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GASTRONOMIEKONZEPTE

Der Handel als Gastgeber

Kees van der Avoird, Intratuin Breda,
begriiBt seine Kunden nun in einem
neuen Eingangsbereich, mit groBer
Foodhall - hier gibt es frisches Obst,
Gemiise und Fleisch aus der Region.

rechts: Die ,Garten Kiiche"” bei
Pflanzen Breuer in Sankt Augustin
bietet 300 Platze, mit gemiitlichem
Loungebereich und Kinderspielecke.

Gastronomie im Gartencenter oder der Gartnerei ist eine gute Moglichkeit, den Kunden zu binden,
ihm Erlebnisse zu bieten und die Kundenfrequenz zu steigern — das ist nicht neu, wird in Zeiten
der Digitalisierung aber immer wichtiger. Das Thema ,Hospitality” ist im Handel derzeit in aller
Munde. Nicola Krauth hat sich in der Branche umgehdrt, Experten befragt und Tipps

zusammengetragen.

GASTRONOMIE

AuBer-Haus-Verzehr steigt

Der AuBer-Haus-Verzehr in Deutschland
ist in den letzten Jahren kontinuierlich ge-
stiegen. Laut npdgroup Deutschland wur-
de in diesem Bereich flir 2017 ein Brutto-
umsatz von fast 80 Mrd. Euro erzielt.
Griinde sind die zunehmende Mobilitat,
kleinere Haushalte, flexible Mahlzeiten-
strukturen sowie der Wunsch nach Unter-
haltung und Erlebnis.
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ie Zeiten, in denen Handel und Gas-

tronomie getrennt sind, sind langst

vorbei. Das Institut EHI Retail, KoIn,
beobachtet: Planungen und Umbauten im
Lebensmittelbereich  verbinden zuneh-
mend beide Bereiche, der Anteil an Gastro-
nomieflache in Einkaufszentren steigt,
Tankstellen generieren Zusatzgeschafte
mit Convenience und Speiseangeboten
und Warenhauser richten zielgruppenbe-
zogene Gastronomiekonzepte ein. ,Hospi-
tality”, was so viel wie Gastfreundschaft,
Bewirtung und Gastlichkeit bedeutet, ist in
aller Munde.

Der jahrliche Bruttoumsatz der Handels-
gastronomie betragt derzeit tiber neun Mrd.
Euro und viele Handler planen auch zukinf-
tig zu investieren, vor allem in den Ladenbau,
das ergab die aktuelle EHI-Studie ,,Handels-

gastronomie in Deutschland 2018" (Infos
unter Webcode gm3973). Neben dem Um-
satz, den Handelsgastronomie bringt, ist laut
Studie flir viele Handler die héhere Loyalitat
der Kunden ein wichtiges Argument. Mit
verschiedenen Events kdnnen auBerdem
frequenzschwache Tage belebt werden.

LEinkaufen wird immer mehr zur Frei-
zeitbeschaftigung und Geschafte Uberneh-
men verstarkt soziale Funktionen als Treff-
punkte fir Menschen”, so Olaf Hohmann,
Geschéftsleitung und Leiter des Forschungs-
bereichs Handelsgastronomie beim EHI.
LGastronomie ist deshalb fuir viele Handler
Teil eines ganzheitlichen Ansatzes, verbun-
den mit einer Investition in die Zukunft inres
Unternehmens.”

Wir haben zwei Experten zu den Entwick-
lungen in der griinen Branche befragt. Da-

Bilder: photostuip.nl (links), Witt

niel Ohr ist Unternehmer, Entrepreneur und
Associate Partner Keylens GmbH Unterneh-
mensberatung. Laut Ohr sind im Handel
derzeit zwei Themen beherrschend: die
Digitalisierung und die Frage, welche Funk-
tion der POS, die Einkaufsstatte, in Zukunft
hat. Gastronomie ist eine von mehreren
Maoglichkeiten, um auch weiterhin Kunden
in den eigenen Betrieb zu locken, so Ohr.

EINKAUFSERLEBNIS UND
SERVICECHARAKTER STARKEN

Wichtig ist, sich immer zu fragen: ,Warum
besuchen Menschen eine Einkaufsstatte
und welchen Vorteil bietet sie im Verhaltnis
zur Online-Bestellung. Ein gastronomisches
Angebot kann zu einem verlangerten Ein-
kaufserlebnis beitragen und unterstreicht
den Servicecharakter der Einkaufsstatte.
Wenn Gastro, dann allerdings konsequent,
rat ohr: ,Jegliche Ausrichtung muss zu Ih-
rem Unternehmen, lhren Kunden und Ihrer
Zielgruppe passen.”

