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Ausdem Inhalt:
Gastronomische Angebote
und Lieferservice as stra
tegisch wichtige Entwick-
lungsbereiche fur kleine
Lé&den konnen zum Ge-
schéftserfolg beitragen.

Die vorliegende Broschu-
re unterstitzt Sie dabel,
madgliche  Profilierungs-
und Entwicklungschancen
fur Ihr Geschéft zu erken-
nen, die wirtschaftliche
Tragfahigkeit zu Uberpri-
fen und die Konzepte auf
Ihre konkreten Bedingun-
gen anzupassen. Mit Hilfe
praktischer  Umsetzungs-
tipps von Experten kon-
nen Se den Entwick-
lungsprozess  strukturiert
angehen, haufig gemachte
Anfangsfehler vermeiden
und lhre Ideen zigig Rea-
litét werden lassen.

1. Gastronomische
Konzepteim Handel

Ein Grof%eil der Laden-
betreiber im Bio-
Fachhandel hat erkannt,
dass immer mehr Kunden
auf den Geschmack ge-
kommen sind und sich
gerne mit dem angeneh-
men und bequemen Ange-
bot von ,AulRer-Haus-
Mahlzeiten" verwdhnen
lassen. Dieser Bereich
wird in Zukunft eine noch
grolere Bedeutung gewin-
nen.

Es wird bereits von einem
groflen und wichtigen
Wachstumsmarkt gespro-
chen.

Dieses Kapitel stellt Ihnen
drel unterschiedliche Kon-

zepte vor:

- das Stehcafe mit Back-
waren

- das Bistro in der Vorkas-
senzone

- das eigenstandige Bistro

Je nach Konzept gestaltet
sch die Vewirklichung
von enfach und kosten-
gungtig bis hin zu an-
spruchsvoll  mit  hohem
Planungs- und Investiti-
onshedarf. Welche Vari-
ante sch im Einzefal
anbietet, hangt in erster
Linie von der Lage und
Kundenfrequenz ab.

Lassen Sie sich von hand-
festen und praxiserprobten
Tipps zur Gestaltung und
Einrichtung des Imbissbe-
reiches anregen.

Achten muUssen Sie auch
auf die rechtlichen Rah-
menbedingungen, die von
Bundesand zu Bundes
land verschieden sind.
Brauchen Sie ene Luf-
tungsanlage, eine Géste-
toilette? Wie sieht es mit
Parkpldtzen, Larmemmis-
sonen oder genehmi-
gungspflichtigen  Werbe-
anlagen aus?

Hier finden Sie generdle
Hinwese, worauf Sie ach-
ten sollten.

Der Bereich Gastronomie
bedeutet fir den Ge
schiftsnhaber und die

Mitarbeiter einen erhebli-
chen Mehraufwand. Die-
ser Mehraufwand ist nur
Zu rechtfertigen, wenn
damit auch Geld verdient
werden kann.

Im Gastrobereich bendti-
gen Sie einen wesentlich
hoheren Rohertrag as im
Handel.

Beigpiele fur die Kakula
tion von Speisen und der
Personalkosten werden in
diesem Kapitel ebenso
behandelt wie die Kalku-
lation des Deckungsbei-
trags.

Wie jede Geschéftsidee
wird die EinfUhrung eines
Bistrobereiches mit einem
Risko verbunden san.
Der Vortell des Handels
geschéftes bestent darin,
dass in der Rege ene
nennenswerte Kundenfre-
quenz sichergestellt und
ene grole Auswahl an
Waren vorhanden ist.
Hierdurch wird es leichter
in einem Handel sbetrieb
den Gastronomiebereich
zu entwickeln, as wenn
lediglich en Bio-Imbiss
an einem separaten Stand-
ort neu eréffnet wird und
sich neue Kundschaft er-
arbeiten muss.

Fortsetzung néchste Seite
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Fortsetzung

Die grol}e Akzeptanz von Angebo-
ten zum Sofortverzehr in vielen
Naturkostfachgeschaften in
Deutschland legt den Schluss nahe,
dass dies eine gute Moglichkeit ist,
den sationdren Handel diesbezlig-
lich zu profilieren, insbesondere
sofern eine Flachenerweiterung fir
den Handelsbereich nicht mdglich
ist.

