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Lichttechnik . .
LED-Leuchten gehort Frische Impulse im Verkauf

Erfolg auf ganzer Linie

im Handel die Zukunft

Kundenmagnet
Attraktive Prasentationen
unterstutzen den Verkauf

Das Einkaufserlebnis Ihrer Kunden verbessern
Now there’s a Fresh Way!

FreshWay bringt State-of-the-Art-Design und
beeindruckende Leistung an Verkaufstheken
in Supermarkifilialen, Lebensmittelgeschaften
und Feinkostléden.

FreshWay von METTLER TOLEDO Retail —
einem der marktfihrenden Anbieter von
Retail-W&geldsungen fur die Verkaufstheke. ) www.mt.com/FreshWay

Ein Supplement mit den Zeitschriften: MilCh-Marketing + “A SE-T" E K E

&
reddot award 2015
best of the best

Energieeffizienz
Moderne Technik schont
die Umwelt und spart Kosten




SafePro®

Safeguarding Meat the natural way

unseres Lebens und immer um und auf uns. Unsere

Vorfahren wussten das nicht, aber machten vieles intuitiv richtig: Sie schutzten lhr
Essen vor schlechten Faulnisbakterien, indem sie es den guten Bakterien anvertrauten.
Zum Beispiel, indem sie es mit deren Hilfe haltbar machten. In jeder Kultur der Welt
ionelle Lebensmittel, die durch hilfreiche Bakterien entstehen: Joghurt,
Kase, Wein, Salami, sauerkraut, Ayran, Kimchi - diese Liste lieBe sich endlos fortset-
zen. All das gibe es ohne Mikroorganismen nicht! Diese Nahrungsmittel werden von
Bakterien bearbeitet, man nennt sie dann ,fermentiert®. Fermentationsprozesse zah-
len somit zu den altesten Herstellungsverfahren, um Lebensmittel haltbar und sicher

Mikroorganismen sind wichtige Teile

gibt es tradit

zu machen.

Heute setzt man diese Erkenntnisse gezielt ein, um die Qualitatserhaltung und Pro-

duktsicherheit von Lebensmitteln auf natiirliche Weise zu kontrollieren und zu ver-

m. Unser SafePro®-Sortiment umfasst sorgfaltig ausgewahlte Mikroorganis-

besse
e zur Qualitatssteigerung von Fleisch- und

menkulturen und tragt auf vielfaltige Weis
Wurstwaren bei:

SICHERHEIT durch Kontrolle und Schutz vor pathogenen Keimen
QUAL|TATSERHALTUNG durch Unterdrickung der Verderbsflora
NACHHALTIGKEIT durch langere Qualitatserhaltung

.

Sprechen Sie uns an und nutzen Sie die neuesten
Erkenntnisse auf diesem Gebiet auch fur Ihr Produkt!
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EDITORIAE

Die stummen Helfer

Bedienung ist noch immer die Kénigsdisziplin im Lebensmittel-Einzel-
handel. Wer sie beherrscht und hier mit Fleisch/\Wurst, Fisch, Fein-
kost oder Kase punktet, hat die besten Voraussetzungen fir eine treue Kundschaft und

zugleich auch fur eine positive Mund-zu-Mund-Propaganda geschaffen. Aber guter Service

in den Bedienungsabteilungen ist mehr als nur erstklassige \Ware sowie kompetentes und
freundliches Personal. Das Ambiente muss stimmen! Denn die Erwartungen der Verbraucher

an Deutschlands Bedienungstheken sind naturgemafi hoch. Und da will man sich auch beim
Einkauf wohlfiihlen. Premium im Angebot heif3t somit auch Premium bei der Abteilungsgestaltung
und -einrichtung.

Es gibt viele gute Beispiele im in- und auslandischen Lebensmittel-Einzelhandel, die einen gekonnten
Mix aus ladenbaulichem Ambiente und zeitgemaler technischer Ausstattung vorweisen. Dabei dient
die Technik nicht nur dem Zweck, gewisse Teile der Bedienungsablaufe zu vereinfachen, sondern bringt
sich zunehmend auch in den Verkauf oder die Beratung ein. Alles zum Wohle des Kunden. Wiegetechnik,
Beleuchtung oder Kiihimabel haben heute einen entscheidenden Einfluss auf Erfolg oder Misserfalg in
den Bedienungsabteilungen. Ohne diese kompetenten Helfer aus der zweiten Reihe hatten wir nicht in
Sekundenbruchteilen die richtigen Informationen auf dem Display, die \Warenauslagen wiirden nicht
so einladend und hygienisch perfekt prasentiert - kurzum, der Einzelhandel hatte auch nicht so viele

Kunden an seinen Bedienungstheken.

Wir haben auf den nachfolgenden Seiten die technischen Helfer, die fir das Bedienungsgeschéft so
elementar sind, néher beleuchtet und einem Praxistest unterzogen. Am besten macht man das, indem
man erfolgreiche Lebensmittel-Einzelh&ndler Gber ihre Erfahrungen berichten lasst. Wir haben sie in ihren
sogenannten Vorzeigemarkten aufgesucht und befragt. Allen gemeinsam ist die Liebe zum Detail - von
dem Thekenmdbel tiber die Beleuchtung, den Bedienungswaagen bis zu den Schneidewerkzeugen und den

vielen verkaufsférdernden Detailkomponenten, die Frischwaren erst richtig appetitlich in Szene setzen.

Und weil Technik im Bedienungsverkauf im Grunde sortimentsubergreifend ist, empfehlen wir diese

Kompaktbeilage auch den Leserinnen und Lesern unserer beiden Schwesterzeitschriften ,Milch-Marketing’
und der ,KASE-THEKE".

Angenehme Lektire und hoffentlich viele neue Anregungen fir Ihre Bedienungsabteilungen wiinscht lhnen

Hans Wortelkamp
hw@blmedien.de
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ANZEIGEN

lIt mit der Starterkultur ROWU® Star,

Sie nicht nur einen tollen Geschmack un
endes Aussehen der Rohwurst, sonder
s sicheres Produkt. i

!

&

traditionelles Produkt gibt es unsere
FERBEISSER® seit 1978.
¢ 1985 gelingt der grof3e Durchbruch und ist bis heute
eines der beliebtesten Produkte von Indasia.

s
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leine Kostlichkeiten
'] grofle Wirkung!

® Das Fachbuch fiir mehr
Erfolg im Catering.

Kleine Kostlichkerten

Bestellen Sie jetzt fiir nur € 138,-*.

A Weitere Infos unter www.blmedien.de

.frrei\inklusive MwSt. frei Haus innerhalb Deutschlands. Preisanderungen vorbehalten.
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KOMPAKT - Bedienung & Technik

Aufgrund der steigenden
Energiekosten riicken im
Lebensmittel-Einzelhandel intel-
ligente und effiziente Techniken
immer starker in den Fokus.
Neben okonomischen Griinden
spielt bei den Uberlegungen
der Nachhaltigkeitstrend

eine wichtige Rolle.

ie Experten sind sich einig: Die Zu-
Dkunft der Technik gehort griinen

und intelligenten Technologien.
Der Trend geht auf das zunehmende Nach-
haltigkeitsbewusstsein und das gesteigerte
Interesse zurick, Kostenfaktoren zu redu-
zieren und Ressourcen effizient ein-
zusetzen. Niedrige Verbrauchswerte von
Wasser, Strom und Gas kommen nicht nur
der Umwelt zugute, sondern helfen Be-
triebskosten zu senken.

Nachhaltigkeit ist schon seit ldngerem
ein Thema im Lebensmittelhandel. So ist
der Schutz von Klima und Ressourcen ein
Bestandteil der Rewe-Unternehmens-
philosophie. Die Kélner haben nicht nur
den Anteil an Strom aus erneuerbaren
Energien erhoht, sondern wollen {iberdies
den Stromverbrauch je Quadratmeter Ver-
kaufsfliche um 7,5 Prozent im Vergleich
zum Jahr 2012 verringern. Uberdies baut
oder renoviert die Rewe ihre Supermarkte
nach dem Green-Building-Konzept. Nach
Angaben der Koélner verringert sich durch
den Einsatz hochmoderner Heizungs-, Liif-
tungs-, Beleuchtungs-, Klima- und Kaltean-
lagen der Energieverbrauch im Vergleich
zu einem Standardbau um beinahe 50 Pro-
zent.

Seit 2012 besteht die langfristig angeleg-
te strategische Partnerschaft fiir Nachhal-
tigkeit zwischen Edeka und dem WWE. Mit
der Integration von Netto im Sommer 2015
hat die Kooperation deutlich an Wirksam-
keit gewonnen. Gemeinsames Anliegen ist
es, den 6kologischen Fufdabdruck des Ede-
ka-Verbunds zu reduzieren.

Wie der Verbraucher fiir das Thema
Nachhaltigkeit zu begeistern ist, war ein
Thema bei der VIII. Zukunftskonferenz
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Okologische

Der Schutz von
Klima und Res-
sourcen ist ein
fester Bestand-
teil der Unterneh-
mensphilosophie

& der Rewe. Ein

= Paradebeispiel
|- fiir einen energie-
effizienten Markt
{ ist das Rewe-Cen-
ter in Frankfurt-
Praunheim.

Okonomie

Food des ZNU - Zentrum fiir Nachhaltige
Unternehmensfithrung an der Universitat
Witten/Herdecke in diesem Friihjahr. Vor-
gestellt wurde dort ein Pilotprojekt, bei
dem in drei ausgewahlten Rewe-Lenk Su-
permarkten in Bochum und Sprockhovel
»2Nachhaltigkeitsinseln“ errichtet wurden,
in denen es ausschliefilich Produkte von
Unternehmen gab, die nach dem ZNU-Stan-
dard ,Nachhaltiger Wirtschaften Food“
zertifiziert sind. ,Die Umsatze der Produk-
te wurden deutlich gesteigert und auch
meine Mitarbeiter waren motiviert beim
Thema Nachhaltigkeit dabei. Wir werden
die Aktion auf jeden Fall in all unseren
neun Filialen wiederholen’, resiimierte Ste-
fan Lenk. Beim Konsumenten kam die Ak-
tion ebenfalls positiv an - wie eine Umfrage
bestatigt. ,Die knapp 300 befragten Perso-
nen am PoS waren sehr angetan’, so ZNU-
Projektleiterin Alicia Seifer.

Dass das Thema Nachhaltigkeit den LEH
beschiftigt, zeigt auch der Hieber-Markt in
Bad Krozingen. Dieter Hieber hat dem Ver-
packungsmiill den Kampf angesagt und
bietet an den Frischetheken nun auch ein
Mehrwegsystem an. Kunden kdnnen neu-
erdings ihre Einkdufe in wiederverwend-
bare Behilter einpacken lassen. Nachdem
sich das zunéchst favorisierte Konzept mit
einer Hygiene-Schleuse nicht bewdahrt hat,
stellt der Kunde nun seine Dose auf ein Ta-
blett, das der Mitarbeiter ihm iiber die The-
ke reicht, und erhalt sie - unter Beachtung
aller lebensmittelrechtlichen Forderungen
- beispielsweise mit Wurstwaren gefiillt
zuriick. Das Mehrwegsystem hilft nicht nur
den Verpackungsmiill zu reduzieren, auch
Hiebers Image profitiert. So berichtete die
Badische Zeitung unter dem Titel ,Pionier
an der Theke“ sehr wohlwollend tiber das
umweltfreundliche Mehrwegsystem.
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KOMPAKT - Bedienung & Technik

" Auf der Suche nach

‘

?: Handel heifst Wandel - Wie hat sich der Stellenwert des
Energieverbrauchs beziehungsweise der -einsparung im
Lebensmittelhandel in den letzten Jahren verdndert?

er energ

!

CHINI: Durch den Trend zu steigenden Energiekosten, der vor
allem auf gestiegene staatliche Abgaben zurtickzufiihren ist, sind
energiekostensenkende Mafinahmen innerhalb der Branche von
immer hoherer Relevanz. Zusétzlich zu diesem 6konomischen
Sparzwang muss der Handel aber auch verstarkt seiner gesell-
schaftlichen Verantwortung im Rahmen der Klimaschutzziele
gerecht werden und steht unter dem Druck, die unternehmens-
eigenen CO,-Einsparungen transparent zu machen. Die Themen
Umweltschutz, Nachhaltigkeit und Energieeffizienz erhalten da-
her bei den Handelsketten einen immer hoheren Stellenwert in
der Unternehmensstrategie.

?: Tliren oder keine Tiiren vor der Pluskiihlung?
Wohin fiihrt der Weg?

CHINI: Auf die gesamte Lebensmitteleinzelhandelsbranche gese-
hen, geht der Trend klar zur Ausriistung der Pluskiihlung mit
Tiiren. Bereits 2014 waren etwa 45 Prozent der Normalkiithlmo-
bel mit Tiiren beziehungsweise Abdeckungen versehen. Es gibt
jedoch immer noch Marktkonzepte, in denen die Handler Tiiren
an den Kiihlmobeln - zum Beispiel bei einem eher kleinen ge-
kiihlten Sortiment mit hohem Warendurchsatz und einer ent-
sprechend hohen Offnungsfrequenz der Tiiren - fiir nicht loh-
nenswert im Hinblick auf die Energieeinsparung erachten.

8
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Energie ist kostbar und teuer. Das hat auch

der Lebensmitteleinzelhandel erkannt und sich
auf die Suche nach Einsparpotenzialen gemacht.
Die Umsetzung nachhaltigen Ladenbaus, LED-
Beleuchtung, Photovoltaik und Tiiren vor der
TK- und Pluskiihlung sind Ergebnisse dieser
Uberlegungen. Benjamin Chini, Projektleiter

Forschungsbereich Energiemanagement des

EHI Retail Institute, erklart die Verénderungen.

Benjamin Chini hat festgestellt, dass der
Stellenwert von Umweltschutz, Nachhaltigkeit
und Energieeffizienz bei den Handelsketten steigt.

?: Ist eine nachtrdgliche Installation von Tiiren am
Kiihlregal sinnvoll oder rentiert sich diese nur bei der
Umsetzung eines neuen Kiihlregalsystems?

