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Snacks: Kultur,
Konzepte & Kommerz

Die Menschen erfahren mehr und mehr Mobilitat, sei es durch eine
immer flexiblere Arbeitswelt oder durch persénliche Situationen. Dabei
bleibt oftmals weniger Zeit fiirs Essen. Die Nachfrage nach Zwischen-
mabhlzeiten und nach einer Versorgung fiir jene, die unterwegs sind,
steigt. Diese Entwicklung geht nicht immer mit ungesunder Erndhrung

einher, viele Verbraucher achten bei Snacks durchaus auf ein ausge-

wogenes und gesundes Angebot. Tobias Schultheis, snackconnection,
tiber Produkte, Power und Perspektiven.

1. Aus Einzelteilen ein Ganzes machen.
T . : Snack-ABC
Grundsitzlich ist ein Snack immer ein Pro-
dukt, das den Kunden zwischendurch ver- : . .
f Beispiel auf Rei bei 1. Aus Einzelteilen ein Ganzes machen
t — s .
pricgt — zum .elsple al,l elser} e 2. Der systemische Ansatz
Shoppen, Arbeiten oder im Meeting. Im
Gegensatz zu anderen Artikeln gestaltet
sich der Snack vielschichtig, denn er ist
eine Komposition aus diversen Einzeltei-
len. Er besteht nicht nur aus Food, sondern
bietet dem Kunden eine Komplettlosung,

beispielsweise in Form einer Backware mit

3. Die Verpackung ist Teil des Produkts

4. Auf Qualitat und Frische kommt es an

5. Den Verkauf mit Hilfe von Verkaufsfor-
derung ankurbeln

6. Die richtige Vielfalt im Sortiment
macht es aus

7. Den Wandel in der Auslage richtig

Belag, die in einer praktischen Verpackung steuern

—zuvor eventuell kurz erwirmt (siehe Gra-

. . 8. Trends nutzen oder setzen: Vegan,
fik S. 34) — angeboten wird.

Bio, Regional, Minis, My Style, Asia,
Wraps - was passt zu mir?

2. Der systemische Ansatz. 9. Wo bin ich und was wollen meine
Der Kunde mochte rasch bedient werden Kunden: der Standort

und nicht lange warten, deshalb sollten

Zubereitung und Handhabung des Snacks

10. Flacheneffizienz nicht vergessen
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fiir den Mitarbeiter schnell und einfach
moglich sein sowie nach gleichen Vor-
gaben ablaufen. Bei halb fertigen Produk-
ten sollte ein Konzept diesen Punkt eben-
falls beriicksichtigen und sich zudem am
Standort ausrichten, da die Lage durchaus
die Anforderung an Schnelligkeit beein-
flusst.

Konstante Qualitdt und gleichbleibender
Geschmack schliefen den Vorteil klarer
Kalkulierbarkeit der Produkte ein. Denn
fiir jede Kreation gibt es genaue Mengen-
angaben. Leicht zu verarbeitende, portio-
nierbare Convenience- und TK-Produkte
sind dabei eine sinnvolle Ergidnzung zum
Einsatz frischer Komponenten. Gerite, die
eine gewisse Qualitdt und Einfachheit si-
cherstellen, konnen die Snack-Herstellung
effektiv unterstiitzen.

3. Die Verpackung ist Teil des Produkts
Der Kunde will den Snack in aller Regel
mitnehmen —deshalb wird eine ansprechen-
de, konsumfreundliche, selbstverstindlich
lebensmittelechte Verpackungslosung be-
notigt, die Genuss und Qualitit unterstiitzt.
Bei Snacks wird die Verpackung Teil des
Produkts — nicht nur als Werbetréger. Idea-
lerweise ist sie auf das einzelne Produkt in-
dividuell ausgerichtet, fiir unterwegs ge-
eignet und natiirlich tropffrei. Eine gute
Snack-Verpackung unterstiitzt eine schnel-
le Bedienung und fordert den Verkauf — et-
wa durch (Teil-)Transparente und klare
Kennzeichnungen.

4. Auf Qualitét und Frische kommt es an

Jeder Kunde mdchte einen Snack als frisch

wahrnehmen. Frischeaspekte lassen sich

durch Folgendes umsetzen:

I Das Produkt wird extra fiir den Kunden
zubereitet.

I Der Artikel hat kurze Vorhaltezeiten. Das
lasst die Snacks frischer aussehen und
hilft, Kosten moglichst gering zu halten.
Denn es muss weniger Ware aussortiert
werden.

1 Es werden Komponenten verwendet, die
eine lange Standzeit ermdglichen.

I Frische und fertige Bestandteile (z.B.
TK-Produkte) werden kombiniert.

