ISNACK

mehr Verkaufspower

Der Snackkonsum steigt durch mehr Mobilitat, Zeitmangel und eine immer flexiblere Arbeitswelt.
Viele Verbraucher achten bei Snacks durchaus auf ein gesundes Angebot. Ein Beitrag von Tobias

Schultheis von Snackconnection.
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1. Aus Einzelteile ein Ganzen.

Grundsitzlich ist ein Snack immer ein
Produkt, das den Kunden zwischen-
durch verpflegt — zum Beispiel auf
Reisen, beim Shoppen, Arbeiten oder
im Meeting. Im Gegensatzzu anderen

Artikeln gestaltet sich der Snack viel-
schichtig, denn er ist eine Kompositi-
on aus diversen Einzelteilen. Er be-
steht nicht nur aus Food, sondern bie-
tet dem Kunden cine Komplettlo-
sung, beispielsweise in Form einer

Damit's auch hei
bleibt: Thermo
Snack Bag.

Fotos: FPS (S. 64), Weber Verpackungen (S.64,/66), J. Grommes

Backware mit Belag, dic in einer prak-
tischen Verpackung — zuvor eventuell
kurz erwirmt (siche Foto) — angebo-
ten wird.

2. Der Systemische Ansatz.

DerKunde méchte rasch bedient wer-
den und nicht lange warten, deshalb
sollten Zubereitung und Handha-
bung des Snacks fir den Mitarbeiter
schnell und einfach méglich sein so-
wie nach gleichen Vorgaben ablaufen.
Bei halbfertigen Produkten sollte ein
Konzept diesen Punket ebenfalls be-
riicksichtigen und sich am Standort
ausrichten, da die Lage durchaus die
Anforderung an Schnelligkeit beein-
flusst. Konstante Qualitit und gleich-
bleibender Geschmack bieten einen
grof8en Vorteil: Der Einsatz der Pro-
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dukteistklarkalkulierbar, denn fiirje-
de Kreation gibt’s genaue Mengen-
angaben. Zum Beispiel lassen sich vor-
portionierte Convenience- und TK-
Produkte leicht portionieren und zu-
bereiten und erginzen den Einsatz
von frischen Komponenten. Zudem
koénnen Gerite, die eine gewisse Qua-
litit und Einfachheit bieten, dies ef-
fektiv unterstiitzen.

3.VerpackungTeil des Produktes.
Der Kunde méchte es bequem haben:
Er will den Snack mitnehmen, wes-
halb cine lebensmittelechte, anspre-
chende und konsumfreundliche Ver-
packungslésung benétige wird, die
Genuss und Qualitit unterstiitzt. Die

Top 10

Prozess-Stufen fiir
heiBe Snack-
Produkte.

Quelle: Snack-
connection

Snack-Hitliste
in deutschen
Backereien:
s vor salzig.

Gekaufte BackerSnacks in den letzten Wochen

Belegtes Brotchen
(kalter Belag) [

SiiBes Feingeback 58
Laugengeback 4
Stiick Kuchen/Torte 36
Salziges Feingebéack 34

Brezel mit Butter

belegtes Baguette

Leberkase (mit oder
ohne Brotchen)

Pizza 3

Frikadelle (mit oder
ohne Brétchen)

Quelle: Snack Barometer; Gesamt (1374)
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Jetzt Eintrittskarte online
kaufen und 50 % sparen!

Kaffee & Vending.
Erfolgreich kombiniert.

Moderne Kaffeeversorgung.

Vielfaltige Flllprodukte.
Ma[3geschneiderte Dienstleistungen.

Auf der Eu’Vend & coffeena finden Sie das
gesamte Spektrum fir erfolgreiche Kaffee-
und Verpflegungslosungen.

Koéln, 24.-26.09.2015

Koelnmesse GmbH
Messeplatz 1| 50679 Kéln | Deutschland
Telefon +49 1806 787 417* | Telefax +49 221 8 21- 99 1361

visitor@euvend-coffeena.de
* 0,20 Euro /Anruf aus dem dt. Festnetz, max. 0,60 Euro /Anruf aus dem Mobilfunknetz

powered by: Partner: y
-

Bundesverband ] EUROPEAN

der Deutschen Vending- VENDING ASSOCIATION

Automatenwirtschaft e. V. caffee Sarvica & Vanding Solufians

* koelnmesse



Erfolgsbausteine:
Auf die frische
Optik und freche
Verpackung
kommt es an.