CHINI: Nach Angaben der Héandler, die in grofRem Umfang Tiiren
nachriisten, ist dies duflerst lohnenswert, wenn die technischen
Gegebenheiten es zulassen und die Kithimdbel nicht zu alt sind.

?: Ein Kiihlregal aus heutiger Sicht ist nicht mehr ein
einzelnes Element im Ladenbau. Wie integriert sich ein
modernes Kiihlregal in ein ganzheitliches Energiesystem?

,DER TREND GEHT KLAR ZUR
PLUSKUHLUNG MIT TUREN."

CHINI: Bei den meisten grofRen Supermarkt- und SB-Warenhaus-
betreibern wird ein Grof3teil der Kiihlregale durch eine zentrale
Verbundkalteanlage mit Kélte versorgt. Moderne Verbundkélte-
anlagen sind oft integrierte Systeme mit hocheffizienter Warme-
riickgewinnung. Diese Systeme sind in der Lage, den Markt bei
Bedarf zu beheizen und zu klimatisieren. Das einzelne Kiihlregal
tragt mit seiner Kalteleistung beziehungsweise seiner Abwarme
zu diesem bedarfsangepassten Temperaturmanagement bei.
Eine vollstindige Beheizung aus Abwarme, wodurch komplett

7/2016
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2014 waren bereits etwa 45 Prozent der Normalkiihimébel mit Tiiren
beziehungsweise Abdeckungen versehen.

auf einen Gasanschluss verzichtet werden kann, ist heutzutage
kein Einzelfall mehr.

?: Wie tragen moderne Bedienungstheken ihren Teil
zu einem solchen effizienten Energiemanagement bei?

CHINI: Die Bedientheken sind in der Regel im modernen Kalte-
verbund integriert und tragen somit ebenfalls zum oben ge-
nannten Energiesystem bei.

?: Wie hat sich die Beleuchtung im Markt
in den letzten Jahren verdndert?

CHINI: Im Lebensmitteleinzelhandel hat sich moderne LED-Be-
leuchtung bereits zum Standard fiir den Neubau und fiir Umbau-
ten entwickelt. Alle befragten Lebensmitteleinzelhdndler gaben
LED-Beleuchtung als Investitionsschwerpunkt fiir das Jahr 2015
an. Im Bereich der Kithimdbelbeleuchtung hat sich die LED bereits
seit einiger Zeit etabliert. Sie ist hier besonders gut geeignet, da
mit abnehmender Umgebungstemperatur der Lichtstrom der
LED-Leuchte zunimmt.

?: Wie haben sich die Baumaterialien eines Lebensmittelmarktes
im Hinblick auf den Energieverbrauch verdndert?

CHINI: Neue Markte werden als Mindeststandard nach neuester
Energieeinsparverordnung (EnEv) gebaut. Nicht selten kommen
noch hohere bauliche Standards zum Einsatz. Dementsprechend
kommen auch nachhaltige Baumaterialien mit besseren Dammei-
genschaften zum Einsatz. In einem modernen Neubau kénnen
Gebaudehiille und Anlagentechnik optimal aufeinander abge-
stimmt beziehungsweise entsprechend dimensioniert werden.

?: Ist Photovoltaik ein wichtiger Baustein eines
»griinen Marktes” oder nur ein Image-Baustein?

CHINI: Der Umfang, in dem viele Handelsketten ihre Markte mit
Photovoltaikanlagen ausstatten, spricht gegen ein reines Image-
motiv. Das Image des ,griinen Marktes*“ spielt in der Aufienkom-
munikation sicherlich eine wichtige Rolle, dennoch sind die Pho-
tovoltaikmodelle auch wirtschaftlich rentable Projekte fiir die
Héndler, die einen immer gréfieren Teil des erzeugten Stroms
selbst nutzen konnen. Trotz sinkender Fordersatze nach dem Er-
neuerbare Energien Gesetz (EEG) investieren diese Handler wei-
terhin in Photovoltaikanlagen.
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AirMaxx<

Wer behauptet, dass eine gute Kiihltheke immer gerade
sein muss? Aus diesem Grund hat AICHINGER die
erste runde Umluftkihltheke der Welt entwickelt. Der
AirMaxx ist eine runde Sache und ein Erfolgsgarant
- auch in lhrem Ladenkonzept. Diese Kiihltheke ist ein
Kommunikationsspot und wird Ihre Kunden begeistern.

VERANDERN SIE DIE SICHT DER DINGE!

Der AirMaxx bietet eine perfekte 360° Grad Rundumsicht
auf die ausgelegten Waren, bei einer grof3en Nutzflache
von 1,34 m2. Mehr zum AirMaxx erfahren Sie unter:
www.airmaxx360.de

www.aichinger.de
K1 AichingerFanpage

AICHINGER

Erfolg lasst sich einrichten.
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Beim Bau des Praunheimer Marktes wurden nachhaltige und schadstoffarme Baustoffe verwendet.

Nachhaltige Frische

Im Frankfurter Stadtteil Praunheim betreibt der Handelskonzern Rewe das groBte Center

nach Green Building-Standard. Es ist ein Paradebeispiel fir einen energieeffizienten Markt.

Handel, um Kosten einzusparen®,
weifs Dominik Meif3, Marktmanager des
Rewe Centers in Frankfurt-Praunheim.
Das 2900 Quadratmeter grofde, klima-
freundliche Center, das etwa 30.000 Arti-
kel fiihrt, ist der derzeit grofite Green Buil-
ding-Markt in Deutschland. ,Die nach-
haltigen Vorziige des Marktes kommuni-
zieren wir bislang kaum gegeniiber unse-
ren Kunden, wir mochten mit unserer Fri-
schekompetenz punkten‘, so Meifs. Und
die derzeitigen Zahlen unterstreichen die
Zielsetzung des Hausleiters: Mehr als 50
Prozent des Umsatzes erwirtschaften die
Frischeabteilungen Obst und Gemiise, die
Frischetheken fiir Wurst, Fleisch, Kiase und
Fisch sowie die Pluskiihlung.

Bereits beim Bau des Praunheimer
Marktes wurde darauf geachtet, dass
nachhaltige und schadstoffarme Baustoffe
verwendet werden. Kein anderer Baustoff
ist dafiir derart geeignet wie Holz. Daher

10

as Einsparen von Energie ist eine
der letzten Stellschrauben fiir den
J

wurde die Tragkonstruktion in Form einer
Holzleimbinder-Konstruktion ausgefiihrt,
die gleichzeitig auch als gestaltendes und
gliederndes Element des Marktes dient.
Durch die Holzsandwichkonstruktion mit
Mineralddmmung und Fassadentafeln als
dufiere Hiille wurde zudem eine optimale
Okobilanz erreicht. Zudem sind in dieser
Konstruktion alle Werkstoffe sortenrein
verbaut, so dass der Markt spater getrennt
zuriickgebaut werden koénnte. ,Holz und
Dammung des Hauses sorgen fiir ein rela-
tiv konstantes, angenehmes Klima. Wir
haben immer rund 18 bis 19 Grad Celsius
im Laden. Die Klima- beziehungsweise
Heizungsanlage muss nur leicht regulie-
rend eingreifen’, berichtet MeiR.

Auch die Nutzung des Tageslichtes ist
bei der Architektur des Gebdudes ein zent-
rales Thema. Ein insgesamt 162 Meter lan-
ges, umlaufendes Fensterband in der Fas-
sade sowie 22 Lichtkuppeln im Dach
lassen viel Tageslicht in den Markt. Dabei
ist das Gebaude so ausgerichtet, dass die

Riickseite Richtung Osten weist, bereits
die Morgensonne den Markt erhellt und
die Abendsonne der Frontseite die letzten
Sonnenstrahlen des Tages bietet. Das dar-
tiber hinaus benétigte Licht zur Inszenie-
rung der Waren im Markt erfolgt durch ein
durchgingiges LED-Beleuchtungskonzept,
das von Lichtspezialist Philipps installiert
wurde.

Gleich nach Betreten des Marktes be-
wegt sich der Kunde in die rund 400 Quad-
ratmeter grofie Obst- und Gemiiseabtei-
lung, die mit ihren flachgehaltenen Aus-
lagen Marktcharakter vermittelt.,Wir stel-
len fest, dass vor allem bei schlechterem
Wetter die klassischen Wochenmarktkun-
den zu uns in den Markt kommen, da unse-
re Abteilung das Gefiihl eines Marktein-
kaufs transportiert’, erklart der Markt-
manager. Integrierte Stolpertruhen mit
Saften, Smoothies sowie frisch geschnitte-
nem Obst und Salaten, die in der hauseige-
nen Schnibbelkiiche zubereitet werden,
bieten dem eiligen und gesundheitsbe-
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wusstem Kunden eine grofde Auswahl. Da-
riiber hinaus sind Aktionstruhen mit Kase
oder Fleischartikeln in der Abteilung zu
finden, die an den umsatzstarken Tagen
mit Verkostungsaktionen unterstiitzt wer-
den. ,Diese Aktionen wechseln wochent-
lich und miissen stimmig zusammen pas-
sen wie Kise und Obst oder Schinken zum
Spargel, erlautert Meif. Selbstverstind-
lich darf eine Salatbar in der Abteilung
nicht fehlen, die ebenfalls durch die Schnib-
belkiiche stets frisch bestiickt wird. Ein
Kiihlregal mit Salaten, Sof3en, Saften und
Smoothies rundet das frische Angebot ab.

Auch eine Sushi-Bar weist das Rewe-
Center in Praunheim vor. Gegeniiber den
asiatischen Kostlichkeiten, die ein Sushi-
Koch frisch zubereitet, werden die Pro-
dukte aus der Region unter der Rewe-Mar-
ke Landmark angeboten. In acht Stol-
pertruhen werden Wurst, Fleisch und
Kise von landwirtschaftlichen Betrieben
aus dem Umland offeriert. Weitere Land-
markt-Produkte sind in den Abteilungen
Obst- und Gemiise oder bei Honig und
Konfitiiren zu finden. Insgesamt 30 Bau-
ern liefern ihre Produkte direkt nach
Praunheim. ,Wenn der Kunde sieht, wie
unsere Bauern zum Beispiel den Spargel
frisch auf der Sackkarre in den Markt brin-
gen, unterstreicht das unsere Frischekom-
petenz’, erklart Meif3.

Auf fiinf Regalbdden findet der Kunde
im etwa 6,25 Meter langen SB-Fleischregal
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Fromagerie

Alle Kiihlregale der Plus- und
Tiefkiihlung liefern ihre Abwarme in
einen Pufferspeicher und unterstiitzen
damit die Beheizung des Marktes.

Das durchgéngige und auf jede Warengruppe abgestimmte Beleuchtungskonzept mit LED setzt
die Produkte in Szene und verbraucht deutlich weniger Energie als herkémmliche Lampen.
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ein vielfaltiges Angebot - zur Grillzeit na-
tlrlich auch marinierte Varianten. Es fol-
gen Backstation und Frischetheken. In ins-
gesamt rund 41 Meter Bedienungstheke
bleiben keine Wiinsche offen. Dabei setzt
die Rewe auf moderne, eckige Mobel von
Aichinger. Besonders zur Mittagszeit wird
die heifse Theke (etwa 3,5 Meter) frequen-
tiert. In der angrenzenden Fleischtheke
bieten Sorten aus Deutschland, Brasilien,
Frankreich und Irland eine internationale
Vielfalt. Ein umfangreiches Grillsortiment
mit verschiedenen eingelegten Steaks,
Wiirsten und Spiefien machen Appetit zur
Sommersaison. ,Alle Grillspezialititen
werden von uns selber eingelegt und auch
die Spiefie werden vor Ort von unserem
Team der Fleisch- und Wursttheke zusam-
mengestellt’, unterstreicht Meif3. Fiir Lieb-
haber langer gereifter Fleischspezialitaten
halt der Dry-Aged-Beef-Reifeschrank eini-
ge Kostlichkeiten bereit.

Eine grofle Auswahl an Salami- und
Schinkensorten eréffnet den Bereich der
Waursttheke, die auf rund zehn Metern ne-
ben den klassischen Wurstvarianten selbst
zubereitete Salate bietet. Eine Thekenrun-
dung unterbricht das Kithimébel und offe-
riert in der Auslage ein Antipasti-Sorti-
ment. Eingelegte Oliven, getrocknete
Tomaten, gefiillte Champignons und Papri-
kas sowie eingelegter Feta sorgen fiir me-
diterranen Genuss und bilden den Uber-
gang zur Kdasebedienungstheke. Auch

12

diese Theke ist mit einem Rundmodul un-
terbrochen, in dem die selbst hergestellten
Frischkidse angeboten werden ,Acht bis
zehn verschiedene Kreationen mit saiso-
nal wechselnden Geschmacksrichtungen
werden taglich frisch von unserem
Thekenteam zubereitet’, erzahlt Meif3.
Und auch sonst hat die Theke ein umfang-
reiches Sortiment an Hart-, Schnitt- und
Weichkésen aus verschiedenen Nationen
zu bieten. In einem hessischen Markt darf
der Handkds - pur oder eingelegt - natiir-
lich auch nicht fehlen. Die offene Cabrio-
theke halt fiir den eiligen Kunden vorge-
schnittene Scheiben und Stiicke bereit. Auf
dem Kiihimébel werden zudem Zusatzar-
tikel wie Fruchtsenfsof3en und Friichte-
brot prasentiert.

Stromsparende Ventilatoren

Den Abschluss der Bedienungsabteilung
bildet die Fischtheke. Rund acht Meter
stehen fiir die Prasentation von Frisch-
fisch, gerduchertem Fisch sowie 27 Sala-
ten und eingelegten Varianten zur Verfi-
gung. ,Damit diese frische Produktvielfalt
im Markt auch fachgerecht angeboten
werden kann, haben wir ein umfangrei-
ches Schulungsangebot fiir unsere Mitar-
beiter. Von Fortbildungen durch unsere
Fachberater der einzelnen Warengrup-
pen sowie inner- und auferbetriebliche
Schulungen bis hin zum Sommelier ge-
ben wir unseren Mitarbeitern eine best-
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Insgesamt rund 41 Meter Bedienungstheke unterstreichen den Frischecharakter des Marktes.
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mogliche Ausbildung”, erklart der Markt-
manager. Den Abverkauf an allen The-
kenabschnitten unterstiitzen Instore-
Video-Screens an der Riickwand der Ab-
teilung. Emotionsstarke Bilder machen
Appetit, und aktuelle Angebote informie-
ren den Kunden. Moderne Touchscreen-
Waagen von Mettler-Toledo halten fiir
das Fachpersonal hilfreiche Informa-
tionen bereit und transportieren weitere
Angebote iiber das kundenseitige Dis-
play an den Verbraucher.

