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Erfolgreich Kase verkaufen

Fachhande sbroschire fur | nhaber— und Mitarbeaterlnnen
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» Warenkunde K ase*
Prasentieren und ver -
kaufen

81 Seiten

Autorin:

Marion Ingenpass,
aktualisiert von Dr.
Sylvia Mahnke Plesker

Ein gepflegtes Késesorti-
ment sorgt fur Profilie-
rung und Ertragssteige-
rung.

Ausdem |nhalt:

, Fur den modernen Natur-
kostfachhanddl ist das Fri-
schesortiment eines der
wichtigsten Umsatztréger.
Inshesondere ein ab-
wechsungsreiches, quali-
tativ hochwertiges Kése-
sortiment kann a's Premi-
um.- Feinkost.- Segment
konventionelle Kaufer-
schichten anlocken und
binden. Jedoch muss das
Verkaufspersonal entspre-

chend geschult sein, um
zum einen die Qualitét zu
erhalten und optima zu
prasentieren und zum an-

| deren die Kundenfragen

Uber die Besonderheiten
des 6kologischen Késes
zu beantworten. Ein gutes

| Produkt verlangt gute

Sachkenntnis, nur so kann
man es fachgerecht pfle-
gen, beraten und présen-
tieren.”

Die vorliegende Broschi-
re beschéftigt sich mit
alen Aspekten, die fir
einen erfolgreichen Kése-
verkauf notwendig sind.
Sierichtet sich an Inha
ber- und Mitarbeiterinnen,
vermittelt umfassendes
Grundwissen und leistet
zugleich wertvolle Hilfe
bel der Beantwortung héu-
fig gestellter Fragen. Da-
durch bietet se ds schnel-
les Nachschlagewerk bei
der Bewdltigung des All-
tagsgeschéftes eine zuver-
l&ssige Unterstiitzung.

K aseher stellung:
Zwischen der Herstellung
von konventionellem und
Okologischem Kase gibt
es wesentlichen Unter-
schiede. Deshalb ist es
wichtig, sich damit gut
auszukennen. Man unter-
scheidet reifende und
nichtreifende Kése, letzte-
re werden a's Frischkase

bezeichnet. Reifende Kéase
sind Hartkase, Schnittk&-
se, Weichkéase und Sauer-
milchkése. Dabel wird
zwischen Ké&se mit Au-
Ren-und Innenschimmel
differenziert. Die Reife-
zeiten bewegen sich zwi-
schen drei Monaten und
einigen Jahren. Frischkase
wird im Wesentlichen wie
reifender Kése hergestellt,
aus pasteurisierter und
imFettgehalt eingestelIter
Milch oder Buttermilch,
Jedoch ohne lange Rei-
fungszeit.

Lab und L abaustausch-
stoffe:

Eine gute Kenntnis der
verschiedenen Arten ge-
hort zum grundsétzlichen
Wissen, Uber das Sie ds
K&severkauferln verfiigen
sollten. Es wird unter-
schieden zwischen mikro-
biellem Lab, pflanzlichem
Lab und gentechnisch ver-
andertem Lab. Letzteres
ist bel Bio—K &se selbst-
verstandlich verboten.
Wie die verschiedenen
Lab—Arten hergestelIt
werden, behandelt ein Ka-
pitel der Broschire.

Oberflachenbehand-
lungsmittel, Zutaten,
Hilfsstoffe:

Hierbel sind die Unter-
schiede zwischen konven-

tioneller und 6kologischer
Erzeugung besonders gra-
vierend. Eine Ubersichtli-
che Darstellung hilft 1h-
nen, die Unterschiede an
der Verkaufstheke deut-
lich zu machen und bietet
eine solide Argumenta-
tionsgrundlage fur die
Vorziige qualitativ hoch-
wertiger Produkte.

K &sesorten:

Man unterscheidet Frisch-
kése, Slmilchkase, Sau-
ermilchkése, Schmelzk&
se, Molkenké&se, Roh-
milchkase, Késein Salzla-
ke sowie Speziditdten
Ziegenkéase und Schafské:
se. Nicht nur die hand-
werklichen Grundlagen
der Késeherstellung, auch
die Beantwortung von
Fragen zur Einteilung und
Besonderheiten der ver-
schiedenen Kasesorten
sind wichtig fur erfolgrei-
chen Kaseverkauf.

Einteilung der Kase:
Die Einteilung der ver-
schiedenen Sorten sowie
die Fettgeha tsstufen un-
terkiegen gesetzlichen
Regelungen. In diesem
Kapitel geht es um prakti-
sche Dinge, die Ihnen den
Geschéftsalltag erleich-
tern. Darlber hinaus ge-
ben Tabellen einen
Fortsetzung néchste Seite
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schnellen Uberblick und helfen,
Fragen an der Theke kompetent zu
beantworten.