2. Lieferservice

Kunden wiinschen Service.

Es gilt daher, Service-Feder zu
identifizieren, die von Konkurren-
ten nicht bedient werden.

Eines davon ist auf jeden Fall der
Lieferservice. Denn damit geben
sich Filidisten nach einigen erfolg-
losen Versuchen derzeit nicht mehr
ab.

Fur den Fachhéndler jedoch kann
der Lieferservice, richtig betrieben
und gut kommuniziert, zum zusétz-
lichen Vertriebsstandbein werden,
der das stationare Fachgeschéft er-
ganzt und stitzt. Dieser Vertriebs
kand it im kleinsten Fal ergan-
zender Service, der bestehende
Kunden bindet. Im besten Fall er-
schliefd er ganz neue Kundengrup-

pen.

Am interessantesten fur den Aufbau
eines Lieferservice sind potenzielle

Kunden, die noch nicht Kunde des
stationdren Geschéfts sind und dies
vidleicht auch nie werden wiirden.
Diese gilt es aktiv zu suchen.

Dreh+ und Angelpunkt des Liefer-
sarvice ist das dationdre Fachge-
schéft mit seinem Ladenlokal as
Basis. Gerade am Anfang profitiert
der Lieferservice davon, kein eige-
nes Lagerrisko eingehen zu mis
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sen, sondern einfach aus dem Re-
gal- und Lagerbestand des Fachge-
schéftes seine Auftrége abwickeln
Zu konnen.

Auch fir einen Lieferservice gibt es
rechtliche Rahmenbedingungen. So
ist zum Beispie jedes Unterneh-
men, das Bio-Produkte an einem
anderen Ort as dem Verkaufsort
lagert, zertifizierungspflichtig.

Wirtschaftlichkeit:

Ein eigenes Profitcenter ist ein Lie-
ferservice, angeschlossen an das
Fachgeschéft, in aler Regel nicht.
Zu intenslv ist die rdumliche, tech-
nische, personelle und lieferlogisti-
sche Verflechtung, von der beide —
das stationdre Geschéft und

der Lieferservice — profitieren. Das
Binnenverhdtnis zwischen den bei-
den Betriebsteilen ist sowohl
rechtlich wie auch betriebswirt-
schaftlich gestaltbar.

Kommunikationskanéle:

Wie machen Sie nun Ihr neues Lie-
ferangebot am besten unter den
potenziellen Kunden bekannt und
was sollten Sie beziglich der ver-
schiedenen Bestellmdglichkeiten,
per Telefon, Fax und Internet be-
achten. Bestellung per Telefon und
Fax, elektronische Bestellung per
E-Mail und Online-Shop sind aus-
baufdhige und zukunftstrachtige
Mdoglichkeiten in ihrem Geschéft
en zusizliches Standbein zu s-
chern.

Bestimmte logistische Vorausset-
zungen sind fur eine erfolgreiche
Umsetzung notwendig.

Welche Ausstattung an Raumlich-
keiten und Material brauchen Sie?
Welches Lieferfahrzeug ist das pas-
sende?

Wie setzen Sie ihr Personal ein?
Alles, was beim Packen und Aus-

liefern zu beachten ist, erfahren Sie
in diesem Kapitdl.

Fazit:

Die Einrichtung und das dauerhafte
Betreiben eines Lieferservice erfor-
dert grindliche und komplexe Uber-
legungen und Vorbereitungen und
einige Investitionen. Sind die in der
vorliegenden Broschire geschilder-
ten Voraussetzungen gegeben, dann
hat die Einrichtung eines Lieferser-
vice das Potenzia, das stationére
Bassgeschéft zu st&rken und das
Gesamtgeschéft auszubauen.
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Beachten Sie bitteim
Anhang dieses Newslet-
tersdie Information des
BNN Herstellung und
Hande zum aktuellen
Thema Palmal.
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