Von der Bedienungsabteilung geht es
nahtlos weiter zu den Mopro-SB-Regalen.
Auf sechs Regalboden werden in drei Me-
tern Kiihlregal frische Pasta-Varianten an-
geboten. Darauf folgen 15 Meter fiir Fein-
kost und SB-Kédse. Gegentiber diesen
Regalen stehen weitere Gondeln mit je
7,5 Meter fiir Desserts, Joghurt, Milch-
drinks und Milch. Dabei sind die Gondel-
kopfe thematisch mit veganen, Bio- oder
Aktionssortimenten belegt.

Alle Kiihlregale stammen von Carrier,
sind mit Tiiren verschlossen und haben
eine entspiegelte Verglasung. Die Tiiren
sorgen fiir eine deutliche Energieeinspa-
rung, da Kalteverluste von vornherein ver-
mieden werden. Die integrierte LED-Kiihl-
mobelbeleuchtung sowie stromsparende
Ventilatoren in allen Wandkiihlregalen
und Tiefkithimébeln verringern den Ener-
giebedarf zusatzlich. Zudem werden die
zur Kihlung notwendigen Normal- und

Ein in die Wursttheke integriertes Rondell bietet Oliven
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Theken-TV und Werbedisplays an den Waagen machen an den Bedienungstheken auf Angebote aufmerksam.

ausschlieflich

Tiefkiihlverbundanlagen

mit Propen betrieben. So werden der Um-
welt keine ozonschidigenden Emissionen
durch den Betrieb der Kiihleinrichtungen
zugefiihrt.

Uber einen Pufferspeicher wird die Ab-
warme aus der Kalteanlage zuriickgewon-
nen und der Raumheizung zugefiihrt. Die
Warmepumpenanlage tbernimmt die

sowie Antipasti und sorgt fiir mediterranen Geschmack.

restliche Erzeugung der Raumtemperatur
beziehungsweise  Klimatisierung des
Marktes. Wie es bei einem ,griinen” Ge-
baude selbstverstandlich ist, erfolgt eine
hundert-prozentige Versorgung des Mark-
tes mit grilnem Strom. Sie wird durch die
Nutzung einer Photovoltaik-Anlage auf
dem Dach sowie durch Zukauf von griinem
Strom sichergestellt.

Mit dem Rewe-Center in Frankfurt-Praun-
heim ist es dem Kolner Handelskon-
zern gelungen, nicht nur einen Markt-
platz der Frische zu errichten, das Green
Building erfiillt auch die Kriterien der
Deutschen Gesellschaft fiir Nachhaltiges
Bauen. Alle Neubauten der Rewe sollen
sich zukiinftig am Green Building-Stan-
dard orientieren.

Die Kasetheke bietet eine Auswahl nationaler und internationaler Spezialitaten.
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Rasantes \V\WVachstum

Leuchtdioden wurden lange sehr skeptisch beurteilt, doch inzwischen gibt

es keine Zweifel mehr, dass LED im Handel die Beleuchtung der Zukunft ist.
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Mit LED-Licht lasst sich eine spezielle Atmosphéare herstellen - bei-
spielweise kann damit Frische und Kiihle vermittelt werden.

ufgrund der enormen Qualitdtsfortschritte wachst der
A‘li/[uarkt fiir LED rasant. Experten rechnen damit, dass zu-
linftig bis zu 70 Prozent der Beleuchtung im Handel mit
LED-Technik realisiert werden. Zwar sind gegenwartig noch un-
ter 20 Prozent der Gesamtbeleuchtung auf LED umgestellt, aber
im Lebensmittelhandel statten bereits fast 60 Prozent ihre
Markte bei Neu- und Umbauten bereits komplett mit LED aus.
Angesichts konkreter Planungen diirfte sich die branchenweite
Umriistung auf LED im Handel kurzfristig weiter fortsetzen, so
ein Ergebnis der EHI-Studie Energie-Monitor 2015.

Fir LED sprechen Energieeffizienz und Langlebigkeit, mit
denen auch das Image als umweltvertraglich handelndes Un-
ternehmen gestarkt werden kann. Angesichts der stetig stei-
genden Stromkosten sprechen wirtschaftliche Uberlegungen
ebenfalls fiir diese Beleuchtung — obwohl die Investitionskos-
ten hoéher liegen als bei den Alternativen.

Erhebliche Qualitatsunterschiede

Nach wie vor bestehen aber erhebliche Qualititsunterschiede
im LED-Angebot. Das EHI hat daher seine Checkliste zum
,Einsatz von LED im Handel 2016“ aktualisiert. Neben den be-
wéhrten Referenzgrofien fiir eine objektive Bewertung von
Qualitat, Effizienz und Robustheit einer Leuchte fiir weif3es
Licht enthélt die aktuelle Ausgabe zusitzliche Ausfithrungen
zu Fragen der Netzsicherheit und dem Einbau von LED in Zwi-
schendecken, die auf konkreten Erfahrungen des Handels in
diesen Bereichen basieren.
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Die LED setzt sich weiter durch

Anteil derjenigen Handalsunternehmen, die zu 100 Prozant LED in ihren Filislen
elnsetren (auch als Standard fir Meu- und Umbautan)
[Abb. 1)
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EHE-Laden-Monitor 2014, EHEEnergle-Monitor 2015 Cuelle: EHI

Die Grafik macht deutlich, wie rasant der Einsatz von LED-Technik im
Handel zunimmt und wie verbreitet sie im Foodbereich ist.

So zeigte es sich, dass bei Modernisierungen der Einbau
von LED in Zwischendecken schwierig ist. Da die Hauptwar-
melast der LED in die Decke abgegeben wird, kann es hier -
je nach Anzahl der Leuchten und Brandschutzanforderungen
oder Klimatechnik - durch iiberméfiige Warmeentwicklung
zur vorzeitigen Alterung von LED und Treiberelektronik
kommen. Die Empfehlungen der EHI-Checkliste zum , Einsatz
von LED im Handel“ richten sich hier auf die technischen An-
forderungen iiber die Garantieleistungen bis zur Beachtung
moglicher konzeptioneller Anderungen in der Lichtfarbe und
-wirkung.

Spannungsspitzen und Netzsicherheit

Ein kritischer Punkt ist auch die Netzsicherheit. 80 Prozent
der LED-Ausfille in Handelsunternehmen resultieren aus
Spannungsspitzen. Was der Handler hier tun kann und wel-
che Schutzmafdnahmen er auf der Elektroseite ergreifen soll-
te, gehort zu den Erweiterungen der Checkliste. Auf Wunsch
der Handler wurde zudem der Bereich ,LED im gekiihlten
Umfeld“ erweitert. So wird beispielsweise am Thema , Wurst-
vergrauung” erlautert, welche Mafinahmen helfen, die Quali-
tat der Lebensmittel zu sichern und ldngere Garantiezeiten
flir die LED zu erreichen.

Mitglieder des EHI erhalten die Publikation ,Einsatz von
LED im Handel 2016 im kostenlosen Downloadbereich. Dar-
iiber hinaus kann sie zum Preis von 39 Euro im EHI-Shop be-
stellt werden (www.ehi.org).
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ngstheke bei Rewe Richrath wie im hochwertigen Fachg

Bedienungstheken
als Kundenmagnet

Nicht nur wegen der grofiziigigen Verkaufsflache auf zwei Ebenen und dem

groBen Gastronomie-Bereich fallt Rewe Richrath in der Kélner Innenstadt aus dem

Rahmen - auch technisch und gestalterisch setzt der Betrieb Mal3stébe.

auf den 1600 Quadratmetern Verkaufsfliche und im

400 Quadratmeter umfassenden Gastronomie-Bereich
grof$ geschrieben. Das gilt fiir das hochwertige SB-Sortiment
ebenso wie fiir Feinkost, Fleisch- und Wurstwaren, die an den
Bedienungstheken im Erdgeschoss prasentiert werden. Dabei
profitierten die Gebrider Richrath vom professionellen
Know-how ihres Licht-Partners: ,Die Baro-Produkte haben
mich mit dem besten Licht fiir die Waren iiberzeugt, insbe-
sondere an den Bedienungstheken®, begriindet Lutz Richrath
seine Wahl.

16

Q uswahl, Qualitdt und vor allem Regionalitit werden

Die Beleuchtung von Bedienungstheken ist keine triviale Aufga-
be, denn sie muss effizient und zugleich effektiv verschiedene
Faktoren zu einem attraktiven, teils emotionalen Gesamtbild
vereinen: Zunachst gilt es, die jeweiligen Warengruppen optimal
Zu prasentieren - mit in Leistung und Lichtfarbe abgestimmten,
warenschonenden Lichtquellen. Dariiber hinaus sollte das Licht
Ambiente und Raumsituation der Bedienungstheke architekto-
nisch unterstreichen. Und nicht zuletzt sind die Theken auch Ar-
beitsplatze fiir Fachpersonal, das eine durch Lichtverteilung und
-intensitdt entsprechend sichere und angenehme Beleuchtung
erwartet.
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Die Einbauleuchten iiber der Theke sind mit Speziallichtfarbe
+SpecialMeat” ausgestattet und so positioniert, dass eine
homogene Ausleuchtung der Waren gewébhrleistet ist.

Im Rewe Richrath heben sich die Bereiche der Bedienungstheken
durch helle, abgehidngte Decken von der restlichen Verkaufsflache
ab. So entsteht ein ,Raum im Raum®, der von einer differenzierten
Beleuchtung betont wird. Mit Tafeln, Displays und verglasten Rei-
feschranken an der Riickwand fiihlt sich der Kunde wie im hoch-
wertigen Fachgeschift. Die abgehangte Decke ermdglicht es, Ein-
bauleuchten einzusetzen - in diesem Fall vom Typ Intara RD 190
sowie Halbeinbauleuchten der Serie Intara EC, die fiir eine ratio-
nelle Installation alle den gleichen Einbaudurchmesser haben.

Die Einbauleuchten iiber der Theke sind mit LED in der Spezial-
lichtfarbe ,SpecialMeat” ausgestattet und so positioniert und aus-
gerichtet, dass einerseits eine homogene Ausleuchtung der Waren
gewahrleistet ist und andererseits aus Kundenperspektive Reflexe
auf den Glasflichen vermieden werden. Die Allgemeinbeleuch-
tung im Raum hinter der Theke erfolgt mit LED-Einbauleuchten
mit einer warmweiflen Lichtfarbe, zudem sorgen Halbeinbau-
strahler fiir ausreichend Helligkeit auf der Riickwand.

Dieses Beleuchtungskonzept der Wurst- und Fleischtheke lasst
sich problemlos auf Bedienungstheken fiir weitere Warengruppen
wie Kése oder Fisch iibertragen - wichtig ist es, die Beleuchtung
der Waren hinsichtlich der Leistung, Lichtverteilung und Lichtfar-
be jeweils anzupassen: Hier kommt die Erfahrung und die breite
Auswahl an LED-Treibern, Ausstrahlungscharakteristiken und
Standard- und Speziallichtfarben bei Baro zum Tragen. Unterm
Strich zahlt sich die Zusammenarbeit mit professionellen Licht-
partnern aus - denn eine attraktive Lichtqualitét ist eine Voraus-
setzung fiir den erfolgreichen Betrieb von Bedienungstheken.
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KASE UND WEIN
EINMAL ANDERS

Dobbin 0.C. Lange & Hans Wortelkamp

Kase und Wein waren schon immer ein kulinarisches Traumpaar.
Aber wer passt zu wem? Das Zusammenspiel der beiden ist nicht
immer einfach. Dieser Ratgeber stellt verschiedene Kombinations-
moglichkeiten von Kasen mit Weinen vor, die jede Verkaufskraft
an der Kise-Bedienungstheke anwenden kann. Basis sind tiber 50
generische Kdsesorten, die nach verschiedenen Geschmacksgruppen
vorsortiert wurden. Jeder Gruppe sind gangige Weinsorten zur Seite
gestellt, die in handelstiiblichen Weinregalen anzutreffen sind und nach
eigenem Geschmack (und Geldbeutel) ausgewdhlt werden kénnen.
Ihre Kunden werden es lhnen danken.

e

Ja, ich méchte ___ Exemplar(e) ,,Kidse & Wein - Basiswissen fiir den Kase-
Bedienungsverkauf zum Preis von 20,00 € inkl. MwSt. und Versandkos-
ten bestellen. Preis fiir Mehrfachlieferungen auf Anfrage.

BITTE PER FAX, E-MAIL ODER POST AN: B&L MedienGesellschaft
mbH & Co. KG, -Buchbestellung-, Max-Volmer-Str. 28, 40724 Hil-
den, Tel.: 0 21 03/204-460, E-Mail: fachbuch@blmedien.de

Firma

Vorname, Name

Strale

PLZ/0rt

Telefon Fax

E-Mail Datum/Unterschrift
Milch- KASE- .
Marketing  THEKE ""OPIO. Kisewes

B&L MedienGesellschaft mbH & Co. KG
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Graviere

Deutlich heller als zuvor
ist der Edeka-Markt Schwindt
nach der LEDTJmsteIIt'.!ng.

i L]

nder

Unterschied

Frische spielt bei Robert Schwindt, der in Bonn-Réttgen und im benachbarten Witterschlick

zwei Edeka-Markte mit jeweils etwa 700 Quadratmeter Verkaufsflache betreibt,

eine entscheidende Rolle. Damit sein Warenangebot in bestem Licht erscheint, hat er

seine Geschafte im vergangenen Jahr mit LED-Leuchten ausgestattet.

ir sind Neuerungen gegen-
iiber sehr aufgeschlossen,
53 aber der Charakter des Mark-

tes soll natiirlich bestehen bleiben und es
muss finanzierbar sein®, erklart Schwindt
einen Pfeiler seines Erfolgsrezeptes. Auch
deshalb zeigte er sich vor drei Jahren sehr
interessiert, als ,eher zufallig“ der Kon-
takt zu Stephan Boehme, Geschaftsfiihrer
von Ledexchange, entstand. ,Damals ging
es nur um den Austausch einiger Leuch-
ten, erinnert sich Schwindt. Die Lichtqua-
litdt und die Kostenersparnis tliberzeug-
ten den Edeka-Handler jedoch und so
stand fiir ihn aufler Frage, das Beleuch-
tungskonzept in Boehmes Hande zu le-
gen, als er sich entschloss, seine Filiale in
Witterschlick zu renovieren.

