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EXPERTENTIPP
Tipps fiir das
Verkaufsgesprach
 mit Mannern Seite 16

Krisenbrot
Eine witzige Bande-
role macht das
Brot zum Hingu-
cker und bringt
den Béacker ins
Gespréch. Auch eine
Krisenschokolade kommt gut an. Seite 2

Superbrot

Mit einer Verkaufsforderungsaktion

der Spitzenklasse hat die Backerei

Traublinger den Brotabsatz gesteigert.

Motto: Miinchen sucht das Superbrot.
Seite 4

Spendenstangel
Mit ihren Max-Eyth-See-
Stangeln half die Backerei
Sailer, die Wasserqualitat in
Stuttgarts groBtem See zu
verbessern. Seite 6

Difizieller \
iPartner der |
Initiative /

iba 2009 in 9 Hallen

Keine andere Messe der Backerei- und
Konditoreibranche bietet ein solch brei-
tes Spektrum wie die iba 2009: Auf rund
123.000 Quadratmetern Flache liefern
mehr als 990 Aussteller Produkte und
Dienstleistungen, Trends, Ideen und
Anregungen. Das vielfiltige Angebot
ist in den Diisseldorfer Messehallen
vom 3. bis 9. Oktober tdglich von 9 bis
18 Uhr zu sehen. Was Sie sich anschau-
en sollten, erfahren Sie schon vorab in
unserem grofSen iba-Special ab Seite 22
und in dem iba-Innovationsfiihrer, der
auf unserer Titelseite klebt. Viel Erfolg
in Diisseldorf. - Seite 22
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Special: Mehr Erfolg beim Sonntagsverkauf
Der sonntédgliche Brotchenverkauf ist fiir viele Backer ein Traum.
Die meist mannlichen Kunden bringen Sonntagslaune mit in den
Laden und zeigen sich gern spendabel. Der Kundenbon liegt deut-
lich iiber dem Wochendurchschnitt. Wahrend der kurzen Offnungs-
zeit stehen die Kunden Schlange, die Stundenleistung der Verkdufe-
rinnen ist Spitze, das Sortiment ebenso straff wie margenstark. Und
der Lebensmittelhandel mit seinen Aufbackstationen hat zu! Fiir
Handwerksbéacker ein Geschift wie in alten Zeiten. Mit einem Pfer-
defuf3: Fiir Kleinstbetriebe ist ein siebter Verkaufstag einfach nicht
zu schaffen. Wie es in Bickereien ab etwa drei Standorten funktio-
niert, erfahren Sie in unserem Special Sonntagsverkauf. Mit vielen
Tipps zu Standorten und Sortiment sowie praxiserprobten Ideen fiir
Werbung und Verkaufsférderung. - Seite 8
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SPECIAL SONNTAGSVERKAUF

EXPERTENTIPP
Tipps fiir das Verkaufsgesprach

Manch ein médnnlicher Kunde entscheidet erst beim Kontakt mit der Verkédufe-
rin, was er genau haben mochte. Andere kommen mit einem festen Auftrag
ihrer Ehefrau: zwei Kaiserbrotchen, zwei Mohnbrotchen und ein Hefehorn-
chen. In jedem Fall hat die geschulte Verkduferin die Chance, den Kundenbon
zu steigern.

» Geschickte Ein-
leitung: Bevor der
Kunde eine Bestel-
lung abgibt, sollte
die geschickte Ba-
ckereiverkduferin
aktiv auf ihn zuge-
hen. Das kostet fast
keine Zeit und ist
daher auch bei
hohem Kundenandrang leicht realisieren. Die Vorgehensweise: Statt , Was darf
es sein?” ist es viel geschickter zu fragen: ,,Wie viele Personen werden Sie in
Ihrer Familie heute verwdhnen?” oder dhnliches. Denn der Mann zeigt sich
gern spendabel, wenn die Verkéduferin seine Grofsziigigkeit oder seine Rolle

