Kernumsatz tiberwiegend auf die Backshop-Theke (to
go) und auf Friihstiicke im In-House-Verzehr. Der Snack-
Absatz verringert sich um zwei Drittel. Sonntags kommt ein
reger Kuchenverzehr am Nachmittag hinzu. Die Gesamtge-
staltung von Freestandern ist grundsatzlich frei definierbar.
Es ist jedoch empfehlenswert, dass Sie dem Kunden Asso-
ziationen zu bekannten gastronomischen Systemen geben.
Aufgrund des Standortes von Freestandern an Einfall- oder
Ausfallachsen beziehungsweise Industriegebieten bietet der
Mittagsverzehr besondere Chancen. Kombinierte Sitzmég-
lichkeiten, wie zum Beispiel US-Diner-Bestuhlung (gegen-
liberliegende Béanke mit einem Tisch in der Mitte), die eine
Assoziation an Ganztagsgastronomie setzen. GroBe Kommu-
nikationstische, Bistrobestuhlung und bauliche Erhdhungen
fiir einen Lounge-Bereich mit gepolsterten Binken und be-
quemen Sesseln bieten Assoziationen fiir Business-Kunden,
Singles, Parchen und Gruppen. (Achtung: Setzen Sie kei-
ne schweren Sessel oder Stiihle ein, wo dltere Menschen
Miihe haben, diese zu verriicken.) Einen Teil der Fenster-
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flache sollte man zudem

fir sogenannte Window-
Boards fiir den stehenden

Verzehr mit Barhockern
am Fenster freihalten.
Die Decken kénnen offen

REM S
B Eamaw

wie in einem Rohbau ge-
staltet werden. Holz-, Zie-
gel und/oder gestrichene
Winde in Pastellténen
sind nur ein paar Impul-
se, auf die junge und élte-
re Zielgruppen gleicher-
mabBen positiv reagieren.
Naturmaterialien sind in.
Fir Innenstadt Backerei-

Ein Muss: das offene Kiihiregal ~ Calés ist der Verzehr und
mit Limonaden, Wasserund an-  die ghnlich mit dem eines
deren To-go-Getrdnken.

Freestander-Standortes.

Lediglich die gastronomischen Absdtze sind schwécher.
Beim Ladenbau und der Einrichtung kann man jedoch mu-
tiger sein. Der Verlust von dlteren Kunden nach einem ge-
wagten/innovativen Umbau ist duBerst gering. Vielmehr ist
bei alteren Zielgruppen festzustellen, dass diese gern mit
jungen Menschen an einem Ort zusammen sind.

Tipp 20

Achten Sie bei aller Individualitat darauf, dass Sie Ihr Cor-

porate Design einhalten. Ein gleicher Auftritt mit Wieder-
erkennungswert ist von Vorteil. Die bittere Erkenntnis ist
allerdings, dass die Konsumenten die Marke des Backers
in einer Vorkassenzone nur selten wahrnehmen und einen
Betreiberwechsel erst nach und nach registrieren.

Tipp 21

Unisex-Toiletten sollten grundsatzlich auch behindertenge-

recht und mit Wickeltisch ausgestattet sein. Die Gestaltung
kann ebenfalls ,hipp” sein. Trend ist es zudem, auf den Toi-
letten Vogelgezwitscher als Dauerschleife abzuspielen.

Tipp 22

Seien Sie mutig in der Gestaltung. Verzichten Sie auf konser-

vative Raumgestaltung und Tischdeko. Zuckerstreuer sind
zum Beispiel ausreichend. Setzen Sie eher auf Highlights
wie ein grofies Blumenbouquet mit Sonnenblumen an einer
bestimmten Stelle oder ein kunstvolles Wandgemalde. Auf
Baumarkt-Bilder sollte verzichtet werden. Wohlfithlatmo-
sphdre und Individualitat sind die Erfolgsfaktoren im La-
denbau der Zukunft. Tipp fir die gangigsten Faktoren der
Wohlfiihlatmosphére: 1. Musik im Hintergrund (am besten
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Lounge-Musik). 2. Tageszeitungen und Zeitschriften als
Leihmoglichkeit fiir den In-House-Verzehr. 3. WLAN. Hier-
bei reicht ein begrenzter Zugang von einer Stunde iiber
bestimmte Anbieter aus. 4. Service-Station: Bestiicken Sie
die Servicestation mit Zucker, Sii8stoff, Milch, Riihrstiabchen
(hohe Qualitdt, sonst Splittergefahr) und Deckel fiir die To-
go-Becher. Platzieren Sie Werbebotschaften in Form Bro-
schiiren und Aufklebern tber die regionalen Zutaten und/
oder den fairen Handel. 5. Angenehme Temperatur. Sorgen
Sie im Sommer fiir Klimatisierung mittels Klimaanlage und
im Winter fir ausreichende Wéarme.