18

Aus organisatorischen Griinden fand der
Wechsel vom herkémmlichen Licht auf die
LED-Leuchten nach und nach wahrend
des Betriebs statt - mit iberwaltigendem
Erfolg. ,Der sichtbare Unterschied war
gravierend. Viele Kunden sind begeistert
auf mich zugekommen und haben davon
geschwarmt, wie hell es jetzt im Geschaft
ist, berichtet Schwind. Und ein weiterer
Punkt wurde immer wieder gelobt: Man
konne jetzt auch lesen, was auf den unte-
ren Leisten stehe. Denn durch einen dop-
pelt asymmetrischen Abstrahlwinkel wer-
den die Regalsysteme gleichmaf3ig von der
Decke bis zum Boden ausgeleuchtet.

Doch es gab nicht nur Zuspruch der
Kunden, sondern auch der Umsatz entwi-
ckelte sich deutlich nach oben. Genau

quantifizierbar sei das Wachstum, das auf
die neue Helligkeit zuriickzufiihren ist, al-
lerdings nicht, weil es in Witterschlick
noch andere Anderungen gegeben habe,
die sich positiv ausgewirkt hatten, erzdhlt
Schwindt. So wurde eine kleine Poststa-
tion, die im Vorfeld des Marktes anzufin-
den war, verlegt, und der freiwerdende
Platz fiir den Verkauf von Non-Food-Arti-
keln genutzt, was den befiirchteten Ver-
lust von Postkunden mehr als kompen-
siert hat. ,Wie grof der jeweilige Anteil
der verschiedenen Anderungen an dem
Umsatzplus ist, lasst sich nicht genau sa-
gen’, fasst Schwindt zusammen.
Quantifizierbar ist jedoch die Ersparnis,
welche die neuen energieeffizienten LED-
Leuchten nach sich ziehen. ,Das macht
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FUr professionelle, hochwertige und

moderne Lebensmittel-Prasentationen
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@ ISKO Prasentierbigel mit Teller

Hygienische und Professionelle Verkostung!
Hergestellt aus hochwertigem Edelstahi,

Dieser leichte Prasentierbigel hdngt ordnungsgemdat in
[hrer Theke, um lhren Kunden Verkostungen lhrer Kdstlichkeiten
vorzustellen. Die Kihlkette wird hierdurch nicht unterbrochen

und lhre Theke dient ebenfalls als Nies.- und Hustenschutz. ]

Durch den Prasentierblgel entsteht ein aktive Verkostung.

Lieferung ab 50,00 € Frei Haus

in Kombination mil: oder: -

| W—

88500 T 915 [weil) T8 #15 [schearz)
Ecledsiaabl Frissentiedgel Melomine Teber Maelamine Platte
30 x 190 % 13 omm 208 x 20mm 208 x 20mm
L 11,5% € neito 773 € netia T.73 € natto )

! Q . WaldteichstraBe 89  Tel.: 0208 - 69069-20
‘<I I:ls <®3 46149 Oberhausen Fax.: 0208 - 6906-21
" -z- www.isko-online.de Email: isko@isko-online.de
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sich schon deutlich bemerkbar. Ich gehe
davon aus, dass ich 30 bis 40 Prozent we-
niger Strom bendtige, so dass sich die In-
vestition allein iiber diesen Weg in drei bis
vier Jahren amortisiert hat’, erlautert der
Edeka-Héndler. Hinzu kommt die deutli-
che langere Lebensdauer von LED-Leuch-
ten, was aufgrund der kurzen Zeit, in der
es das neue Licht im Markt gibt, allerdings
noch nicht ins Gewicht fallt.

Angesichts dieser offensichtlichen Vor-
teile entschloss sich Schwindt, auch den
Markt in Rottgen lichttechnisch zu veran-
dern. ,Das war eine Ad-hoc-Entscheidung
von mir. Umso mehr war ich beeindruckt,
wie schnell und komplikationslos das
umgesetzt wurde®, beschreibt Schwindt
die Umstellung im Dezember, die auch bei
laufendem Betrieb durchgefiihrt wurde.
,Die Woche nach Nikolaus haben wir
meist eine kleine Delle, und da haben wir
das durchgezogen®, berichtet der Unter-
nehmer.

In dem Laden kénnen jetzt nicht nur be-
sondere Produkte durch entsprechende
Akzentbeleuchtung hervorgehoben wer-
den, sondern spezielle Foodleuchten rii-
cken Fleisch-, Fisch und Kase an der Bedie-
nungstheke ins rechte Licht und unter-

20

Die Bedienungstheken sind das Herz des Marktes in Bonn-Réttgen, denn hier werden 20 Pro-

zent des Umsatzes generiert.

stlitzen mit jeweils gewiinschten Farbef-
fekten den Verkauf der Frischware.

Diesen Effekt schitzt Schwindt beson-
ders, denn knapp 20 Prozent des Umsat-
zes im Rottgener Markt wird an den Bedie-
nungstheken erzielt. Wahrend Fleisch mit
8 Prozent und Wurst mit 5,1 Prozent tradi-
tionell unverzichtbar sind, hat sich mittler-
weile auch Fisch etabliert. 1,7 Prozent des
Umsatzes werden mit diesen Produkten
aus nachhaltigem Fang generiert. Abge-
rundet wird das Bedienungsthekensorti-
ment von einem Kdseangebot, das neben
Klassikern auch viele Spezialititen wie
Wildblumenkése oder Triiffelgouda um-

fasst und fiir 4,6 Prozent des Gesamtum-
satzes sorgt.

Das Fleisch und die Wurst fiir die Theke
wird ausnahmslos von der oder {iber die
Rasting GmbH, dem Fleischwerk der Ede-
ka Rhein-Ruhr, bezogen. Im SB-Bereich
sind neben den Handelsmarken wie ,gut &
giinstig” alle fiihrenden Markenartikler -
von Riigenwalder {iber Reinert und Wie-
senhof bis Herta - gelistet. Bei seinem An-
gebot hat Schwindt immer die verdnderten
Verzehrgewohnheiten im Blick. ,Seit 2003,
als ich in Rottgen meinen ersten Markt er-
oOffnete, hat sich der Fleischkonsum merk-
lich verandert", sagt er. Die Kunden kauften
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Individuelle Konzepte

Die Ledexchange-Gruppe entwickelt
von ihrem Hauptsitz in Rheinbreit-
bach bei Bonn individuelle Lichtkon-
zepte fiir viele Einsatzbereiche. Die
energieeffizienten LED-Leuchtmittel
stammen aus eigener Entwicklung
und sind VDE-zertifiziert. Zur Unter-
nehmensgruppe, die 2011 mit drei
Mitarbeitern startete und inzwischen
rund 60 Mitarbeiter beschaftigt, ge-
horen neben der Mutter GmbH die
Tochtergesellschaften LED Lichtlabor,
Montage, Netherlands B.V. und seit
Marz die Technologiezentrum GmbH.
Der Hersteller deutscher Markenpro-
dukte bietet somit ein umfassendes
Full-Service-Angebot rund um das
Thema LED.

seltener Fleisch, griffen aber vermehrt zu
héherwertigen Produkten und seien auch
bereit, dafiir mehr zu zahlen, fiithrt er aus.
Das gelte insbesondere fiir die kaufkraf-
tigeren Kunden des Rottgener Geschéftes,
wo der Durchschnittsbon mit 14,50 Euro
um 1,15 Euro hoher liegt als in Witter-
schlick.

Neben seinem zirka 26.000 Artikel um-
fassenden Sortiment und den kompeten-
ten Mitarbeitern punktet Schwindt mit
zwei bemerkenswerten Angeboten bei sei-
nen Kunden: Der in einem kleinen Ofen
selbst gerducherter Lachs wird besonders
gerne mitgenommen, und auch der Liefer-
service findet viel Anklang. Donnerstags

Sehr zufrieden ist Robert Schwindt mit der
neuen Lichtqualitat in seinen Markten.

wird zwischen 10 und 15 ausgeliefert, was
Dienstag und Mittwoch - meist von dlteren
Kunden - per Telefon oder Fax bestellt
wurde. Der Betrag, der in der Regel zwi-
schen 30 und 100 Euro liegt, wird vor Ort
kassiert. Der Lieferdienst hat sich zum luk-
rativen Geschaft entwickelt, denn mittler-
weile werden im Schnitt jeden Donnerstag
25 bis 30 Kunden angefahren.

So hat sich Edeka Schwindt in Bonn-
Rottgen und im benachbarten Witter-
schlick, wo auch ein gut gehender Party-
service angeboten wird, trotz starker
Konkurrenz etabliert - und seine Position
mit dem neuen Lichtkonzept weiter ge-
starkt.
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Im Selbstbedieungsbereich sind neben den Handelsmarken alle fiihrenden Markenartikler -
von Riigenwalder tber Reinert und Wiesenhof bis Herta - gelistet.
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Das neue
SelfCookingCenter®

Senses

o] ®

99 % unserer Kunden
sind sehr zufrieden.

TNS Infratest Kunden-
zufriedenheitsanalyse 2013.

Das weltweit einzige intelligente
Kochsystem, das fiihlt, erkennt,
mit- und vorausdenkt, von lhnen
lernt und sich mit Ihnen verstén-
digt, um lhr Wunschergebnis zu
erreichen.

Bringt viel. Verlangt wenig.
Unterstiitzt Sie perfekt.
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Software fur mehr
ervice an der Theke

Lutz Nungesser ist davon iliberzeugt, dass die
Webservices kiinftig eine Rolle spielen wer-
den. Sie sind funktional mit dem vergleichbar,
was Apps auf dem Smartphone leisten.

?: Herr Nungesser, Smartphones sind
aus unserem Alltag nicht mehr wegzu-
denken. Apps haben das Mobiltelefon
von friiher in einen multifunktionalen
Alleskénner verwandelt. Erwartet uns
mit Webservices eine vergleichbare
Entwicklung der Verkaufstheke - ist die
Waage der Zukunft multifunktional?

NUNGESSER: Ja und Nein. Die Webser-
vices werden sicherlich kiinftig eine Rolle
spielen, die funktional grob mit dem ver-
gleichbar ist, was Apps auf dem Smart-
phone leisten, sprich: Die Webservices
machen die Waage smarter, machen sie
cleverer. Die Idee, die wir damit verfolgen,
ist im Kern ganz einfach: Statt alles an
Funktionalitdt in die Waagensoftware zu
packen, 6ffnen wir mit den Webservices
die Waage fiir externe Loésungen. Das
bringt den Kunden in vielerlei Hinsicht
Vorteile.

?: Inwiefern?
NUNGESSER: Wie mit den Apps stellen

Webservices funktionale Erweiterungen

22

Webservices auf der Waage an der Verkaufstheke, inter-
agierend mit Backend-Prozessen: Was nach komplizierter
Technik klingt, soll kiinftig die Arbeit fir das Servicepersonal
vereinfachen und die Beratungskompetenz verbessern - das
jedenfalls verspricht Mettler Toledo begleitend zur Einfiih-
rung der neuen Waagenfamilie FreshWay. Lutz Nungesser,
Business Area Manager Retail Region Central Europe des

Unternehmens, erlautert die Anwendungsmaoglichkeiten.

Webservice fiir Fiihrungskrafte: Marktleiter

erhalten beispielsweise via Smartphone Zugriff
e auf die Waagen. Sie kénnen Abverkaufsstatistiken
— 1 einsehen und auf ihrem Smartphone vergleichen
oder Belegungen des Touch-Layouts auf SB-Waagen
an Aktionen anpassen.

L
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sehr individuell geméafd der Anforderun-
gen des Anwenders bereit. So lasst sich
das funktionale Profil der Waage nicht
nur schnell, sondern auch sehr flexibel an
den Bedarf des Retailers anpassen. Custo-
mizing-Prozesse werden schneller, und

die , Time-to-market” verkiirzt sich signi-
fikant.

?: Sie haben das Konzept der
Webservices vor wenigen Monaten
auf der Eurocis erstmals einem breiten
Fachpublikum vorgestellt - zeitgleich

zur Premiere ihrer neuen Waagenserie
FreshWay.

NUNGESSER: Richtig. Auf der Eurocis
zeigten wir Anwendungen im Zusam-
menspiel mit FreshWay und welche un-
terschiedliche Stufen der Integration sich
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bewerkstelligen lassen. Auf der einfachs-
ten Ebene kann dies die Einbindung eines
externen Browserfensters, etwa zum An-
zeigen von Produktinformationen, auf
dem Touchscreen oder Kundenbild-
schirm der Waage sein. Die nichste tech-
nische Stufe ist dann ein Abgreifen der
Wiegedaten durch einen Webservice, der
die Wiegedaten liest und nutzt oder -
noch einen Schritt weiter gedacht - die
Integration eines Webservice in die Waa-
genprozesse, bei denen der Webservice
die Waage steuert. Die oberste Stufe
markiert schliefdlich die Interaktion mit
Backend-Prozessen: Hierbei {ibernimmt
FreshWay mit dem Webservice Daten von
externen Anwendungen und sendet auch
Daten an die externe Anwendung zuriick.

,GROB VERGLEICHBAR
MIT APPS AUF
DEM SMARTPHONE"

?: Das widre die technische Seite. Was
heifst das fiir den Mitarbeiter, der die
Waage bedient? Konnen Sie Beispiele
nennen, wie der Mitarbeiter von
solchen Webservices profitiert?

