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ben Sie glaubwiirdig. Présentieren Sie
Thre Kompetenzbrote optisch in Blocken und sorgen Sie
stets fiir eine kompakte Fiille im Brotregal. Bewerben
Sie auBerdem die Vorteile Geschmack und Bekomm-
lichkeit, da es sich um Lebensmittel handelt. Machen
Sie auBerdem auf die Regionalitdt des Getreides oder
den biologischen Anbau aufmerksam. Geben Sie zusatz-
lich geschmackliche Impulse, wozu das Brot besonders
gut passt. Hierfiir ist es wichtig, Thre Mitarbeiter in der
allgemeinen Brotkompetenz und insbesondere mit Spe-
zialwissen zu schulen, wie zum Beispiel tiber Urgetrei-
desorten, Herste]lungsbesonderheiten oder die Wirkung
von Sauertelg auf den Korper.

Es empfiehlt
sich dariiber hinaus, regelmaBig Neuerungen und Fotos
von begeisterten Kunden in den sozialen Medien sowie

in Printform zu kommunizieren.

Beispiel Stiickgeback. Beim Betreten des Ladens werden
Ihre Kundenvonder Vielfalt Ihrer Friihstiicksgebdcke wie
soften Brotchen mit Zimt, Rosinen oder Schokolade tiber-
wiltigt. Hinzu kommen verschiedene Plunder, Schne-
cken, Muffins, Brownies und Vieles mehr. Das Auge des
Betrachters wird iiberfordert, nimmt aber dennoch eine
hohe Kompetenz bei den Frithstiicks- und Stiickgeba-
cken wahr. Sorgen Sie daher stets fiir eine kompakt ge-
fiillte Theke und iiberzeugen durch Vielfalt. Die Werbe-
botschaft ,Biscuits are our passion” (zu Deutsch: Kekse/
Kuchen sind unsere Leidenschaft) sollte an allen Wénden
zu lesen sein, sie unterstreicht bewusst die Kompetenz
und die moderne Ausrichtung dieses Spezialisten. Inve-
stieren Sie hierfiir in Geschirr, welches in Material, Form,
Farbe und Haptik die handwerkliche Herstellung unter-
streicht. Fotos von gut gelaunten Mitarbeitern aus dem
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Gebéicke hervor. [2] Beim Im-
Haus-Verzehr lohnt es sich, die Teller mit
Frucht- oder SchokoladensoBe zu verzie-
ren. [3] Regionale Gebécke wie das Franz-
brétchen bieten die Méglichkeit, sich als
Spezialist zu positionieren.

21

Verkauf und der
Produktion unterstreichen

die handwerkliche Produktion und zieren
die Winde des Ladens. Entscheiden Sie sich in jedem Fall
fiir eine Werbebotschaft, die von Thren Mitarbeitern mitge-
tragen wird. Ihre Passion kénnen Sie zum Beispiel dadurch
unterstreichen, dass Sie beim In-House-Verzehr Thre Pro-
dukte peppen, diese also optisch und geschmacklich auf-
werten. Héufig bieten sich Frucht- oder Schokoladensofien
an, um den Teller zu dekorieren.

Regionale Spezialititen. Beim Franzbrétchen handelt es
sich um ein norddeutsches Zimt-Friihstiicksgeback, das zu-
meist aus Hefe- oder Plunderteig hergeste]lt SuiGAEIne The-

Spezialist. Verbunden ist damit die Assomahon
Ibin ich richtig, wenn ich Franzbrotchen kaufen mochte.*

Die Kunden sind begeistert und erhalten zudem bei jedem
Kauf eine Bestatigung durch die Mitarbeiter. Die perfekt
geschulten Verkaufskrafte bleiben idealerweise trotz lan-
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ger Warteschlange ruhig und freundlich. Erstaunlicherwei-
se Ubertragt sich ein solches Verhalten auf die wartenden
Kunden. Einzelne Fragen zu den Zutaten oder der Herstel-

lung von Produkten werden wie aus dem Effeff locker be-

mit der Ware bei der Prisentation ei de
\! ¢ Die Erwartungshaltung im Umgang mit der
Ware ist bei einem Spezialisten deutlich hoher als bei einem
allgemeinen Anbieter.

Beispiel Kuchen/Konditorei. Zahlreiche
Tortchen bilden in der Theke ein an-
sprechendes Bild. Ob mit einer feinen
Creme und dezent dekorierter Erd-
beere (mit griinem Blatt bitte) oder

mit einer Schokoladenglasur, einer

Wa ein Flat White?