Tipp 23

Vorkassenzonen-Backersolltenihre Innovationsstarke durch

neue, spannende Produkte in den Kern-Warengruppen Brot,
Brotchen und Kuchen aufféllig mit Werbung darstellen. Ap-
petitanregende Bilder und Werbebotschaften sollten bereits
von den Kassen aus gut sichtbar fiir die dort wartenden
Kunden sein. Verzehrverhalten in Backerei-Cafés in Innen-
stadtlagen/FuBgangerzonen: Aufgrund der zu erwartenden
Zielgruppen wie Studenten, Berufstatige im Business, Haus-
frauen, Miitter mit Kindern und Rentnern sollte ein Teil des
Platzangebotes mit Hochtischen/Window-Boards und Bar-
hockern, ein weiterer mit klassischen Bistro-Tischen und
Stiihlen und ein zusétzlicher Bereich als Lounge mit gepol-
sterten Banken und bequemen Sesseln ausgestattet werden.
Somit sind die Verzehrzeiten von zehn bis 20 Minuten, 20 bis
60 Minuten und mehr als eine Stunde abgedeckt.

Tipp 24
Kommunikationstische, entweder in Sitzhéhe mit Stiihlen

oder in Stehhohe mit Barhockern (nur fiir Zielgruppen unter
60 Jahre und Menschen groBer als 1,70) sind im Trend!

Tipp 25

Hifthohe Trennwénde sorgen dafiir, dass es nicht an den

FiiBen zieht; Tiirschleier im Winter, dass es trotz offener Tiir
nicht zu kalt wird. Eine weiterer Standort-Typ ist die Vorkas-
senzone. Sie verfligen in der Regel tiber einen hohen AuBer-
Haus-Verzehr von Brot- und Backwaren. Mit Ausnahme von
Verbrauchermaérkten ist der In-House-Verzehr beim Friih-
stiick und Mittag duBerst gering, da die Motivlage der Kun-
den auf den Einkauf des tdaglichen Bedarfs ausgerichtet ist.
Zudem mochten die meisten Kunden die Einkéufe bald nach
Hause bringen. Die Zielgruppen, die in den Café-Bereichen
der Vorkassen-Backer angetroffen wurden, waren iiberwie-
gend Rentner. Das Verzehrverhalten beschrankte sich auf
kleine Friihstiicke. Ferner nutzten die Mitarbeiter des Su-
permarktes den Sitzbereich des Cafés. Der Ladenbau sollte
hier zwar zeitgeméB, aber nicht zu teuer geplant werden.
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Tipp 26

Achten Sie beim Anbringen von Spiegeln insbesondere in
den Herrentoiletten auf Intimsphéaren. Die regelméBige Rei-
nigung sollte klar in der Organisation geregelt sein. Kunden
reagieren bei verschmutzten oder technisch defekten Toilet-
ten sowie fehlendem Seifenspender in gastronomischen Ein-
richtungen eher kritisch. Zusammenfassend bestehen neue,
auch preisgiinstige Gestaltungsméglichkeiten iiber Second-
Hand-Méabel oder einfach gezimmerte Tische. Wand- und
Deckengestaltungen sind deutlich mutiger und weit weg
von konservativer Ladengestaltung. Wohlfiihlatmosphére
mit Internetzugang und angenehmer Hintergrundmusik

DEKOTRENDS IM FRUHLING 2017

Wenn die Tage wieder ldnger werden und der Friihling endlich
Einzug hélt, dann sprieBt in den Parks zartes Griin und Friih-
bliher in Zitronengelb, Orange oder Rosé erobern Garten und
Grinanlagen. In diesem Friihling finden sich diese Farben und
Materialien auch in den Dekotrends wieder: Kombiniert mit urba-
nen Materialien wie Beton, Schiefer oder altem Holz schaffen sie
eine vertraute Atmosphére mit natdrlichem Charme und Vintage
a la ,Urban Gardening“. Auch die Tierwelt findet sich in den
aktuellen Trends wieder. Nicht nur der Osterhase lugt bereits
zwischen den Krokussen hervor. Végelchen und pastelifarbe-
ne Schmetterlinge leisten ihm Gesellschaft. Fliederfarben und
Apricot finden sich hier ebenso wieder wie ein frisches Mint. Da
geraten schmuddeliges Grau und Regentage schnell in Verges-
senheit. Auch groBBblumige Stoffe sind (brigens in dieser Saison
wieder in. Ein mutiger Mix aus Streifen, Punkten und Bliten fin-

det derzeit auf manch einer Wandverkleidung wieder.
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bringen etwas Ruhe in den Tag. Bei der Warenpréasentation
sollte warmes Licht die Produkte noch appetitlicher anstrah-
len. Die handwerkliche Herstellung von Produkten mit fri-
schen Zutaten sollte eine wesentliche Rolle in der Innovation
und Prasentation der Theke widerspiegeln. So lieben es die
meisten Zielgruppen.

AUTOR

Ludger Schlautmann

Unternehmensberatung
GA-Trendagentur
www.ga-trendagentur.de

-online.de

E-Mail: ga-trendagentur

Mit bunten Frihlingsblumen kénnen Sie in dieser Saison
Akzente setzen - gern kombiniert mit urbanen Materialien.

Anzeige

PERFEKT
VERNETZTE
KASSEN.

4

~ BACKEREIEN