NUNGESSER: Gerne. Wichtig vorab
ware noch zu erwidhnen: Die Webser-
vices sind immer vollstindig in das
Waagen-Layout eingebunden. Der Mit-
arbeiter arbeitet, unabhangig vom Grad
der technischen Integration, mit einer
einheitlichen Bedienoberflache. Fiir ihn
macht es also keinen Unterschied, ob
eine Funktion aus der Waagenanwen-
dung kommt oder sich eines Webser-
vices bedient. Der wesentliche Unter-
schied fur ihn ist, dass er mehr Un-
terstiitzung im Verkauf erfahrt.

Als Kklassische Anwendungsszenarien
mochte ich zwei, drei Beispiele heraus-
greifen. Nehmen Sie den Rezeptausdruck
an der Waage: In diesem Fall hinterlegt
der Retailer PLU-bezogene Rezepttipps
auf einem zentralen Web-Server. Die Ser-
vicekraft an der Verkaufstheke kann tiber
eine webbasierte Applikationstaste auf
eine Ganzseitendarstellung des Rezepts
zugreifen. Wiinscht der Kunde einen Aus-
druck, generiert der Web-Server hierzu
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Der Mitarbeiter erfahrt durch die Webservices mehr Unterstiitzung im Verkauf.

eine Bitmap-Druckdatei. Eine weitere ty-
pische Anwendung wére die wdochentli-
che Aktualisierung aller Preisschilder mit
den Preisdnderungen der Sonderangebo-
te. Servicekrafte konnen mit Hilfe des ent-
sprechenden Webservice die zu aktuali-
sierenden Preisschilder direkt aus der
Waagenapplikation heraus drucken. Wie
komfortabel das geht, zeigten wir auf der
Eurocis in Verbindung mit einem Evolis-
Drucker. Oder Groffmengen: Ein Webser-
vice kann den Mitarbeiter automatisch
mit Eingabe der PLU eine Staffelpreis-
Vorschau liefern, so dass der Mitarbeiter

den Kunden unmittelbar wahrend des
Bedienprozesses auf mogliche weitere
Preisvorteile hinweisen kann.

AbschliefSend noch ein Beispiel fiir eine
klassische Interaktion mit Backend-Pro-
zessen: die Online-Inventur. Dies funktio-
niert dann so: Die Waage weist via Web-
service den Mitarbeiter an, welche Be-
standsware er als nachstes zu verwiegen
hat, und mit dem Verwiegen wird das In-
venturergebnis automatisch in das Be-
standsmanagement libertragen. Wenn wir
mehr Zeit hatten, konnte ich die Reihe
noch fast beliebig lange fortsetzen ...
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VVachstum und
Herausforderung

Die Scheidegger KaseAlpe,
ein Familienunternehmen
vom Bodensee, beliefert
Einzelhéndler im siiddeut-
schen Raum mit Heumilch-
kase. Geschaftsfiihrer
Andreas Sinz nutzt dabei die
Warenwirtschaftslésung
Apro.con zur Steuerung
seiner betriebswirt-

schaftlichen Vorgange.

ie Scheidegger KaseAlpe liegt auf
E iiber 800 Hohenmetern, hoch

iiber dem Bodensee. Wer Inhaber
und Geschéftsfiilhrer Andreas Sinz be-
sucht, kann die unberiihrte Natur des
Westallgdus geniefien. Die Naturbelas-
senheit und Tradition seiner Heimat sind
es auch, die Sinz inspirieren. Er vertreibt
Heumilchkise aus kontrollierter Produk-
tion an rund 100 Einzelhdndler in Sid-
deutschland. Der Kiase kommt von zwolf
umliegenden Kasereien und Sennereien
sowie einer Kasereigenossenschaft, in
der Sinz selbst Mitglied ist.

Das landwirtschaftliche Familienun-
ternehmen in fiinfter Generation ist in
den letzten Jahren rapide gewachsen.
Was mit einem Wochenmarktstand be-
gann, hat sich mittlerweile zu einem Han-
delsbetrieb inklusive eigener Vertriebs-

24

J

=

il

Bei der Kommissionierung der Produkte ist die Warenwirtschaftslésung Apro.con mittler-

weile unverzichtbar.

flotte entwickelt. Mit dem Wachstum des
Betriebs wuchs auch das Bediirfnis nach
einer umfassenden Warenwirtschaftslo-
sung.

Gestiegener Verwaltungsaufwand

Urspriinglich verkaufte Sinz seine Pro-
dukte auf Wochen- und Bauernmarkten
direkt an die Endkunden. Den Einstieg in
den Zwischenhandel hatte er einer Zu-
fallsbegegnung zu verdanken. Ein Super-
marktbesitzer wurde auf den Heumilch-
kdse aufmerksam und fragte Sinz, ob er
sich nicht vorstellen konne, seinen Markt
zu beliefern. Die Belieferung eines einzi-
gen Kunden war mit verhiltnismaflig
geringem Aufwand zu realisieren. Es ge-

niigte eine Waage zur Kommissionie-
rung und ein Textverarbeitungspro-
gramm fiir das Erstellen von Auftragen,
Rechnungen und Lieferscheinen. ,Pro-
fessionelle Warenwirtschaft war fiir uns
damals noch tiberhaupt kein Thema®, er-
innert sich Sinz. Der Unternehmer nahm
den Auftrag an, erkannte, welche Mog-
lichkeit sich ihm eroffnete, und begann
mit der Akquirierung.

Gleichzeitig bedeutete das Wachstum
auch neue Herausforderungen. Bald
reichte ein Kiihlfahrzeug nicht mehr fiir
die Auslieferung aus, Personal musste
zur Kommissionierung eingestellt wer-
den und der Artikelstamm wurde vergro-
Bert. Mitjedem Neukunden stieg der Ver-
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waltungsaufwand fiir die Warenwirt-
schaft. Die Methoden, mit denen Sinz bis-
her gearbeitet hatte, stieflen an ihre
Grenzen: ,Fiir mich war es fast unmog-
lich, den Durchblick bei all den Auftragen
zu behalten.” Also schaute er sich auf dem
Markt nach Alternativen um. Sein Fach-
handler Michael Mortl empfahl ihm die
Warenwirtschaftssoftware Apro.con, das
vom Fachhéndlerverbund Syner.con ver-
trieben wird. Die Software ist exklusiv fiir
programmiert
worden. Sie hilft dem Unternehmer, den
Uberblick zu behalten, und liefert alle be-
triebswirtschaftlichen Kennzahlen, um
die Betriebsabladufe zu optimieren.

Lebensmittelbetriebe

Effiziente Tourenplanung

Durch das stetige Wachstum des Unter-
nehmens erweiterte sich auch die EDV
nach und nach. So entstand vor der Ein-
fithrung von Apro.con eine unverfloch-
tene Ansammlung an Programmen, die
jeweils fiir lediglich einen Arbeitsschritt
genutzt wurden. Man nutzte separate
Losungen fiir Rechnungsstellung, Eti-
kettierung, Auftragsabwicklung, Arti-
kelpasse, Angebotserstellung und Preis-
kalkulation. Viele Daten mussten
doppelt gepflegt werden, da die einzel-
nen Arbeitsschritte nicht miteinander
vernetzt werden konnten. ,Da kamen
viele kleine Zeitfresser zusammen®, so
Sinz. Mittlerweile kénnen alle Arbeits-
schritte von der Angebotserstellung
iiber die Kommissionierung und Etiket-
tierung bis zur Finanzbuchhaltung in-
klusive der Erstellung aller relevanten
Dokumente innerhalb der Warenwirt-
schaftssoftware realisiert werden.

»,Wenn eine Lieferung raus geht, kann
ich die Rechnung dazu per Knopfdruck
erstellen. Die Daten kommen direkt aus
dem System. Oder wenn ich am Ende
des Tages sehen mochte, was ich heute
alles verkauft habe, bekomme ich die
Daten dazu gleich per Mausklick®, be-
schreibt Sinz Synergieeffekte. Die einge-
sparte Zeit verwendet er fiir die Pflege
von Kundenkontakten. Mindestens alle
zwei Wochen telefoniert er mit jedem
Kunden und erkundigt sich nach Wa-
renbestand und Zufriedenheit. Auch bei
der Organisation des Fuhrparks unter-
stiitzt die Warenwirtschaftssoftware.
Sie hilft bei einer effizienten Tourenpla-
nung fiir die drei Kiihlfahrzeuge.
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Immer wieder wurde Sinz auch nach
Verkaufsmoglichkeiten im SB-Kiihlregal
gefragt. Der Aufwand dafiir ist grofier
als bei Produkten, die an der Bedie-
nungstheke verkauft werden. ,Der Kase
muss geschnitten, gewogen, verpackt
und etikettiert werden. Anfangs war
das eine ziemliche Herausforderung fiir
uns®, erklart der Unternehmer. Vor al-
lem die Etikettierung ist mit hohem
Aufwand verbunden. Jeder Kunde hat
unterschiedliche Anspriiche an das Eti-
kett. So sind nicht nur Logo und Layout
von Kunde zu Kunde unterschiedlich. Es
muss vor allem sichergestellt werden,
dass der abgedruckte Barcode vom je-
weiligen Kassensystem des Kunden
korrekt gelesen werden kann.

Bei mittlerweile rund 100 Kunden
und 150 verschiedenen Artikeln hilft
Apro.con den Uberblick zu behalten.
,Bei diesem Auftragsvolumen ist es
wichtig, flexibel zu sein und immer das
passende Etikett mit allen gesetzlich
vorgeschriebenen Angaben parat zu ha-
ben®, erlautert Sinz. Die Warenwirt-
schaftslosung unterstiitzt das Etiketten-
Management. Mit dem Apro.con-Etiket-
tendesigner koénnen individuelle Eti-
ketten entworfen werden - egal, ob

Das Unternehmen
von Andreas Sinz ist
in den letzten Jahren
rapide gewachsen.
Der gréBere Verwal-
tungsaufwand wird
mit einem speziellen
Warenwirtschafts-
system bewaltigt.

Sinz’ Kunde sein Logo links, rechts,
oben oder unten, schwarz-weif3 oder
auf vorgedruckte Farbetiketten ge-
druckt haben moéchte. Die Warenwirt-
schaftssoftware iibernimmt auch die
kundenspezifische Verwaltung der Eti-
ketten: Einmal angelegt, liefert das Sys-
tem auf Knopfdruck fiir jeden Kunden
das passende Etikett. Die Software stellt
auflerdem sicher, dass die abgedruck-
ten Daten der Lebensmittel-Informa-
tionsverordnung (LMIV) entsprechen.

Losung fiir Sonderwunsch

Sinz benutzt vor allem die Software-
Bausteine Warenausgang und Etikettie-
rung. Dank des modularen Aufbaus
kann die Warenwirtschaftssoftware mit
dem Betrieb mitwachsen. Auch wenn
eine Funktion einmal nicht in den Stan-
dardmodulen enthalten ist, kann in-
dividuell nachgebessert werden. ,Einer
unserer Kunden wollte einmal den
Bruttoverkaufswert der Ware direkt auf
den Lieferschein gedruckt haben. Eine
solche Funktion gab es in Apro.con
noch nicht. Ein Anruf geniigte, und das
Apro.con-Team hat eine Losung fiir mei-
nen Sonderwunsch gefunden®, berich-
tet Sinz.

25



KOMPAKT - Bedienung & Technik

Fotos: MPreis

Bei den Projekten auf Ortsbezug zu setzen, ist ein Eckpfeiler des Erfolges von MPreis.

Renalssance
des Marktplatzes

Die architektonische Qualitdt seiner Filialen ist ein Markenzeichen des regionalen

Nahversorger MPreis. Jeder der 250 Markte im Alpenraum ist individuell gestaltet

und tragt die Handschrift eines heimischen Architekten. Sie fligen sich harmonisch

in die Landschaft ein und besitzen ein eigenes Flair.

bwohl jeder Markt individuell ist
und auf den konkreten Ort ein-
geht, ist er als MPreis wahrnehm-
bar. Die anspruchsvoll gestalteten Markte
schaffen Identitat fiir die Region, spiegeln
in Formen und Materialien die Elemente
der Landschaft wider und lassen eine At-
mosphére entstehen, in der sich Kunden
und Mitarbeiter wohlfiihlen. Oft ist eine
Filiale die wichtigste Kommunikations-
und Begegnungsflache im Ort - die mo-
derne Fortfiihrung der Tante-Emma-
Laden. Mal ist ein Markt ein einladend of-
fener, fast schon mediterran wirkender
Marktplatz, mal tiberzeugen die Attrakti-
vitit eines Gebdudes und die vorbildliche
Umsetzung als Passivhaus.
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Bei allen Projekten auf Individualitat
und Ortsbezug zu setzen, macht den
Erfolg der Unternehmerfamilie Molk
aus, die hinter der Handelskette steckt.
Die Griindung des Nahversorgers, der
mittlerweile 5600 Mitarbeiter beschaf-
tigt, geht auf das Jahr 1920 zuriick, als
Johann und Therese MOolk ihr erstes
Lebensmittelgeschift in Innsbruck er-
offneten. 1973 gab es 30 Therese-Molk-
Geschéfte, 1974 wurden sie in MPreis
umbenannt. Heutzutage zieht es bis zu
150.000 Kunden taglich in die Filialen.
Rund 800 Millionen Euro Jahresumsatz
macht das Familienunternehmen, das
einen Grofsteil der Filialen in Tirol be-
treibt.

Zwei eigene Produktionsstitten gehoren
heute zum Betrieb: die Alpenmetzgerei
und die Backerei Therese Molk. In 160
Markten empfiangt ein Baguette-Bistro
die Kunden im Vorkassenbereich. Brot
und frisch zubereitete Speisen werden
hier angeboten, eingebettet in eine mo-
derne und entspannte Atmosphdre.