Dominik Schéfer ist leitender Architekt
und Mitglied der Geschéftsleitung bei DIA,
Dittel Architekten, Stuttgart. Das Architek-
turburo ist auf Hotelgastronomie und Han-
delsflachen spezialisiert. ,,Online goes off-
line” so ein Trend, den Schéafer im Zeitalter
der Digitalisierung feststellt. Das heiB3t Ver-
kaufsflachen werden wieder wichtiger, um
dem Kunden Erlebnisse zu bieten, die online
nicht maglich sind.

Klassische Verkaufsstatten, die nur Be-
durfniserflllung bieten, haben ausgedient.

Kleine oder temporare LOosungen

Nicht jeder Betrieb hat die baulichen und
finanziellen Moglichkeiten, in ein Restaurant
oder Café zu investieren. Die Aufenthalts-
qualitat lasst sich auch mit kleinen oder
temporaren Losungen verbessern. Hier ein
paar Ideen:

) Pop-up-Stores - also zeitlich begrenzte
gastronomische Angebote auf der Ver-
kaufsflache — sorgen flr Kundenerleb-
nisse: Gliihwein im Winter, Smoothie oder
Saftpresse im Sommer, bieten Abwechs-
lung und zeugen von Gastfreundschaft.

) Eine schon gestaltete Kaffee-Ecke mit
Selbstbedienung, bequemen Sitzgelegen-
heiten und eventuell der Moglichkeit,
Online-Bestellungen zu tatigen. Eine
Profi-Maschine und beste Kaffeequalitat
sind dabei Pflicht. Mittlerweile gibt es
viele Mietkonzepte flir Profi-Kaffeema-
schinen wie zum Beispiel: www.coffeeat-
work.de, www.tchibo-coffeeservice.de

> Foodtrucks sind absolut im Trend — mo-
bil und Uberraschend werden trendige
Speisen, von Hotdogs Uber Burger oder
Cocktails, serviert. Temporar aufgestellt
sorgen sie fur Erlebnis und daflir, dass Sie
im Gesprach bleiben wie beispielsweise
www.lemoncat.de, www.foodtruckboo-
king.de

) Grillen ist nach wie vor beliebt — Grillak-
tionen, zum Beispiel Grillkurse oder tem-

porére Speise-Angebote in Zusammenar-
beit mit ihrem ortsansassigen Metzger,
sind dabei denkbar. Die Themen kdnnen
von Wintergrillen Gber Grillkrguter bis hin
zur Sommerparty reichen und ihr
Lgrines” Sortiment ideal mit einbinden.
Kulinarische Themenwochen lassen
sich bestens in den grunen Veranstal-
tungskalender integrieren. Das kann von
Spargelwochen Uber essbare Bliiten, Ko-
chen mit Kindern oder heimisches Super-
food reichen. Eine Zusammenarbeit mit
lokalen Gastro-Unternehmen tragt zu
Synergieeffekten bei.

Eine temporére Sekt- oder Weinbar
flr besondere Events mit edlen Tropfen
aus der Umgebung unterstreicht die
Gastfreundschaft.

Baumarkte und Lebensmittelmarkte ma-
chen es uns vor: der Imbiss-Wagen vor
der Tiir, die Grillbude vor dem Center. Der
Kunde erhélt hier die Moglichkeit, Einkau-
fen und Essen zu verbinden, was oft die
Wahl der Einkaufsstatte beeinflusst - viel-
leicht eine Losung fur hochfrequente
Zeiten im Gartencenter.

Ein Coffee-Bike als mobile Alternative
und Blickpunkt, das temporar installiert
oder gemietet werden kann. https://
coffee-bike.com/de/

5-6/2018 DEGA GRUNER MARKT 31



LADENBAU

Neue Konzepte mussen Aufenthaltsqualitat
haben und dem Kunden ,quality time” er-
maoglichen. Schéfer empfiehlt: ,Finden Sie
Ihr Thema, lhre Vision, das sich durch alle
Bereiche zieht. Das kann das Thema Familie,
Nachhaltigkeit, Barrierefreiheit, Tradition
oder Regionalitat sein.” Der Kunde hat sen-
sible Antennen, ob ein Konzept schliissig
ist. Gastronomische Angebote sollten offen
sein und sich leicht vergrdBern oder verklei-
nern lassen. Saisonale Themen kénnen da-
bei im Sortiment und in der Gastronomie
bespielt werden.

