Laden & Verkauf

fise baginigr- Bringen Sie Farbe in die Theke!

Leserinnen und Leser,
»Die Backwaren in den Plexiglasschiitten von Lidl oder Edeka sehen leblos aus”,

kein Zweifel: Die Backer spielen hat Filialcoach Dagmar Weber beobachtet. Ihre Empfehlung: Backer sollten sich
bei der AuBer-Haus-Verpflegung davon auch optisch abheben. Doch das ist oft nicht der Fall — in den Theken
eine wichtige Rolle. Sie profitieren sieht die Verkaufsexpertin haufig langweilige Warenprasentationen in Braun-
von diesem Wachstumsmarkt, weil tonen. , Ein farbenfrohes Sortiment in der Theke macht den gesamten Eindruck
sie schnell zu erreichen sind. Weil einladender und freundlicher”, empfiehlt sie. Also: Stupsen Sie, die Sie fiir den
ihre Produkte auf Getreidebasis im Verkauf zustandig sind, einmal die Herren in der Backstube an. Sie sollen Th-
Trend liegen. Und weil sie mit ihren nen etwas Buntes backen! Einige Anregungen von Dagmar Weber: ein bis zwei
Preisen meistens deutlich unter den Schienen mit Obstgebéck und mehr Fantasie bei den Dekorationen, beispiels-
Tankstellen und Imbissen liegen. weise mit lila Fondant (Brombeersaft!), mit Pistazien oder Perlchen. , Auch
1,50 Euro musste ich neulich bei farbige Preisschilder wéaren schén”, ergidnzt die Verkaufsexpertin. Oder bunte
einem Bécker fiir ein mit Kase Acrylplatten als Unterlage, die bei der Biko Velbert erhiltlich sind. €@

belegtes Brotchen bezahlen - in Info: Dagmar Weber, Tel. 0151 59133586

einer GroBstadt. Es war noch mit
Salat und Paprika dekoriert und hat
lecker geschmeckt. Ob der Bécker
mit dem Preis gliicklich wird, kann
ich mir kaum vorstellen. Da ist noch
Luft nach oben.

Vielleicht miissen es ja nicht gleich
2,40 Euro sein, wie sie Steuerbera-
ter Josef Biinger fiir das giinstigste
belegte Brotchen im Sortiment for-
dert. Aber ein Preis um die 2 Euro
diirfte sich liberall erzielen lassen,
wenn die Qualitat der Zutaten
stimmt. Wir stellen Ihnen in diesem
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Heft viele Snackideen und Snack- Mit einer auBergewdhnlich lebendigen Warenprisentation glédnzt Rischart's Backhaus in Miinchen.
zutaten vor, damit Sie von dem
Wachstumsmarkt profitieren. Bestel I u ngen der Zu ku nft
Und wenn Sie sich informieren wol- »Die Bestellungen sind fiir Bickereien die grofite Herausforderung”, findet
len, welche technischen Neuheiten Birgit Gfell. Sie ist in der Badische Backstub’ aus Karlsruhe (28 Filialen) fiir
es auf der iba gab, dann schauen Bestellwesen und Kassen zustdndig. Das Problem: Die Verkéduferinnen, die ja
Sie doch mal in unser TechnikBook- in den meisten Bickereien die Ware fiir den nichsten Tag bestellen, sind zwar
let, das auf unserer Titelseite klebt. nah dran am Geschehen und kénnen viele Faktoren am besten einschitzen.
Aber: ,Nach einem anstrengenden Tag wollen sie nicht noch eine Menge Re-
Viele gute Ideen beim Lesen touren wegrdumen”, versteht Gfell. Das ist bei einem Computerprogramm wie
wiinscht lhnen dem ,Bestellprofi“ von Goecom anders: Das liefert eine neutrale Bestellemp-

fehlung und orientiert sich dabei an den Zahlen der letzten drei Jahre. Da-

thr bei wird das Wetter beriicksichtigt und Besonderheiten wie Stralenfeste oder
% Schulferien kénnen eingegeben werden.
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Orientierung auf einen Blick!
Welche Aktionstipps zu lhnen passen:

v

o Q Q@ joajeafen)
' Mario Topfer einfach, schnell und preiswert ~ mittlerer Aufwand (Iangere hoher Aufwand (zeit- und/
; Chefredakteur umzusetzen; meist fir jede Vorbereitungszeit und/oder oder kostenintensiv); eher
'\ BetriebsgroBe geeignet einige Kosten); fir fitte Einzel-  fiir groBere Betriebe geeignet
e N Tel 0511 2882555 bécker und Filialbetriebe