UNSER EXPERTIN

Martina Gemein ist Geschafts-
fiihrerin der Firma Backtrend,
Beratung fiir Backer. Sie trai-
niert Verkdufer rund um die
Themen Verkauf/Marketing und
schult im Hygienemanagement.
Kontakt: Tel. (02 28) 62040 33,
www.backtrend.de
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als Beschiitzer der Familie indirekt anspricht. Oft ent-
lockt sie dem Herrn damit eine Antwort wie: ,,Machen
Sie die Tiite mit Friihstiicksgebdcken voll; gemischt
von allem etwas!” Nun kann die Verkduferin die Aus-
wahl auch im Interesse der Bédckerei vornehmen.
Dabei sollte sie die Deckungsbeitrdge bzw. den Unter-
schied ihrer A-, B- oder C-Artikel im Kopf haben und
entsprechende Artikel einpacken. Nebenbei animiert
diese tippige Auswahl auch noch weitere Kunden in
der Schlange zu Zusatzkédufen.

» Alternativ- und Zusatzangebote: Hat der Kunde
einen konkreten Wunsch wie ,,vier einfache Brotchen”
gedublert, kann die Verkduferin ihn mit geschickten Al-
ternativfragen locken: ,Mdochten Sie lieber die Kaiser-
semmeln oder die knusprigen Sonntagsbrotchen frisch
aus dem Ofen (hoherpreisig)?” Oder: ,Noch etwas
zum Verwohnen? Ein stiffes Schokocroissant fiir Thre
Frau?”

» Feine Signale: Ein privates Wort, ein sympathi-
sches Gespréch ist gerade am Sonntag hochwirksam.
Achten Sie immer auf den (moglichst positiven) Ge-
spréachsabschluss, denn der bleibt am ldngsten haften.
Beim Sonntagsfriihstiick ist Zeit fiir Gesprache: tiber
die leckeren Croissants, den Lieblingsbédcker, die
nette Verkduferin. €@

Zielgruppe Manner

Anders als unter der Woche sind es am Sonntag meist
die Mianner, die frische Brotchen fiirs Friihstiick ein-
kaufen. ,90 Prozent unserer Sonntagskunden sind
Manner”, bestitigt Anton Wagner von der gleichna-
migen Béckerei in Wertingen. ,Sie kennen in der
Regel die Brotchenpreise nicht und interessieren sich
auch nicht dafiir”, weif$ Verkaufstrainerin Martina
Gemein. Der sonntdglich einkaufende Mann zeige
hingegen gerne, dass er genug Geld hat und dass das
Teuerste gerade gut genug ist fiir ihn und seine Fami-
lie. Denn neben dem Genuss geht es ihm um den Sta-
tus. Entsprechend hoch ist der Kundenbon am Sonn-
tag — zumal eine Tiite Friithstlicksbrétchen ohnehin
ihren Preis hat. Ein weiterer Unterschied: ,Manner
betrachten die Waren anders: Sie {iberfliegen grob,
mit weniger Blickstopps, beschéftigen sich ungern
mit Details und iibersehen so manche Kleinigkeit”,
weifs die Beraterin. Dafiir kommen die Kunden am
Sonntag entspannt und guter Laune ins Geschift.
Dies alles gibt der geschulten Verkduferin die Chan-
ce, durch geschickte Anregungen im Verkaufsge-
sprich fiir Mehrumsatz zu sorgen. Martina Gemein:
,Gerade hiibsche und charmante Damen haben bei
den Herren ein leichtes Spiel.”

Klassiker
neu in Szene

Entdecken Sie die echten Klassiker von
Hiestand & Suhr und setzen Sie Akzente
in Ihrer Theke.

Die verfeinerten Rezepturen unserer
beliebten Backer-Produkte werden Sie
und Thre Kunden uberzeugen.

Probieren Sie es aus!

'h Halle 15, Stand E36
I '} Diisseldorf, 03.-09.10.09
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