I Vorgefertigte Zutaten unterstiitzen bei
der Produktion (z.B. mit Hilfe von Porti-
onsbeldgen oder -packungen).
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5. Den Verkauf ankurbeln

Verkidufe lassen sich durch die richtige
Warenprisentation fordern. Nur was le-
cker und frisch aussieht, wird auch gekauft.
Gekauft werden auBerdem Artikel, wenn
davon gentigend in der Auslage liegen. Zu-
dem ist POS-Marketing — im Geschéft und
davor — fiir das Impulsprodukt Snack unbe-
dingt notwendig. Komplementire Artikel
im Sichtfeld — ein Getridnk neben einem
Sandwich — und gebiindelte Angebote wie
zum Beispiel Kombi-Meniis konnen spon-
tane Kaufentscheidungen hervorrufen.
Und: Aufs Personal kommt es an!
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6. Die richtige Vielfaltim Sortiment macht

es aus

Verkaufsfordernd kann auch die richtige

Vielfalt im Sortiment sein. Spezialisierung

und Abgrenzung konnen das Geschift un-

terstiitzen, ebenso ein Sortiment, das einige

Konsumtrends abdeckt — abgestimmt auf

das eigene Konzept. Fiir eine gute Grund-

lage braucht es das richtige Basissortiment
fur das Standortumfeld. Vielfalt ermogli-
chen folgende Elemente:

I Warme Speisen schaffen neue Konsum-
situationen (z.B. Mittagsangebote). Eine
kleine Auswahl beispielsweise an einer
Hotelbar oder in einer Bidckerei kann
schon zusitzliche Kaufanreize schaffen.

I Eine SB-Theke mit frisch abgepackten
Produkten entlastet die Bedientheke und
kann Zusatz- und Impulskiufe generieren.

I Abwechslung muss nicht viel kosten
(Smoothie der Woche, Suppe des Tages).

IDer Kunde kann Menii-Komponenten
selbst wihlen.

7. Den Wandel in der Auslage richtig
steuern

Fiinf statt drei Mahlzeiten sind ein Trend in
der Gesellschaft. Passend zum Standort
kann ein Geschift dies in Form von Friih-
stiicks-, Vormittags-, Mittags-, Nachmit-
tags-, Feierabend- und Nachtschwérmer-
Angeboten widerspiegeln. Eine wechseln-
de, dabei stets iibersichtlich sortierte Aus-
lage im Lauf des Tages erhoht die Attrakti-
vitdt und bietet zu jeder Zeit die passenden
Produkte.

8. Trends nutzen oder setzen: Vegan, Bio,
Regional, Minis, My Style, Asia, Wraps -
welcher Trend passt zu mir?

Die Nachfrage nach Zwischenmahlzeiten
steigt bestiindig. Fiir Anbieter heifit dies:
effizienteres Arbeiten, mehr Kundenorien-
tierung und groflere Auswahl, vor allem an
gesunden und frischen Snacks. Trends wie

snackconnection

Bio, Vegan und Regionalitit bieten Chan-
cen zur Differenzierung und fiir neue Pro-
dukte. Aber: Nicht jeder braucht zwingend
ein veganes Angebot, wenn es nicht zum
Umfeld passt.

Angebote wie Minis schaffen neue Kon-
sumgelegenheiten und kénnen so den Um-
satz fordern.

Offerten, die dem Kunden die Auswahl
verschiedener Komponenten ermdglichen
und damit Raum zur Eigenkreation lassen
(z.B. Brottyp, Sauce, Beilage etc. beim
Burger), werden zunehmend nachgefragt.
Es gilt nicht, jeden Trend mitzumachen.
Sondern Trends zu beobachten und fiir das
eigene Konzept zu bewerten.

9. Wo bin ich und was wollen meine

Kunden: der Standort

Um ein Konzept zu entwickeln, ist der

Standort ausschlaggebend. Fiir eine genaue

Marktanalyse helfen folgende Fragen:

I Liegt mein Geschiift in einer Lage, in der
potentielle Konsumenten unterwegs sind?

I Welche Mitbewerber/Angebote gibt es
im direkten Umfeld?

I Wer bildet meine Zielgruppe? Welches
Profil hat meine Kundschaft?

I Was erwartet sie?

1 Gibt es in meiner Umgebung (potenziel-
le) Kunden, die nach Angeboten fiir ihre
Pausen/auf ihrem Arbeitsweg suchen?

10. Flacheneffizienz nicht vergessen

Um das richtige Sortiment anzubieten und
die richtigen Abldufe systemisch umzuset-
zen, ist die effiziente Nutzung der vorhan-
denen Flache unerlisslich. Diese sollte si-
cherstellen, dass ein reibungsloser Ablauf
der Produktion und der Bedienung der
Kunden gewihrleistet ist. Neben der La-
denausstattung unterstiitzen hierbei auf die
eigenen Bediirfnisse zugeschnittene, flexi-
bel handhabbare Geriite, die ein Zusatzan-
gebot ermdglichen. 1

snackconnection bietet Snack-Gastronomen jeder Art auf dem unternehmenseigenen
Online-Portal www.snackconnection-marktplatz.de spannende, redaktionell und thema-
tisch aufbereitete Informationen rund um die Frage, wie das eigene Snack-Angebot
erfolgreich angeboten und mehr Umsatz generiert werden kann.

Dariiber hinaus steht das Unternehmen fiir ein spezialisiertes Dienstleistungsangebot fiir
Hersteller und Dienstleister, die mit ihren Produkten und Lésungen die Entscheider im
Snackmarkt erreichen wollen. Kernleistungen sind die Prasentation von Produkten auf
dem zentralen Online-Portal im Anbieter-Marktplatz, der Newsletter snackletter sowie
Snack-orientierte Beratungen und produktorientierte Messe- und Anzeigen-Kooperatio-

nen. www.snackconnection-marktplatz.de