Bis heute préagt die Verbundenheit mit
der Region alle unternehmerischen Ent-
scheidungen. Die Identifikation mit der
Marke , Tirol“ ist stark. Verantwortung fiir
die heimische Landwirtschaft zu iiberneh-
men gehort zum Selbstverstandnis der Fa-
milie Molk. Sie vertreibt viele Waren von
lokalen Herstellern. Der Vermarkter ist der
wichtigste Vertriebspartner fiir kleine und
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mittelgrofle Handwerksbetriebe sowie
Lebensmittelproduzenten aus der unmit-
telbaren Nachbarschaft.

Auch bei Bio-Produkten gilt die Han-
delskette als Pionier. Heute bietet das Un-
ternehmen - beispielsweise mit der Marke
Bio vom Berg - die grofite Vielfalt an biolo-
gischen Lebensmitteln aus Tirol an. Die
Marke ist im Besitz der heimischen Bio-
Bauern und steht fiir eine Erzeugung in
der alpinen Kleinstruktur. Mehr als 130
verschiedene Lebensmittel zeugen von
der regionalen Vielfalt, darunter Wurst-
und Fleischwaren wie Tiroler Bio-Jungrind
sowie Milch- und Molkereiprodukte. Auch
mit laktosefreien und veganen Angeboten
versteht man es, sich auf die veranderten
Erndhrungsgewohnheiten seiner an-
spruchsvollen Klientel einzustellen.

Preis fiir alternativen Baustil

Diese Philosophie ldasst das Unterneh-
men kontinuierlich wachsen. Mit zahlrei-
chen Green-Building-Projekten setzt die
Handelskette iiberdies einen Schwer-
punkt im umweltbewussten und nach-
haltigen Handeln. Ein Beispiel: Der Be-
trieb bezieht zu 100 Prozent Okostrom
aus Tirol. Pramierungen fiir Umwelt,
Nachhaltigkeit und Regionalitit sowie
Auszeichnungen fiir den alternativen
Baustil und die Qualitit als Arbeitgeber
bestidtigen den Weg des Familienunter-
nehmens.

Wer Qualitdt und Nachhaltigkeit einen
so hohen Stellenwert einraumt, macht bei
der Ausstattung keine Kompromisse. ,Den
Mitarbeitern ein angenehmes Arbeitsum-
feld zu ermoglichen und das Einkaufser-
lebnis nicht durch Stérungen zu triiben -
das hat absolute Prioritat”, erklart Unter-
nehmenssprecherin Ingrid Heinz. Bei aller
Individualitat der Markte ist deshalb ein
einheitlicher Datenstand in allen Filialen
wichtig. Werden beispielsweise neue Prei-
se nicht zuverlassig an die einzelnen Peri-
pheriegerdte iibermittelt und ein vom
Kunden ausgewahlter Artikel ist an der
Kasse teurer als auf dem Preisschild, kann
das zu unangenehmen Diskussionen fiih-
ren. Gleiches gilt, wenn die Deklarations-
dnderungen zu einem allergentechnisch
sensiblen Produkt nicht durchgehen. Fle-
xible und effiziente Technik, die sich auch
optisch an die Gegebenheiten des Marktes
anpasst, seien deshalb unumganglich, be-
tont Ingrid Heinz.
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| Obwohl jeder Markt individuell ist,
kann man ihn als MPreis-Filiale wahrnehmen.

Im Kassenbereich werden Checkout-
Waagen von Bizerba eingesetzt. Zudem
kommen an der Frischetheke in 75 Mark-
ten PC-Waagen der K-Class des Balinger
Unternehmens zum Einsatz. ,Leistungs-
fahige und langlebige Waagen sind fiir
uns unverzichtbar. Auch die problemlose
Anbindung der Software von Drittanbie-
tern ist uns wichtig. Wir achten zudem
auf ein ausgezeichnetes Preis-Leistungs-
verhaltnis bei Anschaffung und Betrieb®,
erlautert Ingrid Heinz die Anforderungen.
,Bei der Funktionalitdt kommt es uns auf
einen grofden Bildschirm fiir unsere Kun-
den und ein System mit Touch-Screen fiir
unser Personal an. So kénnen wir eine fle-
xible Bedienerfiihrung fiir die aktuell
rund 500 Mitarbeiter sicherstellen, die
mit den Geraten arbeiten®, fithrt sie aus
Im Back-Office setzt der Nahversorger
auf die Management-Software Retail Con-
trol. So konnen alle Waagen im Filialnetz
an unterschiedlichen Standorten automa-
tisiert installiert, konfiguriert, tiberwacht
und gewartet werden. Ohne, dass ein Be-
nutzer eingreifen muss, lassen sich Soft-
warefunktionen und Anderungen aufallen

Waagen nachriisten. Selbst bei komplexen
Installationsaufgaben ist der Administra-
tionsaufwand gering.

Die zentrale Waagen-Software lief$ sich
inklusive Bildschirmdesign, Farbgestal-
tungen und Bedienabldufe im Hintergrund
aufallen Waagen aufspielen. Dadurch stellt
die Supermarktkette sicher, dass jeder Mit-
arbeiter mit jedem Gerat arbeiten kann,
ohne sich neu orientieren zu miissen.

Bizerba-Losungen unterstiitzen die Ar-
beit des Handelsunternehmens an vielen
weiteren Stellen: Manuelle Schneidema-
schinen sorgen in den Markten dafiir,
dass die Ware frisch und nach hohem
Qualitatsstandard aufgeschnitten wird. In
der Fleisch-Produktion der Alpenmetzge-
rei kommen Preisauszeichner, Wageter-
minals und Etikettendrucker zum Ein-
satz. Die intelligente Industrie-Software
unterstiitzt die reibungslose Produktion.

,Es macht sich fiir uns bezahlt, auf ei-
nen internationalen Hersteller zu setzen,
der unseren regionalen Markt kennt und
uns vernetzte Hard- und Softwarel6sun-
gen bietet, die zu uns passen, betont In-
grid Heinz.
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Beate und Giinter Hundrieser haben in Velbert einen GenieBertempel errichtet, dessen guter Ruf weit liber die Stadtgrenzen hinaus reicht.

\\Wohlfuhlen inklusive

Im E-Center Hundrieser werden die Frischwaren besonders akzentuiert in Szene gesetzt. Die Bedienungs-

theken, ihr Interieur, die Ware und nicht zuletzt auch das Personal pragen das Profil dieser Abteilungen.

flache, 25.000 Artikel, davon rund 50

Prozent gekiihlte, tiefgekiihlte und unge-
kiihlte Frischwaren, Umsatz weit iiber 20
Millionen Euro, knapp 20 Prozent Umsatz-
anteil aus den Bedienungsabteilungen,
110 Mitarbeiter/innen - das sind die her-
ausragende Merkmale des E-Centers von
Beate und Giinter Hundrieser in Velbert. Es
ist ein Vorzeigemarkt und echter Hingu-
cker zugleich, der zeigt, wie man mit einem
gekonnten Mix aus Spitzenprodukten und
preisgilinstigen Sortimentsbausteinen Le-
bensmittel in Szene setzten und dem All-
tagseinerlei der Discounter Paroli bieten
kann.

Im November 2014 haben die Eheleute
Hundrieser den Markt mitten in Velbert er-

| nsgesamt 3900 Quadratmeter Verkaufs-

offnet. Insgesamt ist damit die Filialzahl
der Hundrieser-Markte im Grofdraum Es-
sen auf fiinf angewachsen. Neben Mut ge-
hoért auch eine gewisse Portion Durchhal-
tevermogen dazu, verrdt Giinter Hund-
rieser. Denn so ein Flaggschiff segelt nicht
vom ersten Tag an unter vollen Segeln.
Aber nach gut eineinhalb Jahren ist der be-
triebswirtschaftliche Breakeven langst er-
reicht. ,Klasse statt Masse hiefd einmal
mehr das Rezept, um gegen die Discounter,
inklusive Kaufland, im unmittelbaren Um-
feld die Nase vorn zu haben.

,Genuss fiir alle Sinne“ lautet folgerichtig
das Motto in diesem Markt. Und man spiirt
es sofort: Der Obst und Gemiisemarktplatz
direkt am Eingang, im Anschluss die Mol-
kereiprodukte der gelben und weifden Li-

nie und dann der imposante Bedienungs-
block auf der Kopfseite des Marktes.
Fleisch, Wurst, Kase, Antipasti, Feinkost
und Fisch sind in verschiedenen, riumlich
getrennten Bedienungsabteilungen unter-
gebracht. ,Probieren erwiinscht!*, heifst es
hier. Es tiberrascht nicht, dass die Bedie-
nungstheken dieses E-Centers beachtliche
19 Prozent zum Gesamtumsatz beitragen.

,Bedienungsabteilungen leben jedoch
nicht nur von der Ware und ihrer Prisenta-
tion“, betont Beate Hundrieser. ,Wir brau-
chen erstklassiges Personal, das sehr gut
ausgebildet ist, um kompetente Ansprech-
partner fiir unsere anspruchsvollen Kun-
den zu haben" fithrt sie aus. Das ist nicht
immer ganz einfach und erfordert eine
sorgfaltige Personalauswahl. Aber der gute

1

Blickfang: Ordnung und Ubersicht bei hoher Attraktivitat und perfekter Hygiene bieten die Feinkostschalen, die Thekendienstleister Isko in Ober-
hausen speziell fiir Bedienungsabteilungen entwickelt hat.
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Kéase vom Feinsten ebenso wie Gouda oder eine
der vielen selbstgemachten Frischkasevarian-
ten: Mit rund 400 verschiedenen Kasesorten
lassen sich (fast) alle Kundenwiinsche erfiillen.

Erfahrungs- und Gedankenaustausch: Giinter
| Hundrieser (inks) hat in Gerjan Koopsen (Isko,
$88 Oberhausen) einen kompetenten Thekenberater
4 % fir seine Bedienungstheken gefunden.

Der imposante Bedienungsblock auf der Kopf-
seite des Marktes, der Fleisch, Wurst, Kase,
Antipasti, Feinkost sowie Fisch bietet, tragt
mit 19 Prozent zum Gesamtumsatz bei.

Ruf der Hundriesers im Grofdraum Essen
weckt auch bei den Jobsuchenden das Inte-
resse an den angebotenen Arbeitsplatzen.
,Rund drei Viertel aller Aktionen in die-
sem Markt sind inzwischen themengesteu-
ert", verrat Gunter Hundrieser. ,Damit set-
zen wir deutliche Akzente gegeniiber allen
unseren Wettbewerbern®, erklart der Voll-
blutkaufmann. Bei so vielen exklusiven
Sortimenten und Artikelgruppen fallt es
nicht schwer, die Kunden neugierig zu ma-

chen und auch an hoch- oder hoherwertige
Artikel heranzufithren. ,Standard kann
schliefilich jeder”, wissen Beate und Gilinter
Hundrieser.
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Perfektes Prepacking: Scheiben und Stiicke,
horizontal dargeboten und indirekt beleuch-
tet, sind besonders fiir eilige Kasekunden at-
traktiv.

Themenbetonte Aktionen statt Preisverhau:
Hier im Bild eine Verbundpréasentation mit Fer-
tigmdisli und den passenden Molkereiprodukten,
wie Milch, Quark oder Joghurt. So geht Idee!
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Die umluftgekiihlte Theke ,AirMaxx"“ ist ein Anziehungspunkt im Ladenkonzept von Rewe Kramer im Stadtzentrum von Recklinghausen.

Auldergewohnliche
VVarenprasentation

Wer behauptet, dass eine Kiihltheke nur gerade sein darf? Aichinger hat mit der AirMaxx

eine runde Umluftkiihltheke auf den Markt gebracht. Die Form verspricht eine auBergewdohnliche

Warenprasentation und macht die Thekenanlage zu einem Kommunikationsspot.

eue Kithlmobel auf den Markt zu bringen erfordert

N heute mehr Know-how denn je, da die Anspriiche

an Energieersparnis, optimale Prasentationsflache

und modernes Design enorm gestiegen sind. Aus diesen

Griinden hat Aichinger jetzt eine runde Umluftkiihltheke

entwickelt. Der AirMaxx ist auf jedes Ladenkonzept ab-

stimmbar und ein Kommunikationsspot, der die Kunden bei
ihrem taglichen Einkauf iberzeugt.

Der AirMaxx bietet eine 360-Grad-Rundumsicht auf die

ausgelegten Waren, bei einer Nutzflache von 1,34 Quadratme-
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ter. Dank leicht beweglichem Drehteller kdnnen die besten
Stiicke von allen Seiten betrachtet werden - und das bei mini-
maler Abtrocknung. Durch den runden Aufbau ist bis zu 30
Prozent mehr sichtbare Ware im Blickwinkel der Kunden als
bei einer normalen, geradlinigen Thekenanlage. Die flexiblen
Einsatzmoglichkeiten, beispielsweise fiir Fleisch- und Wurst-
waren sowie fiir Kuchen oder Torten, machen den AirMaxx
zudem zu einem Allrounder unter den modernen Kiihltheken.

Die neuartige Losung passt hervorragend in jede Theken-
strecke. Dabei spielt es keine Rolle, ob das Modul am Anfang
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und Ende positioniert wird oder als Blickfang in der Mitte,
der die Thekenstrecke auflockert. Durch die individuelle
Frontgestaltung ist es moglich, ein einheitliches Laden-
design mit anderen Kithlmdbeln zu gestalten oder den Air-
Maxx aus der Masse hervorstechen zu lassen. Als wirkungs-
volles Zubehor bietet Aichinger ein passgenaues Schalenset
im kontrastreichen Schwarz, das die Ware ins rechte Licht
rickt und den Abverkauf weiter steigert.

Genaue Messungen im hauseigenen Test-Center ,AiMA“
(Aichinger Measurement Area) des Multispezialisten aus
Wendelstein garantieren einen reduzierten Energiever-
brauch und eine Zuverlassigkeit auch bei schwierigen Be-
dingungen. In ausfiihrlichen Tests wurden dabei auch alle

Rundumblick auf
die Hightech-Theke

Die Internetseite www.airmaxx360.de bietet jedem die
Maoglichkeit, die Hightech-Theke von allen Seiten zu be-
trachten und genau unter die Lupe zu nehmen. Auf der
Homepage www.aichingerde findet man iberdies Kun-
denresonanzen zur runden Umluftkiihltheke und viele in-
teressante Fakten zu modernen Ladeneinrichtungen.