[4+5] Tartes und Tértchen unterstreichen
g die
g—: ditorei-Kompetenz. Hiibsch dekoriert machen
cht nur etwas fiirs Auge her, sondern kénnen
auch hochpreisiger verkauft werden,

fein abgestaubten Himbeere und einem Schokoladen-
pléattchen aus dunkler Schokolade mit weiBien, getrock-
neten Erdbeerstiickchen — Kreativitdt ist gefragt. Weitere
Sorten aus Schokolade und verschiedenen Cremes sind
mit passenden Friichten und dezenten Noten wie Pista-
zie oder Mandel verfeinert. Das Auge des Betrachters
wandert Uber die Auswahl. Die Konditorei-Kompetenz
und die Liebe zum Detail fallen ihm sofort auf. Der An-
bieter aus unserem Beispiel hat sich iiber die Optik und
geschmacklich perfekt abgestimmten

Zutaten einen Namen gemacht
und somit am Markt ge-
geniiber dem Wett-
bewerb abgegrenzt.
Verwenden Sie bei
hochwertigen Pro-
dukten eine Ver-
packung, die den
sicheren Transport
ermdglicht und Mate-

Noch immer wird der Flat White haufig von \r -~ —— rialen wie Pappe, die um-

unkundigen KaffeegenieBern mit dem Cappuccino $
verwechselt. Dabei wird das Trendgetrank aus Austra-
lien anders zubereitet, auch wenn die TassengréBen 3
sich nicht unterscheiden. Unterschiedlich sind sowoh!
die Menge des Milchschaums als auch dessen Konsis-  §
tenz. Wahrend sich der Cappuccino aus zwei Teilen 3
Milchschaum und einem Espresso zusammensetzt, 1
enthalt der Flat White einen doppelten Espresso. Der |
Milchschaum wird zum Espresso hinzugefigt, aller- 3
dings ist dieser beim Flat White feinporiger. Er schlieBt §
bei dem Trendgetrénk mit dem Tassenrand ab. Ublich
ist es, den Flat White wie den Cappuccino mit Latte §
Art zu verzieren — eine Herausforderung, da sich die §
Verzierung mit dem feinporigen Schaum schwieriger $
gestaltet. ek 1
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weltvertraglicher als Plastik-

schalen sind. Bieten Sie zum Kennenlernen

die Mdglichkeit einer gemischten Box fiir eine besonde-
ren Preis an. Stellen Sie den Mitarbeitern aulerdem hoch-
wertige Arbeitskleidung zur Verfligung, die dieser hohen
Kompetenz gerecht wird und die Erwartungshaltung und
Glaubwiirdigkeit unterstreicht. Schulen Sie Ihre Mitar-
beiter in der Warenprasentation und in der Warenkunde,
sodass sie spontan auf Allergiegeplagte reagieren konnen.
Qi 5 W‘q’:‘ﬁg& R R T TR

erstreichen Sie

mauern die Ke nZ ul n_Vert 1
hier sollten Sie jede neue Kreation sowie die Erfolge von
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Mitarbeitern und begeisterten Kunden tiber die sozialen
Medien sowie auf Ihrer Website kommunizieren.

Beispiel Snack. Neben Brot, Brétchen, Kuchen, Stiickge-
back und Getranken ist die Prasentation von Snacks und
belegten Brotchen das A und O. Hochwertige Brétchen zu-
sammen mit modernen Snacks wie Bagels und Wraps sen-
den Botschaﬂen und bllden die Grundlage m

er Herstellung und
Prasentatlon, ferner in der Warenkunde, sodass sie in der
Lage sind, auch fiir Vegetarier und Veganer Produkte zu
empfehlen.

Beispiel Coffee & Co. Um sich als Backer am Markt mit
einer besonderen Kaffeekompetenz zu positionieren — also
ein Leuchtturm in der Backer- und Coffeebar-Landschaft zu
sein —ist es notwendig, sich mit den internationalen Coffee-
Profis wie Starbucks oder Costa-Coffee-Bars zu messen. Zu
den bekannten Playern kommen mehr und mehr kleine, re-
gionale Kaffeerostereien hinzu und stellen die Erwartungs-
haltung an Coffee & Co. auf eine neue Stufe.

it Mit etwas Ubung geht es den meisten
Mitarbeitern bereits nach kurzer Zeit leicht von der Hand.
Eine Challenge unter den Mitarbeitern steigert die Quali-
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tatin der Zu-
bereitung.
Kleine Aus-
/ zeichnungen
/ des monatlich
besten Baristas
fiihren zu noch
groBerem  Ehrgeiz.
Bieten Sie auBerdem
Kaffeebohnen mit ihrem eigenen

Logo als Eigenmarke an, um zusétzlich die Kernkompetenz
zu erhohen. Modernes, rustikal wirkendes Geschirr unter-
streicht die handwerkliche Ausrichtung. Neben weiem
Zucker sollten Sie Thren Kunden auch braunen Rohrzuk-
ker zur Verfligung stellen. Halten Sie sie zudem mit Trend-
getranken wie zum Beispiel dem Flat White stets auf dem
Laufenden und kommunizieren Sie Neuheiten regelmaBig
iiber Printmedien und soziale Netzwerke wie Instagram,
Facebook & Co.

Fazit. Eine gut umgesetzte Positionierung ermdoglicht ho-
herer Preise sowie ein realistisches Kundenwachstum und
bietet deutlich héhere Chancen auf einen regen Mitarbei-
terzulauf. Viel Erfolg! Ludger Schlautmann

AUTOR »

Ludger Schlautmann ist der Inhaber der
GA-Trendagentur, die sich primér dem Kon-
sumverhalten Schlautmann

widmet. begleitet
mdemUnremehmenbelderUmsetzungvon

E-Mail: ga-trendagentur@t-online.de
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