Deklaration:

Korrekte Deklaration ist wichtig
aus Griinden des Verbraucher-
schutzes und auch um die Prifer
des Wirtschaftskontrolldienstes
zufrieden zu stellen. Daflr gibt es
vom Gesetzgeber verbindliche
Vorschriften, die Deklaration des
BNN—Einzelhandel geht darliber
noch hinaus, | hre Kundlnnen wer-
den dies zu schatzen wissen.

Bio-K &se:

Besonders fir Neukunden ist der
Unterschied zwischen konventio-
nellem und 6kologisch erzeugtem
Ké&se wichtig. Damit und mit der
EU—Oko—Verordnung sowie
den Richtlinien der Oko—
Anbauverbande beschéftigt sich
dieses Kapitel. Auch hier bietet
eine Ubersicht fundierte Informa-
tion und schnellen Uberblick.

K asepflege:

Durch sachgerechte Pflege ver-
meiden Sie Qualitatsverluste und
Verderb. Richtige Lagerung bei
optimaler Temperatur sind dafr
wichtige Voraussetzungen. Auch
der Umgang mit Schimmel will
geernt sein. Bei manchen Kase-
sorten ist Schimmel durchaus ge-
wallt, jedoch kann ,,wilder Schim-
mel* giftig und somit gesundheits-
gefahrdent sein. Je hther der Was-
sergehalt, desto leichter kbnnen
die wasserl6dlichen Giftstoffe den
ganzen Ké&se durchziehen.Daruiber
sollten Sie Bescheid wissen. Das
Kapitel behanddt zudem die ver-
schiedenen Schnitttechniiken mit
den entsprechenden Geréten und
erklért anhand eines Beispiels die
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Fihrung einer Schwundliste.

Hygienemaldnahmen:

Jeder Betrieb ist gesetzlich ver-
pflichtet Hygienemal3nahmen
gemal3 HACCP—Grundsétzen
umzusetzen. Sogenannte

» Kritische Lenkungspunkte'
kennzeichnen Stellen im Be-
triebsablauf, an denen eine Ge-
sundheitsgeféhrdung auftreten
kann. Deshalb muss beim Waren-
eingang, bei der Lagerung und
beim Verkauf auf bestimmte Din-
ge besonders geachtet werden.

Prasentation:

An der Késetheke wird vid ,, mit
den Augen” gekauft. Eine anspre-
chende Prasentation bietet einen
hohen Kaufanreiz. Dabel miissen
neben optischen Faktoren auch
ganz praktische Dinge beachtet
werden. Optimales Handling fur
die Verkauferlnnen ist ebenso
wichtig wie beispielsweise auch
die Platzierung der verschiedenen
K&searten in die unterschiedli-
chen Temperaturzonen der Kihl-
theke. Beispiele flr einen The-
kenplan finden Siein diesem Ka
pitel.

Umgang mit Kunden:

Ké&se wird in hohem Mal3e spon-
tan gekauft, bei der Kaufentschei-
dung spielt die Gefuihlsebene eine
wichtige Rolle. Professionelle
Beratung, Umgang mit Reklama-
tionen, Tipps fur eine Kundenbe-
fragung, Beispiele fur Ge-
schmacks—und Konsi stenzbe-
schreibung, Informationen zu
Unvertréglichkeiten ( Intoleran-
zen, Allergien ), sowie eine Argu-
mentationshilfe, warum Bio—
Ké&se teurer sein muss, sind die
Inhalte dieses Kapitels.

Eine Reihe von Kopiervorlagen zur
Kontrolle des téglichen Arbeitsab-
laufs, eine Checkliste fur die Mitar-
beiterinnen,. Beispiele fir eine
Kundenbefragung und Auswertung
sowie eine Schwundliste ergénzen
die Broschire.

Verangtaltungsreihe,, Vom Gele-
genheitskaufer zum Stammkun-
dmﬂ

Wie bereits berichtet, fihren wir
iim Rahmen eines Wissenstransfer-
projektes der Bundesanstalt flr
Landwirtschaft und Erndhrung
(BLE) in der Zeit vom 16. Juni bis
7. duli (jeweils 14.30h—18.30h)
dieses Jahres bundesweit acht Ver-
anstaltungen durch.

Zielgruppe sind Inhaberlnnen, Ge-
schéftsfuhrerlnnen, leitende Mitar-
beiterinnen. Grundlage der Veran-
staltungen ist eine Studie der Uni-
versitét Gottingen von Prof.Dr.
Achim Spiller: ,, Analyse des Kauf-
ver haltens von Gelegenheits—und
Sdltenkaufern und ihrer Bestim-
mungsgr inde fir/gegen den Kauf
von Oko-Produkten.”

Selten—und Gelegenheitskaufer
bergen das gréfte Wachstumspo-
tenzia. Diese fur Ihr Geschéft zu
gewinnen, ist eine Chance, die es
zu nutzen gilt! Als Referenten
konnten wir Elisabeth Avakian
Reuter und Rainer Plum gewinnen,
die das Thema fir Sie aufbereitet
haben.

Senden Sie das beigefligte An-
meldformular bitte baldmog-
lichst an den BNN Eintelhande
zurick.

Der nachste Newdetter
erscheint am 3. Juli
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