Die runde Form der Theke ist ein Blickfang und ermdglicht eine
auBergewdhnliche Warenprasentation.

gangigen Kaltemittel bestatigt, um eine hochstmaogliche Fle-
xibilitdit zu gewdhrleisten. Um den Betreibern eine mog-
lichst hohe Betriebssicherheit zu bieten, wurde der AirMaxx
so konstruiert, dass selbst der Ausfall von Klimaanlagen im
Verkaufsraum nicht dazu fihrt, dass frische Ware leidet und
vielleicht sogar weggeworfen werden muss.

Besser verpacken

Das umfassende Produktprogramm von
MULTIVAC bietet effiziente Losungen fir
Vakuum-, Skin- und MAP-Verpackungen
in allen Leistungsklassen.

<7 MULTIVAC

BETTER PACKAGING
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Mit der Danaos CC kénnen auch abgepackte Fleisch- und Wurstwaren attraktiv prasentiert werden.

Die Kombilosung

Anna Rita Pitta-
rello ist Leiterin
des Produktma-
nagements fiir
Theken bei Carrier
Kaltetechnik
Europa.

?: Flir den flexiblen Einsatz von

Theken bietet Carrier zwei konvertierbare
Thekenmdébel unter der Bezeichnung
,Danaos Convertible Counter (CC)"“und
,Cabrio” Was steckt genau dahinter?

PITTARELLO: Der Thekenbereich lockt im
europadischen Lebensmittelhandel beson-
ders viele Kunden an. Lésungen, die hohe-
re Flexibilitat, Variabilitat und Einzigartig-
keit bei Produktangebot und -prasentation
ermoglichen, gewinnen dabei im Interesse
der Kundenzufriedenheit zunehmend an
Bedeutung. Dank der konvertierbaren
Theken Danaos CC und Cabrio von Carrier
Kéltetechnik sind Handler nicht langer ge-
zwungen, mehrere Mobel zu erwerben, da
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sich diese jederzeit an das Layout der Ver-
kaufsflache anpassen lassen. Die Prasenta-
tion frischer und abgepackter Lebensmit-
tel kann je nach Kapazititen des Betreibers
und Offnungszeiten in Bedienungs- oder
Selbstbedienungstheken erfolgen. Die
Konvertierung kann der Marktbetreiber
selbst vornehmen. Spezialwerkzeuge und
Fachkenntnisse sind nicht erforderlich.

?: Also ein Mébel sowohl fiir den
Bedienungs- als auch fiir den Selbstbe-
dienungsverkaufvon gekiihlten Frisch-
waren. Lassen sich auch in einer Theke
beide Verkaufsformen kombinieren?
Das heifst, Bedienungsartikel neben Pre-
packing-Angeboten in einem Mobel?

Mit einer konvertierbaren Kiihltheke wird mit wenigen Handgriffen
aus einer Bedienungstheke eine offene SB-Truhe zum Beispiel fiir das
Prepacking. Anna Rita Pittarello, Leiterin des Produktmanagements

fiir Theken bei Carrier Kaltetechnik Europa, erldautert das Prinzip.

PITTARELLO: Der Vorteil einer konver-
tierbaren Theke ist ihre Anpassungsfa-
higkeit und Flexibilitat, die in einem Mo-
bel gegeben ist. Das heifdt aber nicht,
dass gekiihlte Frischwaren und abge-
packte Ware zur gleichen Zeit im selben
Mobel prasentiert werden sollten. Le-
bensmitteleinzelhdndler kénnen beide
Verkaufsformen abdecken indem sie das
Mobel entweder in eine Bedienungs-
oder in eine Selbstbedienungstheke um-
wandeln.

?: Zu einer funktionalen Bedienungstheke
gehort ein Arbeitsplatz zum Schneiden
oder Vorverpacken. Ist der bei Danaos

CC und Cabrio gegeben?
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PITTARELLO: Sowohl Danaos CC als auch
Cabrio sind standardmaf3ig mit einer Ar-
beitsplatte aus Edelstahl ausgestattet, wei-
tere Materialien sind auf Anfrage verfiig-
bar. Diese Arbeitsplatte bietet den nétigen
Platz zum Schneiden oder Verpacken der
Ware. Carrier Kaltetechnik bietet eine gro-
e Anzahl an Zubehor wie zum Beispiel
Schneidbretter; Messerhalter und Waagen,
die dem Verkaufspersonal die Arbeit er-
leichtern. Die Schneidbretter und Waagen
sind auf der Arbeitsplatte fixiert. Fiir eine
verbesserte Ergonomie konnen die Waa-
gen alternativ auch in die Arbeitsplatte in-
tegriert werden.

?: In welchen Ausmaf3en, gemeint sind Brei-
te mal Tiefe, sind die Modelle verfiigbar?

,FREIHEIT BEI DER
LADENGESTALTUNG"

PITTARELLO: Beide Mdbel werden in vier
unterschiedlichen Lingen angeboten:
1250, 1875, 2500 und 3750 Millimeter).
Danaos CCist erhaltlich mit einer Tiefe von
780 Millimeter, wohingegen die Auslage-
flache der Cabrio-Theke eine Tiefe von 850
Millimeter aufweist. Beide Theken gibt es
jeweils als steckerfertige Version oder zum
Anschluss an eine zentrale Kélteanlage.
Dariiber hinaus sind alle Theken in drei
ansprechenden Designs erhaltlich. Dies
unterstreicht noch einmal die Flexibilitit
des Systems und gibt Hindlern mehr Frei-
heit bei der Ladengestaltung.

?: Ein Wort noch zu den Betriebskosten.
Der Lebensmitteleinzelhandel erwartet
von modernen Kiihmobeln minimale
Betriebskosten. Mit welchen Eckwerten
muss er bei den konvertierbaren
Modellen rechnen?

PITTARELLO: Wir verstehen, dass ver-
schiedene Faktoren die Betriebskosten ei-
nes Lebensmitteleinzelhdndlers beeinflus-
sen, wenn es um konvertierbare Theken
geht. So spielt zum Beispiel die Dauer des
Betriebs in Selbstbedienungs- oder Bedie-
nungsmodus ebenso eine Rolle wie die
Marktumgebung. Eine konvertierbare
Theke bietet Lebensmitteleinzelhdndlern
eine kombinierte Selbstbedienungs- und
Bedienungslésung fiir eine maximale Nut-
zung der Stellfliche bei gleichzeitiger Re-
duktion der Investitionskosten.
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Die konvertierbare Danaos CC lasst sich hervorragend als Bedienungstheke einsetzen - bei-
spielsweise fiir Kase.

i il # ‘-‘-‘:'_.-’ l

R L S 3
Die Schneidbretter und Waagen sind auf der Arbeitsplatte fixiert. Alternativ konnen die Waagen
auch in die Arbeitsplatte integriert werden.

Fiir die konvertierbare Theke gibt es eine groBe Anzahl an Zubehor wie Schneidbretter, Messer-
halter und Waagen.
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Am neuen Standort in Nattheim
| bieten ein Verwaltungsgebaude,

ine groBe Montagehalle sowie
chmodernes Lagersystem
latz fiir weiteres Wachstum.

A

Robust und effizient

Die Holac Maschinenbau GmbH ist ein weltweit anerkanntes Unternehmen auf dem Sektor der

Schneidetechnik von Nahrungsmitteln. Seit mehr als 50 Jahren bietet die wiirttembergische Firma

Losungen fiir das maschinelle Schneiden von Fleisch und Fleischerzeugnissen sowie Kase.

ie robusten und effizienten Ma-
E schinen von Holac werden aus-

schliefllich am neuen Standort,
den das Unternehmen Ende vergangenen
Jahres bezogen hat, entwickelt und ge-
baut. In Nattheim bieten jetzt ein Verwal-
tungsgebaude, eine grofe Montagehalle
sowie ein hochmodernes Lagersystem
auf mehr als 12.000 Quadratmetern Platz
fiir Innovationen und weiteres Wachs-
tum. Besonders stolz ist das Unterneh-
men auf das im Mittelpunkt des Gebaudes
gelegene Kundenzentrum. Es bietet her-
vorragende Voraussetzungen, um die
vielseitig einsetzbaren Schneidemaschi-
nen zu prasentieren, zu testen und wei-
terzuentwickeln.

Ein Highlightim Holac-Programm ist die
Produktgruppe Cubixx. Der kleine vollau-
tomatische Vielzweckschneider Cubixx
100 LP iiberzeugt durch seine Anpassung
des Beschickungsmagazins mit hydrau-
lisch angetriebener; seitlicher Druckplatte
und dem hydraulischen Quermesser. Ne-
ben der manuellen Beschickung stehen
optional ein Zufuhrband oder eine Hebe-
Kippeinrichtung fiir die automatische Be-
schickung zur Verfiigung.
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Die hohen und kraftvollen Leistungen der
Vielzweckschneider der Produktgruppe
Maxx werden durch eine exakte und konti-
nuierliche Beschickung der grofien Vor-
filllkammer sowie durch den automati-
schen Beginn des Schneidezyklus gewéhr-
leistet. Ein weiterer Qualitatsaspekt ist die
hohe Hygienefahigkeit dieser Vielzweck-
schneider.

Praziser Schnitt

Die Maschinen der Produktgruppe Sect
kommen zum Einsatz, wenn Lebensmittel
in gleichméflige Scheiben geschnitten wer-
den sollen - ob Fleisch, Wurst, Fisch oder
Kése, ob gekocht, frisch, gekiihlt oder ange-
froren, mit oder ohne Knochen. Ein prazi-
ser Schnitt und hohe Wirtschaftlichkeit
zeichnet diese Scheibenschneider aus. Thre
speziell konstruierten Spiralmesser in Ver-
bindung mit dem Cos-System sorgen fiir
eine konstante Scheibendicke.

Die Kaseschneider sind speziell fiir Kase
entwickelt worden. Die Maschinen arbei-
ten als halb- oder vollautomatische Varian-
te in der Linienproduktion. Egal, ob die
Kunden kleine, mittlere oder grofde Wiirfel,
Stifte, Plattchen oder Sonderformen wie

Zylinder, Dreiecke oder Raspel produzie-
ren - hohe Leistungsfahigkeit und flexible
Einsetzbarkeit zeichnen die Kaseschnei-
der aus. Ein weiterer Aspekt ist die speziel-
le Steuerungstechnik, die eine hervorra-
gendelntegrationinalle Bearbeitungslinien
garantiert. Die intelligente Bauweise, klei-
ne Reinigungsintervalle und hohe Schnei-
dehygiene sorgen liberdies fiir viel Zeiter-
sparnis wahrend und nach der Produktion.
Der Cheesixx ist die kleinste Maschine
im Produktbereich Kase und wird generell
manuell oder iiber einen speziellen Block-
trichter beladen. Der AUT 30 ist ein flexib-
ler Automat. Er verarbeitet lose Ware oder
Blockware. Mit entsprechenden Werkzeu-
gen verarbeitet die Maschine auch Fleisch.
Der AUT 200 bietet bei einer Leistung von
3800 Kilogramm je Stunde eine extrem
schnelle Umstellung auf neue Produkte.
Die innovative Beschickung mit dem Top-
Press-System ermdglicht die Verarbeitung
von Blocken, loser Ware und Slicer-Ab-
schnitten. Der leistungsstarkste Kase-
schneider ist der IS 350. Sein Beschi-
ckungskonzept fiir Kaseblocke ermdoglicht
eine Schneidleistung von bis zu 10.000 Ki-
logramm Raspel-Kase pro Stunde.
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Miften ins Auge
lhrer Kunden!

Bildschirm-Werbung

Content fir Waagen \R

Druck individueller
Preisschilder

Kundeninformation
kann so einfach sein

Auf Ihr BedUrfnis abgestimmt: Ihre Inhalte:
v Verkaufsférdernde POS-Werbung Sie haben es in der Hand! Wahlen Sie zwischen:
v Zentrale Verwaltung aller Medien und v wdchentlichen Basisinhalten
Playlisten, auch filialibergreifend mit Rezeptvorschlagen und Informationen
v Zeitliche Steuerung der Playlisten v lhren eigenen Inhalten, die Sie mit lhren
v Bildbibliothek mit Giber 1.200 Bildern Fotos, Videos, etc. gestalten kénnen
v Automatischer Datenupload via Internet
v Zielgruppengenaue Ansprache
v Erstellung eigener Preisschilder fur Ihre Theke
v Professionell aufbereitete Templates

als Service oder Erstellung in Eigenregie

www.promedia-thekentv.de Info-Telefon: 02103 / 204 700 B&ﬁ ﬁevvl\/ledia
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Neue Struktur

Foto: Messe Diisseldorf/ctillmann

Auf 50 Jahre Erfolgsgeschichte
kann die Euro Shop zuriickbli-
cken. Mit Spannung sieht die
internationale Retailwelt der

19. Ausgabe entgegen, die vom
5. bis 9. Marz 2017 stattfinden
wird. Die Messe Diisseldorf
erwartet an die 2500 Ausstel-
ler aus lber 50 Landern, die
den gesamten Investitions-
bedarf der globalen Handels-

szene abdecken.

uch die Euro Shop hat klein ange-
Afangen: 1966 beteiligten sich ins-

gesamt 331 ausstellende Unter-
nehmen, darunter lediglich 55 aus dem
Ausland. Die Ausstellungsfliche betrug
17.193 Quadratmeter und 28.762 Fach-
besucher bestaunten Prisentationen zu
Themen wie ,die moderne Drogerie,
,Tiefkiihlkost die Ware der Zukunft“ oder
,Textilien modern verkaufen®,

Wandel im Handel

Den Anstof fiir die Griindung der Euro
Shop gab ein massiver Wandel in der
Handelslandschaft. Mitte der 1960er Jah-
re hatte die Selbstbedienung in Europa
ihr Experimentierstadium beendet und
sich im Lebensmittelhandel durchgesetzt.
Tante Emma Liaden verschwanden und
die Gebriider Albrecht starteten mit ih-
rem revolutiondren Discountprinzip. Bei
der Ladengestaltung traten an die Stelle
von Schubladen, Kasten und Glasvitrinen
das offene Regal, Gondeln oder Sonder-
verkaufsstinde. Das war Neuland fiir
Héndler und Kunden. Denn bis dato war
es Usus, dass man an der Ladentheke
warten musste, bis man an der Reihe war,
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Die Bedienungstheke fand als Profilierungsmerkmal im Lebensmitteleinzelhandel auf der Diissel-

dorfer Messe zuletzt groB3es Interesse.

und die Verkauferin jeden Artikel selbst
heraussuchte, portionierte und abwog.
Doch nun erlangte die offene Warendar-
bietung und auch das Schaufenster eine
immense Bedeutung.