,GRUNE"” GASTRONOMIE
IMMER STARKER GEFRAGT

Auch im grunen Einzelhandel reicht es
langst nicht mehr, nur Ware zu prasentieren.
Kunden erwarten Einkaufserlebnisse. Lau-
rens Doesborgh, Commercial Director, De
Haan, Waalwijk/NL, Retailkonzepte im gri-
nen Einzelhandel, stellt fest: ,,Die Nachfrage
nach Konzepten, die ein gastronomisches
Angebot enthalten, ist in den letzten Jahren
markant gestiegen.” Das Unternehmen be-
schaftigt daher auch Mitarbeiter mit Know-
how im Bereich Gastronomieeinrichtungen.
Die Moglichkeiten reichen von kleinen
Imbissen, Cafés, Kaffeebars liber Grillange-
bote bis hin zu Restaurants. Wichtig sind
dabei individuelle Losungen bei Angebot
und Stil, die zum jeweiligen Unternehmen
passen. Der Trend geht laut Doesborgh zu
Konzepten, die sich an gut frequentierten
Flachen mitten im Gartencenter befinden.
Die Idee: Kunden sind umgeben von inspi-
rierenden Waren und Pflanzen und erhalten
zusatzlich kulinarische Erlebnisse.
Sortimente rund um die Themen Kochen
und Essen halten auch im griinen Einzel-

sz OCM@ | CHRISTIAN MULLER

W
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.Wir mdchten mit unserem Café die Aufenthaltsqualitat und Besuchsdauer steigern und
die Frequenz sichern oder ausbauen. Wichtig ist, dass sowohl im Café als auch im
gartnerischen Bereich die gleichen hohen Qualitatsanspriiche gelebt werden.”

Das im Februar 2018 erdffnete Café fiihrt Christian Mdiller in Eigenregie. Das Speisen-
angebot umfasst: Frihstiick, Kaffee, Kuchen und einen kleinen Mittagstisch, dabei wird
viel Wert auf Bioqualitdt und ein ausgewaéhltes Angebot gelegt. Das Café ist Dienstag
bis Freitag von 9 bis 17.30 Uhr und am Samstag von 9 bis 13 Uhr geé6ffnet und bietet 70
Sitzplédtze. Es liegt am Rande der Verkaufsfldche, ist aber auch von auBen zugénglich.
Zusétzliche Events in der Gastronomie sind in Planung.

handel immer mehr Einzug, weil sie den
Umsatz positiv beeinflussen kdnnen. Die
Anforderungen im Gastronomiebereich sind
allerdings hoch, Investitionen sollten des-
halb genau geplant und Uberlegt werden.
Ein weiterer Frequenzbringer, so Doesborgh,
kann das Angebot von Obst und Gemise
sein. Wie beispielsweise die Foodhall im
Intratuin gardencenter in Breda. Sie bietet

ranmenseomveuncen [ 0]
Fragen zu Beginn der Planung

> Was ist meine zielgruppe? Familien, Se-
nioren, stadtisches Umfeld, landliches
Umfeld, ...

> Was passt zu meinem Betrieb?

> Welche Schwerpunkte mdchte ich set-
zen? (Regionalitat, bio, mediterran)

> Was méchte/muss ich investieren?

) Welche Flachen stehen zur Verfiigung?

> Soll das Gastronomie-Angebot auBerhalb
oder innerhalb des Betriebs liegen?
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) Welche Offnungszeiten sind moglich?

) Lassen sich die Flachen je nach Saison/
Bedarf anpassen?

) Betreibe ich die Gastronomie im Eigen-
betrieb oder hole ich mir Partner mit ins
Boot?

> Welche kleinen Losungen lassen sich um-
setzen, um den Kunden Erlebnisse zu
bieten — Kaffeebar, temporére Losungen
(siehe Kasten Seite 31)

eine reiche Auswahl an frischem Obst und
Gemuse aus der Region. Strategisch glinstig
gelegen, wird der Frischemarkt von den
Kunden zweimal passiert — beim Betreten
und beim Verlassen der Verkaufsstatte.

,Der Laden als Treffpunkt, in dem sich
der Handler als Gastgeber und nicht nur als
Konsumort prasentiert”, das wird laut Mar-
kus Schwitzke, Geschéftsfuihrer Schwitzke
GmbH, Dusseldorf, in Zukunft immer mehr
an Bedeutung gewinnen. Das Design Buro
hat unter anderem den Umbau des Garten-
centers Breuer in St. Augustin begleitet
(siehe auch Portrat Seite 24 ff.). Fir Markus
Schwitzke kann sich das Thema , Hospitali-
ty” in vielen Bereichen widerspiegeln: das
kann die gemutliche Sitzecke, ein Kinder-
spielbereich, aber auch die persdnliche
BegrlBung sein.