Verpackung ist auf das Produke spe-
ziell ausgerichtet, fiir unterwegs geeig-
net und tropffrei. Sie ermdégliche
schnellen Service und dient als nicht
zu unterschitzender Werbetriger
und Unterstiitzer fiir den Verkauf mit

-

Snackconnection

® Snackconnection bietet Snack-Gastronomen auf dem
Online-Portal www.snackconnection-marktplatz.de
thematisch aufbereitete Fachinformationen zu Fragen der
erfolgreichen Vermarktung des Snack-Angebots.

® Das Unternehmen bietet ein spezialisiertes Dienstleis-
tungsangebot fiir Hersteller und Dienstleister, die mit
ihren Produkten und Lésungen die Entscheider im Snack-
markt erreichen wollen.

® Kernleistung ist die Prasentation von Produkten auf dem
zentralen Online-Portal im AnbieterMarktplatz, mit
Features, im Newsletter Snackletter, sowie Snackorientier-
te Beratungen und produktorientierte Messe-und An-
zeigen-Kooperationen.
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(Teil-)

Transparenten und klaren Kenn-
zeichnungen. Der Kunde kauft, waser
sicht und er sieht, was er isst.

4, Qualitat und Frische vorn.
Jeder Kunde mochte einen Snack als
frisch wahrnehmen. Frischeaspekte
lassen sich umsetzen, wenn das Pro-
dukt extra fiir den Kunden zubereitet
wird. Kurze Standzeiten sind wichtig,
da dies die Snacks frischer aussehen
lasst und hilft, Kosten moglichst ge-
ring zu halten. Denn es muss weniger
Ware aussortiert werden. Oft kom-
men bereits frische und fertige Be-
standteile zum FEinsatz. Grundsitz-
lich gilt fiir schnellen Abverkauf: Vor-
gefertigte Zutaten unterstiitzen bei
der Produktion (z. B. mithilfe von
Portionsbeligen oder -packungen).

5. Den Verkauf ankurbeln.
Verkiufelassen sich durch eine durch-
dachte Warenprisentation fordern:
Was lecker und frisch aussicht, wird
gekauft. Gekauft werden auflerdem
Artikel, wenn davon gentigend in der
Auslageliegen. PoS-Marketingim Ge-
schift und davor ist fiir das Impuls-
produke Snacks unbedingt notwen-
dig, um den Kunden anzuleiten und
neue Anreize zu bieten.
Komplementire Artikel im Sichtfeld
— ein Getrink neben einem Sandwich
— und gebiindelte Angebote wie zum

Beispiel Kombi-Offerten kénnen
spontane Kaufentscheidungen her-
vorrufen.

6. Richtige Vielfalt wichtig.

Verkaufsférdernd kann die
richtige Vielfalt im Sorti-
ment sein. Man muss je-
doch nicht jeden Trend
mitmachen.  Speziali-
sierung und Abgren-
zung kann das Ge-

schift

ebenso ein Sortiment,

unterstitzen,

das einige der Kon-
sumentwicklungen ab-
deckt. Fiir cine gute
Grundlage brauchtes das
richtige Basissortiment fir
das Umfeld. Vielfalt ermogli-
chen folgende Elemente: Eine
SB-Theke mit frisch abgepackten
Produkten entlastet die Bedientheke
und kann Zusatz- und Impulskiufe
generieren. Abwechslung muss nicht
viel kosten (Smoothie oder Suppe
des Tages).

7. Trends nutzen oder setzen.
Der gesellschaftliche Wandel ist mit
einer der Hauptgriinde fiir die stei-
gende Nachfrage nach Zwischen-
mahlzeiten. Fiir Anbieter heiflt dies:
Ein effizienteres Arbeiten, mehr Kun-
denorientierung und eine grofiere
Auswahl, vor allem an gesunden und
frischen Snacks. Mit Trends wie Bio,
Vegan und Regionalitit kann man
sich differenzieren und sie bieten
Chancen fir Neues. Angebote wie
Minis konnen ebenso den Umsatz
fordern und schaffen neue Konsum-
gelegenheiten.