redaktion@back-intern.de
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Das Ergebnis in der Badischen
Backstub”: hohere Bestellmengen
insbesondere bei A-Artikeln ,, und
der Umsatz ist schon nach oben
gegangen”, freut sich Birgit Gfell.
,Wir wollten die Laden mit Ware
sdttigen, damit der Kunde bis
abends eine schone Auswahl hat”,
beschreibt sie ihre Strategie. Dafiir
hat sie dem Bestellprofi bei A-Ar-
tikeln potentielle Retouren von 15 bis 20 Prozent erlaubt. Ein Beispiel: Von dem
beliebten Albtaler Landbrot wird eine Filiale laut Vorjahreszahlen am néchsten
Montag 24 Stiick verkaufen. Der Bestellprofi aber plant 15 Prozent mehr ein,
also 28 Stiick: Das Potenzial fiir bessere Verkaufszahlen! Und weil der Bestell-
profi sortimentsgruppenspezifisch kalkuliert, rechnet er die Bestellmengen
von C-Artikeln in derselben Gruppe automatisch nach unten. ,Bei C-Artikeln
mit hohem Wareneinsatz lege ich ohnehin ein Maximum fest”, erganzt Gfell. In
den ersten sechs Monaten mit dem Bestellprofi, berichtet sie, waren die Ergeb-
nisse sehr gut. Zwar stiegen auch die Retouren, damit wollte man sich dann
erst im zweiten Schritt befassen. Zu Recht, denn bei hoheren Umsitzen erhé-
hen sich auch bei leicht ansteigenden Retouren die Deckungsbeitrédge.

Zuriick zur Badischen Backstub’: Die Verkauferinnen mussten nur noch Kun-
denbestellungen, Kuchenbestellungen und die gewiinschte Zahl von Verede-
lungsprodukten durchgeben, den Rest erledigte der Bestellprofi. Doch dann:
U-Bahn-Bau in Karlsruhe — Grofibaustelle in der ganzen Stadt! Zwar kann bei
solchen Katastrophen die Trendberechnung des Bestellprofis ausgeschaltet und
der erwartete Umsatzriickgang eingegeben werden, doch Birgit Gfell setzt so
lange wieder mehr auf die Verkduferinnen. Trotzdem ist sie {iberzeugt: ,Ich hal-
te den Bestellprofi fiir die Zukunft der Bestellungen. Kein Mensch kann die Mil-
lionen von Daten berticksichtigen, die uns unsere Kassen liefern!”

Einen wichtigen Wunsch hat sie bereits an Goecom-Inhaber Bernd Ratzel wei-
tergegeben: ,Es gibt viele Tage, an denen ich mit den groflen Zeitrdumen der
Vorjahre nicht weiterkomme. Fiir Weihnachten, Schulferienende und viele an-
dere Besonderheiten will ich einige wenige Daten eingeben kénnen, nach denen
sich die Bestellungen dann richten.” Ratzel arbeitet daran: ,Mit dem nachsten
Release wird das Anfang 2016 méglich sein”, kiindigt er an. @ €

Info: www.badische-backstub.de, www.goecom.de

Tipps flir den Start

.Probieren Sie den Bestellprofi
bei einer Filiale aus”, ist der Rat
von Bestellexpertin Birgit Gfell
an Kollegen. ,Dafiir bendtigen Sie
eine Person, die es konsequent
betreut.” Denn der Bestellprofi
wird innerhalb des Unternehmens
genutzt, was auch bedeutet,

dass die Daten beim Backer
bleiben. Wer gibt schon gerne
seine kompletten Kassendaten
auBer Haus? Einen Tipp hat Bernd
Ratzel von Goecom noch: ,Lassen
Sie in den ersten Tagen weiterhin
die Verkduferinnen bestellen und
den Bestellprofi parallel dazu
laufen. Vergleichen Sie dann den
Ist-Zustand mit den Umsatz- und
Retourenzahlen, die das Pro-
gramm lhnen gebracht hatte."
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" Schon, wenn einem mehr Moglichkeiten* E

www.back-intern.de

*Dibas 64 C - Einer fur alles, der vollwertige
Backofen, der auch kochen kann.

* Multitalent — backen, déampfen, garen und
regenerieren

* Einschubtimer — alle Bleche einzeln steuerbar

* Genussbéwusste Aromakuche — schonende,
frische Zubereitung

* Garen auf den Punkt —mit Kerntemperaturfihler

WIESHEU

Im Laden backen!