Ein passendes gastronomisches Angebot
tragt dazu bei, die Positionierung des Un-
ternehmens als Marke zu stérken und die
Aufenthaltsqualitat zu verbessern. Kulinari-
sche Angebote kdnnen ein Gartencenter
auch zum Ausflugsziel am Wochenende
werden lassen und Begehrlichkeiten auf
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WICHTIGER ERFOLGSFAKTOR

.Ohne adaguates Gastronomieangebot funktioniert ein Destinationsgartencenter nicht
mehr. Die Gastronomie ist ein ebenso wichtiger Erfolgsfaktor wie die Pflanze und die
Mitarbeiter. Das Gastronomiekonzept muss zwingend alle zehn Jahre neu erfunden
werden und sollte mit der Konkurrenz im urbanen Umfeld mithalten kénnen.”

Das Gastronomiekonzept im Gartencenter der Ernst Meier AG in Dlrnten/CH besteht
aus Selbstbedienungsbistro mit integrierter Schaukonditorei, Selbstbedienungsrestau-
rant, Restaurant mit Bedienung und groBer Sonnenterrasse. Die Gastronomie wurde 2011
eroffnet, bietet 300 Sitzplatze innen und 100 auBen und ist komplett verpachtet. Die
Réume kénnen fiir Veranstaltungen auBerhalb der Offnungszeiten genutzt werden.

andere Tage ausweiten. Einen starken Fokus
sieht Schwitzke derzeit auf dem Thema Ge-
matlichkeit. Die Verwendung von dunklen,
satten FarbtOnen, weichen Materialien und
Natirlichkeit mit Holz in der Laden- und
Restauranteinrichtung spiegelt das wider.
Die Entwicklung geht zu Konzepten, die
verschiedene Atmospharen und Funktionen
vereinen. Mit Angeboten von morgens bis

Energieschirm- & Schattierungstechnik von Schumann.

Franz Schumann GmbH - WerkstraBe 13 - D-56271 Kleinmaischeid
Tel.: 02689/5065 - Fax: 6145 - info@franz-schumann.de -

7 . ' Fiir ein sicheres
' Wachstum.

abends, von der Sitzlounge bis hin zum ge-
deckten Tisch.

GASTRONOMIE ALS EIGEN-
BETRIEB ODER OUTSOURCING?

Mache ich es selbst oder hole ich mir Part-
ner mit ins Boot? Diese Frage stellt sich zu
Beginn der Uberlegungen. Der Kunde sieht

Gastronomie und Gartencenter als Einheit,
auch wenn unterschiedliche Inhaber ver-
antwortlich sind. Das heiBt, Iauft das Res-
taurant gut, wird sich das auch auf den Ruf
des Gartencenters auswirken, umgekehrt
gilt das allerdings ebenfalls. Suchen Sie sich
daher einen verlasslichen Partner oder ma-
chen Sie Ihre Hausaufgaben griindlich. Die
gesetzlichen Anforderungen an die Gastro-
nomie sind sehr hoch und stellen zum nor-
malen géartnerischen Betrieb eine zusatzli-
che Herausforderung dar. Denn: Wenn Gas-
tronomie dann richtig!

Gastronomische Angebote muissen gut
durchdacht sein, zum Betrieb passen und
mit viel Herzblut geflihrt werden. Entwickeln
Sie eine Vision von ,lhren Angeboten” und
holen Sie sich professionelle Hilfe. Der Kun-
de ist durchaus bereit, fir ein angenehmes
Ambiente einen hdéheren Preis zu zahlen.

TEXT: Nicola Krauth, Gundelfingen

www.gruener-markt.com | In der
Ausgabe 5-6/2016 haben wir uns im
Titelthema mit Kiichen- und Genusssor-
timenten und Restaurants in Gartencen-
tern auseinandergesetzt. Die Links zu
den Artikeln finden Sie auf unserer
Homepage. Dazu haben wir auch
interessante Websites zum Thema
Handelsgastronomie zusammengestellt.
Geben Sie einfach den Webcode
gm3974 ins Suchfeld ein.

SCHUMANN

Energieschirm und Schottierungstechnik
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Schneider GOLZE Ladenbau
www.sg-ladenbau.de

Ihr persénlicher Ansprechpartner
Dipl.Ing. Matthias Golze, Innenarchitekt
Hotline +49-7141-79 75 575
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