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Backereien werden zu
Gastronomiebetrieben

Warme Snacks spielen eine zunehmend wichtige Rolle fiir Backereien, insbesondere im Hinblick
auf Marktchancen und Zielgruppenansprache. Wie Backereien das Geschaft mit warmen Snacks fiir
sich nutzen koénnen, erklart Sascha Wenderoth von den Snackprofis.

Warum ist es sinnvoll, neben kalten auch warme
Snacks anzubieten?

Mit dem veranderten Ess- und Snackverhalten kénnen
warme Snacks helfen, neue Zielgruppen zu erschlie3en,
die mittags oder auf dem Weg zur Schule oder Arbeit
schnell etwas essen méchten. Dies eréffnet die Maoglich-
keit, den Umsatz zu steigern und die Kundenfrequenz
tber die liblichen Morgenstunden hinaus zu verlangern.
Kunden suchen zunehmend nach Optionen, die nicht nur
bequem, sondern auch nahrhaft sind. Es ist eine strate-
gische Entscheidung, die Backereien die Chance bietet,
durch qualitativ hochwertige, innovative Snackoptionen
_einenAWettbewerbsvorteiI zu erlangen, ihre Marktpo-

eten warmer Snacks in erster Linie
e mit Gastronomie oder auch fiir das
-Geschaft einer kleinen Backerei?
angt stark von der Lage und Zielgruppe des Betriebs
dtische Gebiete mit schnellem Lebensstil und
ohen Kundendichte kdnnten von einem hoheren
an warmen Snacks profitieren. Fiir kleinere Be-
iebe oder landliche Standorte konnte ein ausgewo-
nes Angebot mit einem Schwerpunkt auf kalten
nacks effizienter sein. Einfach zuzubereitende
nd servierfertige Snacks, wie belegte Croissants,
trendige Focaccia-Kreationen oder Mini-Quiche,
sind auch fuir kleinere Betriebe rentabel.
Professionelle Beratung hilft, individuelle
Loésungen zu finden.
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SaschaWenderoth ist Inhaber der !
Beratungsfirma Snackprofis mit Sitz
in Salzburg. Die Snackprofis beraten

Backereien im deutschsprachigen
Raum bei der Entwicklung von Snack- }

konzepten, Angebotsoptimierung
sowie Kostenkontrolle und bieten
Schulungen an. snackprofis.com
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Wie sieht es mit den Kosten aus?

Warme Snacks erfordern im Allgemeinen einen héheren Wa-
ren-, Personal- und Logistikaufwand. Die Margen kénnen jedoch
besonders attraktiv sein, wenn Sie einzigartige oder hochquali-
tative Snacks anbieten. Durch gezielte Schulungen und Prozess-
optimierungen kénnen Betriebe ihre Effizienz steigern und die
Kosten kontrollieren, was wiederum die Margen verbessert.

Welche warmen Snacks empfehlen Sie fiirs To-go-Geschaft?
Sie sollten handlich sein und ihre Qualitat auch unterwegs
beibehalten. Hierbei ist die Verpackung nicht unwesentlich, die
die Warme bewahrt und dabei méglichst umweltfreundlich

und unkompliziert in der Entsorgung ist. Produkte wie Wraps,
gefiillteTeigtaschen oder Toasts funktionieren immer. Im Bereich
Burger, Hot Dog, Pizza und Pinsa sind Standzeiten nicht uner-
heblich. Wir beflirworten Snacks aus der kalten Theke, die bei ansprechen, die Wert auf Convenience und moderne Erndh-
Bestellung schnell erwdarmt werden. Selbst wenn der Kunde den  rungstrends legen. Warme Snacks tragen auch dazu bei, die
Snack erst in einer Stunde essen kann, war das Produkt wenigs- ~ Verweildauer der Kunden zu erhéhen. Wenn Kunden nicht
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tens noch einmal aufgefrischt nach der Kaltesituation. nur fur einen schnellen Kaffee, sondern auch fiir eine warme
Mahlzeit kommen, steigen die Chancen, dass sie mehr Zeit
Wie kann es gelingen, auch das Nachmittags- in der Backerei verbringen und mehr Geld da lassen. Darliber
und Abendgeschaft mitzunehmen? hinaus er6ffnen sie Moglichkeiten fiir Upselling und Cross
Mit innovativen Ideen kénnen Bdckereien ihre Attraktivitat Selling, indem zum Beispiel Kombi-Angebote aus Getrank und

als Gastronomiebetrieb steigern und jlingere Zielgruppen warmem Snack angeboten werden.

