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Manchmal ist weniger mehr — hier unsere Tipps. | Ludger Schiautmann

ielefeld. Die Coffee-Bar mitangeschlossener Résterei erfreut

sich einer groffen Sammbkundschaft. Der Barista kennt die

“ Vorlieben seiner Kunden aus dem Effeff. Bereits beim
Betreten des Shops begriifit er auch an diesem Morgen eine Kun-
din, die ,wie immer” einen Latte Macchiato bestellt. Doch heute
fragt der Barista zusitzlich: , Méchtest du noch ein Croissant dazu?*
[rritiert schaut sie zu ihm auf und antwortet leicht zogerlich: .\Mmbh,
nd.“ Sie schaut schnell auf ihr Handy. ,,Dann sind es wie gewohnt
3,80 Euro.” Die Kundin bezahlt hastig, nimmt das Getrdnk und
verabschiedet sich mit einem Wink. Der niichste Kunde ist an der
Reihe. Auch er scheint Stammgast zu sein. ,Du nimmst wieder
einen Flat White und ein Ciabatta Chicken dazu?* Mit einem
kurzen, freundlichen ,Yep* antwortet der Gast, der sich ganz of-
fensichtlich geschmeichelt fiihlt. Als der Barista ihn darauthin fragt,
ob er noch einen Muffin dazu haben méchte, reagiert der zuvor
zufriedene Besucher irritiert. Beispiele wie diese zeigen, dass es
derzeit wieder 6fters zu Zusatzverkiufen kommt. Vor der Pandemie
konnten wir dies hiufiger beobachten, wihrend und nach der
Pandemie dagegen cher selten. Eine ablehnende Reaktion der
Kunden macht jedoch deutlich, dass die Menschen aufgrund der
gestiegenen Preise derzeit nicht bereit sind, mehr Geld auszugeben,
als sie eigentlich wollen. Ausnahmen sind Angebote, die einen
Preisvorteil bieten. !¢ Grundsitzlich kiénnen Sie auf Zusatz-
verkiufe verzichten, wenn Sie Thre Warenprisentation durch Viel-
falt in Szene setzen. Den Beobachtungen zufolge steigt der Kun-

denbon durch eine ansprechende Warenprisentation automarisch.

Verwirrende Boards. Miinster. Ein junges Pir-
chen betritt das Café im Herzen der Stadt, bleibt
in der Nihe der Ordertheke stehen und studiert
das digitale Meniiboard. Der junge Mann zeigt
darauf und sagt zu seiner Begleitung, dass er
gerne einen Flat White probieren wiirde. Bevor
sie jedoch eine Entscheidung treffen kann, wech-
selt der Inhalt auf dem TV-Bildschirm und es
erscheinen andere Angebote. Nach circa 20 Se-
kunden poppt das Getrinkesortiment wieder
auf. Die Kundin orientiert sich erneut und ent-
scheidet sich schlieflich fiir einen Latte Macchi-

ato. [hr Partner fragt sie, welche Grifie sie moch-
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te. Bevor sie allerdings antworten kann, verschwindet das Bild erneut
und wird von einem Werbeclip abgeldst. Ungeduldig sagr sie, er
mége ihr einen ,normalen Latte Macchiato® bestellen, obwohl sie
nicht wisse, was dieser koste. Wechselnde Informationen auf elek-
tronischen Meniiboards kiinnen modern aussehen, aber zeitgleich
auch Kunden frustrieren. Kunden sind mir stindig wechselnden
Achten Sie bei der Ver-

wendung von elektronischen Bildschirmen darauf, dass die Boards

Informationen schnell {iberfordert.

mit Sortimentsauswahl und Preisen eingefroren sind. Somit haben
Giiste jederzeit die Moglichkeir, sich bewusst fiir Produkte zu ent-
scheiden. Nutzen Sie fiir besondere Angebote

lieber einen zusitzlichen TV-Screen.

Klare Kommunikation. Wechseln wir zu
cinem Café mit angeschlossener Résterei. Eine
ilrere Kundin betritt den Shop und steht etwas
ratlos vor dem Regal mit Kaffecbohnen. Zahl-
reiche Sorten sind farblich voneinander ge-
rrennt sortiert. Ein Mitarbeiter geht aufsie zu
und fragt, ob er weiterhelfen kénne. .Ich suche
cinen Kaffee als Geschenk fiir eine Freundin.”
Mit der ersten Gegenfrage, fiir welche Maschi-
ne oder Zubereitung der Kaffee denn gedache

sci, wirke sie bereits tiberfordert.  Trinke Thre