8. Effizient auf der Flache.

Um das richtige Sortiment anzubie-
ten und die richtigen Abldufe syste-
misch umzusetzen, ist die effiziente
Nutzungder vorhandenen Fliche un-
erlisslich. Diese sollte sicherstellen,
dass ein reibungsloser Ablauf der Pro-
duktion und der Bedienung der Kun-
den gewihrleistet ist. Neben der
Shop- oder Theken-Ausstattung un-
terstiitzen hierbei auf eigene Bediirf-
nisse zugeschnittene Gerite, die ein
Zusatzangeboterméglichen und flexi-

bel handhabbar sind.



.Vegane Offerten sind auf dem Vormarsch"

Wie sieht das Anforderungsprofil der Kun-
den/Gaste an ein Friihstiicksangebot am
Arbeitsplatz aus?

Tobias Schultheis: Jedes Angebot sollte in
erster Linie zielgruppengerecht sein. Dabei
sollten grundsatzliche Komponenten wie zum

Beispiel leicht mitzunehmen, Frische, wechseln-

de Angebote und Arbeitszeiten beriicksichtigt
werden. Die Bandbreite kann demnach von
kleinen Teilchen zum Mitnehmen tiber Ge-
tranke bis hin zu frisch zubereiteten warmen
Speisen reichen.

Gibt es bei Getranken neue Trends?
Schultheis: Ob heiB, ob kalt: Uberall gibt es
den Wunsch nach Vielfalt bei den Verbrau-
chern. Neue Geschmacksrichtungen bieten

Potenzial fiirimmer neue Impulskaufe. Auch

Laugen-
Sesambrezel

Tobias Schultheis,
Leiter Marketing &
Vertrieb von
Snackconnection.

Trends wie zum Beispiel frisch oder vegan treten
immer mehr ins Blickfeld. Die Nachfrage nach
glutenfreien Backwaren und veganen Pro-
dukten spiegelt sich auch im Convenience-
Bereich wider.

Was machen erfolgreiche Snackkonzepte
besser als der Wettbewerb?

Schultheis: Grundsatzlich drei Dinge: Angebot,
Ambiente und Trends. Viele der erfolgreichen
Snackkonzepte haben entweder Trends auf-
genommen oder gesetzt. Und natiirlich sollte
ein erfolgreiches Snackkonzept durchdacht, gut
geplant und systemisch umzusetzen sein. Und
die Grundvoraussetzung ist: Die Snacks miissen
schmecken.

Konnen Sie unseren Lesern kurz das Konzept
von Snackconnection erldutern?

Schultheis: Bei uns finden interessierte Profis
schneller und einfacher geeignete Produkte
und Lésungsansatze fiir das Snackkonzept. Wir
liefern mehr Ubersicht fiir geeignete Snack
Losungen. Unsere Kunden sparen Zeit und Geld
bei der Suche nach relevanten Produkten - vom
Aufstrich bis zur Zubereitungshilfe - und
bekommen konkrete Anregungen, wie das
Geschaft mit Snacks erfolgreich auszubauen

ist. Alles fiir mehr Ertrag mit Snacks.

SNACK

Laugen-
Baguettebrotchen

DREIMAL NEU - DREIMAL ANDERS!

Mit unseren drei neuen Laugen-Produkten kommt jetzt Abwechslung in lhre Theke!
Einfach nur noch auftauen und ganz nach Wunsch belegen - so entstehen im Handumdrehen
kreative Burger, Sandwiches und Baguettes fiir noch mehr leckere Vielfalt!

&

Besuchen Sie uns!
12.-17.09.2015 | Miinchen
Halle A3 | Stand 119

* Hohe Gelingsicherheit - einfach auftauen und belegen

* Ideal fiir individuelle Beldge - dank perfekter Form und Krumeneigenschaften

L Burger Bun und Baguettebrotchen bereits vorgeschnitten (web-cut / hinge-cut)
- weniger Aufwand bei erhohter Arbeitssicherheit

Brezelbackerei Ditsch GmbH | Robert-Bosch-StraBe 44 | 55129 Mainz | Tel +49 (0) 6131 / 99 57 -0 | www.ditsch.de | handel@ditsch.de