CROISSANT ROYAL, GEBOGEN

J/ Blattriges Friihstiickshérnchen mit
franzésischem Charakter

/ Mitoffener Porung der Krume und deutlich
sichtbarer Laminierung

/ Inleicht gebogener Form und mit 24 % Butteranteil

/ Glinzende Oberfliche nach dem Backen ohne
Dampf durch Eistreiche

90 g/ Stiick

Magazinstr. 77 - 90763 Fiirth - Tel. +49 911 67044-0 ButterBack
GRUPPE info@butterback.de - www.butterback.de

@ Wolf ButterBack KG

MARTIN BRAUN




Foto: Bernhard Kapelari

TITELTHEMA

WS

Die Bdicker-Briider Franz-Xaver
==INeumeier.(r,) und sein Cousin
Alfons konnten den Umsatz
mit ihrem Snack-
konzept deutlich steigefn.

Umsatz gesteigert,
Wareneinsatz gesenkt

Seitdem Die Backer-Briider in Bischofshofen ihr Snackgeschaft neu aufgestellt haben,
ist der Umsatz in diesem Bereich um 20 Prozent gestiegen.

Die Semmel mit Leberkase-Auf-
schnitt ist ein Snack, den Franz-
Xaver Neumeier am liebsten aus dem
Sortiment streichen wiirde. ,,Es ist ein
langweiliges Produkt und hat wenig
Nadhrwert. Aber wir verkaufen davon
taglich gut 200 Stiick zu 2,50 Euro®,
sagt der Geschaftsfiihrer und lacht. Die
Backerei betreibt im Berchtesgadener
Land sechs Fachgeschafte mit ange-
schlossenen Cafés. In der touristisch
gepragten Region konkurriert die Bicke-
rei mit vielen anderen gastronomischen
Angeboten, doch der Betrieb hat seine
Nische gefunden. ,Weil die Preise in der
Gastronomie steigen, entdecken viele
Kunden die Backerei fiir sich. Wir bieten
hochwertige Produkte zu akzeptablen
Preisen, und die Portionen sind so grol3,
dass sie auch satt machen.”

Die Backer-Briider nutzen diesen Trend
fir sich und setzen auf hochwertige
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Produkte und bedingungslose Fri-

sche. Um das zu erreichen, hat der
Betrieb sein Snackkonzept mit Hilfe
der Snackprofis um Sascha Wenderoth
Uberarbeitet. Rohstoffbeschaffung,
Wareneinsatz, Ablaufe: Alle Faktoren
kamen systematisch auf den Priifstand.
Das Ziel war zum einen, den Umsatz

zu steigern und den Wareneinsatz zu
senken. Zum anderen sollten das Kern-
produkt Brot als Grundlage der Snacks
gestarkt, der Frischegrad gesteigert und
die Herstellung vereinfacht werden.

Frisch vor Ort belegt

Am Anfang stand die Bestandsaufnah-
me, dann wurde das Sortiment von 20
auf 14 Artikel zusammengestrichen.
+Wir wollten weg von der Produktion in
der Zentrale. Dort stellen wir nur eine
geringe Menge fiir den friihen Morgen
her. Alles Weitere wird frisch in den Fili-
alen belegt und im Hybrid-HeiBluftofen

regeneriert. Die Snacks sind so konzi-
piert, dass sie von zwei Mitarbeitern
pro Schicht gut zu schaffen sind. lhnen
macht es SpaR, diese Frische zu verkau-
fen®, sagt Neumeier.

Wo moglich, verzichtet der Betrieb auf
zugekaufte Zutaten und bezieht die
Rohstoffe aus der Region. So kom-

men die flinf Aufstriche fiir flinfzehn
Snackvarianten ebenso aus der eige-
nen Kiiche wie Antipasti und panierte
Schnitzel. Die Vorteile: keine Zusatz-
stoffe, weniger Wareneinsatz, giins-
tigerer Rohstoffeinkauf, weniger Mill
und bessere Planbarkeit. Das Ergebnis:
Der Umsatz mit dem Snackgeschaft

hat um 20 Prozent zugelegt und erzielt
knapp 30 Prozent des Gesamtumsatzes.
Auf den Einkauf entfallen nur noch

32 Prozent des Umsatzes (friiher 40 Pro-
zent). Die Retourenquote liegt bei fiinf
Prozent. baecker-brueder.de