Daher beschloss die Messe Diisseldorf
gemeinsam mit dem EHI Retail Institute,
das damals noch , Institut fiir Selbstbedie-
nung” hief}, eine neue Fachmesse speziell
fiir den Handel aus der Taufe zu heben: die
Euro Shop - Europaische Ausstellung mit
Kongress ,Moderne Liden und Schau-
fenster. Dabei wurde die neue Messe bei
ihrer Premiere 1966 zunachst noch arg-
wohnisch vom Handel bedugt, so vermel-
deten die Zeitungen damals, dass neun
Verbande gegen und nur vier Verbande
fiir die neue Messe sind. Doch schon zur
zweiten Ausgabe waren die Kritikerstim-
men verstummt, und es hief3 in der Presse
,Die 2. Europaische Ladenbaumesse Euro
Shop hat Weltgeltung erreicht".

Von 1966 bis 1972 fand die Messe im
Zwei-Jahres-Rhythmus statt, bis sie ab
1975 aufgrund der mittelfristig angeleg-
ten Innovationspotenziale im Ladenbau
in den dreijahrigen Turnus wechselte.
Bestand das Angebot in den 60ern ledig-

lich aus Ladenbau, Schaufenstergestal-
tung, Kithlmoébeln und Kassen, so um-
fasste die Messe Ende der 90er schon
eine riesige Angebotspalette, zu der
nun auch Schauwerbung, Beleuchtung,
Messebau, IT, Warenwirtschafts- und
Uberwachungssysteme,  Artikelsicher-
heit oder Supply-Chain-Management ge-
horten.

Flexibler Rahmen

Ab 2002 présentierte sich die Euro Shop
mit neuer Struktur: Euro Concept, Euro
Sales Euro Expo, Euro Cis beschrieben
bis 2014 die vier eigenstiandigen, einan-
der ergianzenden Unterbereiche. Bei der
kommenden Ausgabe weicht diese Un-
terteilung einem System, das sich in sie-
ben Erlebnis-Dimensionen gliedert: POP
Marketing, Expo & Event Marketing, Re-
tail Technology, Lighting, Visual Mer-
chandising, Shop Fitting & Store Design
und Food Tech & Energy Management.
Damit bietet die Euro Shop einen flexib-
leren Rahmen und viele Freirdume zur
Prasentation zukunftsorientierter Ent-
wicklungen und innovativer Produkte fiir
den weltweiten Retail.

7/2016



FLEISCH-

markKeTIiNG s

magazme

AAAAAAA
IDM 9

bene¢

) g

B&L MedienGesellschaft mbH & Co. KG

Infos: Stephanie Kusber, E: infobb@blmedien.de, T: 02633/4540-0
53498 Bad Breisig, Zehnerstralle 22b



KOMPAKT - Bedienung & Technik

Eindeutige Zuordnung zu
Personen und Abteilungen

Qualitat, Sicherheit und damit auch die
Riickverfolgbarkeit von Werkzeugen ha-
ben in der Lebensmittelindustrie einen
hohen Stellenwert. Wichtig sind eine ein-
deutige Zuordnung zu Personen und Ab-
teilungen sowie eine liickenlose Uberwa-
chung der Werkzeuge im laufenden Be-
trieb. Friedr. Dick bietet mit den Messerse-
rien MasterGrip RFID und ExpertGrip 2K
RFID mit integriertem Transponder eine
Losung fiir diese Anforderung. RFID be-
deutet Identifizierung mit Hilfe von Funk-
frequenzen. Damit entfallen manuelle
Markierungsarbeiten am Werkzeug. Die
Codierung bleibt tiber den gesamten Le-
benszyklus mit dem Werkzeug unmani-
pulierbar verbunden. Jedes Messer wird
so zum unverwechselbaren Einzelstiick,
und auch die Historie der einzelnen Werk-
zeuge ist mit einem Klick ersichtlich.
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Die PromoSign-
Kassette hilft dem
Lebensmittelhandel,
die gesetzlichen Anfor-
derungen fiir Frisch-
ware zu erfiillen.

-—*1'“1

Hilfe zur Kennzeichnung
von unverpackten Frischwaren

Mit der neuen ,PromoSign-Ergianzungs-
kassette” sowie der Preiskassette fiir Ge-
fliigelfleisch erleichtert Meto dem Lebens-
mittelhandel, die gesetzlichen Vor-
schriften zur Kennzeichnung von frischen,
unverpackten Lebensmitteln in Bedien-
theken zu erfiillen. Die PromoSign-Ergén-
zungskassette wird mittels eines Adapters
riickseitig mit bestehenden Preiskassetten
verbunden. Alle Angaben, die vom Gesetz-
geber gefordert werden, kdnnen mittels
Leporellos in der Kassette flexibel einge-
stellt werden. Speziell zur Preisauszeich-
nung von frischem, unverpacktem Gefli-
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Bei der Eréffnungsfeier tibergab Architekt Ingo Dittrich (rechts) den Schliissel an Uwe Rei-
fenhauser, den geschéaftsfiihrenden Gesellschafter von Treif.

Neues Kundencenter eroffnet

Die Treif GmbH in Oberlahr; Anbieter fiir Lebensmittelschneidetechnik, hat ein neues Kun-
dencenter. Das zweistdckige Gebaude mit einer Gesamtflache von 4000 Quadratmetern
wurde im Mai seiner Bestimmung tibergeben. In dem modernen Kundencenter werden
Maschinen prasentiert, Schneidtests und Schulungen durchgefiihrt und alle Abteilungen
untergebracht, die in engem Kundenkontakt stehen. Das Investitionsvolumen fiir den
Neubau liegt bei sechs Millionen Euro. Dariiber hinaus hat Treif rund 750.000 Euro in
den Umbau des bestehenden Firmengebaudes investiert. Die Erweiterung des Gebéu-
des war als Folge des Wachstumsschubs in den vergangenen Jahren notwendig ge-
worden: Seit 2005 hat sich die Zahl der Mitarbeiter auf rund 420 nahezu verdoppelt.

gel bietet Meto zudem eine PromoSign-
Kassette im Format 74 x 55 Millimeter so-
wie ein Textbuch mit Warentexten fiir fri-
sches Gefliigelfleisch an. Neben dem Preis
sind hier weitere erforderliche Angaben -
beispielsweise Ursprungsland und Giite-
klasse - beriicksichtigt.

ES-Plastic feiert
50-jahriges Jubildaum

In diesen Tagen blickt ES-Plastic GmbH,
Spezialist fiir Verpackungslosungen aus
Kunststoff, auf 50 Jahre Firmengeschichte
zuriick. 1966 startete Unternehmensgriin-
der Erwin Schmidt in Hutthurm als Zulie-
ferfirma, die Rohteile fiir Fraswerkzeuge
herstellte. Ein Jahr spéter lag der Schwer-
punkt bereits auf Kunststoffverpackungen.
Zu den wichtigsten Entwicklungen von ES-
Plastic gehort die MAP-Rippenschale ,Eco
Pro“ aus dem Jahre 2008. Neben Schalen
werden auch Becher, Deckel, Sortiereinla-
gen und Folien hergestellt. Sieben Extru-
sionsanlagen verarbeiten rund 15.000
Tonnen Kunststoff pro Jahr. Uber die

Bander der zwolf Thermoformanlagen
laufen jahrlich bis zu 700 Millionen
Schalen, 60 Millionen Becher und 100 Mil-
lionen Deckel.

Reifeschrank mit
Uberwachungsprogramm

Epta, Vertriebs- und Serviceunternehmen
im Bereich der gewerblichen Kaltetechnik,
stellte kiirzlich ein Produkt der Firma Ar-
redo Inox in Deutschland vor: Maturmeat,
der Reifeschrank fiir Dry-Aged-Meat. Bei
der Trockenreifung in der steckerfertigen
Anlage verdampft die Feuchtigkeit aus
dem Fleisch. Dadurch erhalt dieses ein in-
tensiveres Aroma. Das Fleisch wird zudem
viel zarter als nach dem normalen Reife-
prozess, weil die natiirlichen Enzyme das
Bindegewebe zerlegen. Im Maturmeat
dauert dieser Prozess etwa 21 Tage. Um
das gewiinschte Ergebnis zu erzielen,
miissen Temperatur, Feuchtigkeit und
Luftzirkulation regelmafdig iiberwacht
werden. Programmierte ,Rezepte” erleich-
tern das Einhalten dieser Parameter.
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Hohe Luftfeuchte und
ausgekliigelte Steuerung

Nach ausfiihrlichen Versuchsreihen in
der eigenen Entwicklungsabteilung ist
es dem Freiburger Unternehmen Kra-
mer Ladenbau gelungen, die Vorteile
der Umluftkiihlung mit denen der stil-
len Kiihlung zu verbinden. In der paten-
tierten Kramer Push-Pull-Kiihlung fin-
det dieses Prinzip nun seine An-
wendung. Die natiirliche Luftstromrich-
tung wird dabei periodisch beziehungs-
weise durch impulsartige Kaltluftstofde
unterstiitzt und erzeugt einen stabilen
Kaltesee, der sich iiber die Ware legt.
Temperatursensoren steuern diese
Kaltluftstéfle und sorgen im gesamten
Warenraum fiir eine gleichmafiig ver-
teilte und konstante Temperatur. Der
Warenboden ist komplett geschlossen
und somit einfach und schnell zu reini-
gen. Uberdies wird er von unten zusétz-
lich gekiihlt. Diese ausgekliigelte paten-
tierte Steuerung und die hohe
Luftfeuchte erzeugen in der Theke ein
auflergewohnliches Klima.

BEZUGSQUELLEN

Foto: Messe Frankfurt Exhibition GmbH/ Pietro Sutera
L B

Auf der diesjahrigen Iffa in Frankfurt stieB die neue Push-Pull-Kiihitechnik von Kramer bei den

Messebesuchern auf groBes Interesse.

Fiir die Kithltheke Primo 5E, die beson-
ders im Lebensmittel-Einzelhandel ih-
ren Einsatz findet, konnte ferner die
Technik der Umluftkiihlung verfeinert
werden. Durch eine Verbesserung der
Bauteile und der Luftfithrung benétigt
die Theke nur noch eine Verdampfungs-
temperatur von minus fiinf bis minus

Ihre Meinung in 30 Sekunden:

sechs Grad Celsius bei gleicher Leis-
tung. Dies bedeutet eine wesentliche
Energieeinsparung, da eine passende
Kaltemaschine beziehungsweise Ver-
bundanlage kleiner ausgelegt werden
kann und der gesamte Markt mit nur
einer Verdampfungstemperatur be-
dient wird.

Aichinger GmbH, 90530 Wendelstein, Urzbefragu’.l
Ostring 2, www.aichingerde Scannen Sle bltte / re Me[‘n : ~
Apro.Con Software GmbH & Co. KG, ung IST

26180 Rastede, Am Sportplatz 27,
www.aprocon.de

Baro GmbH & Co. KG, 42798 Leichlingen,
Wolfstall 54-56, www.baero.com

den QR-Code
und bewerten

Bizerba GmbH & Co. KG, 72336 Balingen, Sie dieses e er G
Wilhelm-Kraut-StraBe 65, www.bizerba.com Wie gef
il .
BSL New Media GmbH, 40724 Hilden, Max- Heft ”'Pam,uh"e" die
Volmer-StraBe 28, www.promedia-thekentv.de Ma “Bag 93be 2um,
Technig "9 Ung

Carrier Klimatechnik GmbH, 85737 Isma-
ning, Gutenbergstrale 1, www.carrierde

Checkpoint Systems International GmbH,
69434 Hirschhorn, Ersheimer Strale 689,
Www.meto.com

Chr. Hansen GmbH, 31582 Nienburg,
Gr. Drakenburger Str. 93-97,
www.chr-hansen.com

EHI Retail Institute GmbH, 50672 Kaln,
SpichernstraBe 55, www.ehi.org

Epta Deutschland GmbH, 68167 Mannheim,
Ludolf-Krehl-StraBe 7-11,
www.epta-deutschland.com

ES-Plastic GmbH, 84116 Hutthurm,
Guttenhofen 1, www.es-plastic.de
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Friedr. Dick GmbH & Co. KG, 73779 Deizis-
au, Esslinger StraBe 4-10, www.dick.de
Holac Maschinenbau GmbH, 89564 Natt-
heim, Am Raotbuhl 5, www.holac.de

Indasia Gewiirzwerk GmbH,

49124 Georgsmarienhtte,
Malberger Strale 19, www.indasia.de

Isko GmbH, 46149 Oberhausen,
WaldteichstraBe 89, www.isko-online.de

Kramer GmbH, 79224 Umkirch/Freiburg,
Stockmatten 2-10,
www.kramer-ladenbau.com

Ledexchange GmbH, 53619 Rheinbreitbach,
Rolandsecker \Weg 39, www.led-ex.de

Messe Diisseldorf GmbH, 40474 Disseldorf,
Stockumer KirchstraBe 61,
www.messe-duesseldorf.de

Mettler-Toledo GmbH, 35396 Giel3en,
Ockerweg 3, www.mt.com

Rational Aktiengesellschaft,
86899 Landsberg am Lech,
Iglinger Strale 62,
www.rational-online.com

Scheidegger KaseAlpe GmbH & Co. KG,
88175 Scheidegg, Hochbergstrale 20a,
www.scheidegger-kaesealpe.de

Treif Maschinenbau GmbH, 57641 Oberlahr,
Toni-Reifenhauser-Str. 1, www.treif.com
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