JUMFRAGE

Der Preis verliert als
wichtigstes Einkaufs-
kriterium an Gewicht.
Frische lautet stattdessen
das neue Zauberwort.
Doch nicht nur daftir
zahlt der Gast heute
gerne mehr, wie eine
exklusive Umfrage mit
300 Profis aus GV und
Gastronomie zeigt.

Gast honoriert Mehrwerte

10

PECIAL

( ; eiz ist geil war gestern. Heute

schauen Gemeinschafts- und
Profigastronomen  zunichst  auf
Qualitit und Frische beim Einkauf
ihrer Produkte, gefolgt von den Kri-
terien ,Nachhaltig” und ,,Clean La-
bel“. Erst der zweite Blick fillt bei der

Gaste lieben Front-Cooking

Mehrheit der Entscheider auf den
Preis. Dies zeigt eine exklusive Um-
frage von gv-praxis und food-service,
bei der 300 Entscheider ihr Votum
zu Einkaufsverhalten und Gastkom-
munikation abgaben. Was iiber-
rascht: Lebensmittel ohne ,,Make-

Fiir welche Produkte/Mentis sind die Gaste

am ehesten bereit, mehr zu zahlen?

Front:Cooking

Fleisch aus artgerechter Haltung
Menis mit regionalen Zutaten
Bio-Gericht

Fisch aus nachhaltigem Fang
Produkte aus fairem Handel
Gesunde Speisen

Vegane Speisen

Vegetarische Speisen

Gericht vom Sternekoch

59,9
46,3
46,3
41,2
35,6
26,6
26,0
249
16,9
13,6

Quelle: gv-praxis/food-service, Mehrfachnennungen méglich, n = 182
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up”“ - kurzum ohne Zusatzstoffe wie
kiinstliche Aromen und Farbstoffe —
avancieren zur begehrten Ware, fiir
die jeder vierte Einkdufer auch bereit
ist, mehrzu zahlen. Gleichzeitig pragt
der Nachhaltigkeitsgedanke immer
stirker das Einkaufsverhalten — ins-
besondere in der Gemeinschaftsgas-
tronomie. Hier schaut jeder Zweite,
ob die Ware ,,griine” Pluspunkte ver-
spricht. Insgesamt wichst der An-
spruch an den Handel. Die Einkiufer
erwarten heute cine aufrichtige und
faire Partnerschaft. Ebenso gefragt

Der Anspruch an den
Handel wéchst.

sind ehrliche Produkte zu fairen Prei-
sen, die Bauern und Herstellern ein
gerechtes Einkommen garantieren.
Keine Selbstverstindlichkeit bei den
Dumpingpreisen in Deutschland.
Ein Systemgastronom merkt dazu
kritisch an: ,Bei nachhaltigen Le-
bensmitteln mit Mehrwerten wie
Bio, fair und regional sollte der Han-
del mit niedrigeren Gewinnen zufrie-



Der Preis dominiert nicht mehr den Einkauf
Welches Einkaufskriterium ist lhnen sehr wichtig?

Gemeinschaftsgastronomie
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50,6 NN

487 I

442 I

35,2 I

Top-Qualitat
Hoher Frischegrad
Nachhaltigkeit
Produkt aus Region
Clean Label

Preis

Profigastronomie

. 84,6
I 70,0
. 333

I 289

. 38,2

I 326

22,0 I Frodukt mit garantierter Ursprungsbezeichnung [N 337

18,6 I Produkt aus fairem Handel I 19,1
15,9 I Bio-Produkt . s
g7 IR Freivon-Produkt B 18,0
8,5 I Produkt aus handwerklicher Herstellung ] 16,9
AN | Top-HerstellerMarke B 15,3
71 1l Hoher Conveniencegrad I 19,5
6,1 W Eigenmarke Handel | ] 11,4

Werte gerankt nach: Gemeinschaftsgastronomie

den sein und die geringere Marge
nicht ausschliefllich an den Endver-
kiufer abwilzen.“ Schlieflich haben
Fleisch aus artgerechter Haltung und
Paprika aus Bio-Anbau ihren Preis,
den der Gastronom nur zu einem ge-
wissen Grad an den Gast weitergeben
kann, wie die Umfrage zeigt. Bei ei-
nem Aufschlag von 25 Prozent ist bei
den meisten Gisten allerspitestens
die finanzielle Schmerzgrenze er-
reicht. Der Grof3teil der Restaurant-

Herkunft der Produkte

Interessieren sich heute mehr Gaste fiir die

Quelle: gv-praxis/food-service, n = 189 © gv-praxis-grafik

besucher honoriert ein hoherwertiges
Angebot mit einem Aufpreis von ma-
ximal 10 Prozent, beobachten rund 45
Prozent der Befragten. Vor allem fir
frisch zubereitete Meniis greift der
Gast gerne tiefer in die Tasche, wie die
Unmfrage zeigt (siche Grafik ). Erst da-
nach folgen Mehrwert-Faktoren wie
»Regional® oder ,Fleisch aus artge-
rechter Tierhaltung®. Positiv: Der
Gast honoriert immer hiufiger eine
nachhaltige und transparente Ein-

Herkunft der Produkte im Vergleich zu 20107

15,9

11,2 Nein

12,9 Weil nicht
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kaufspolitik und schaut nicht mehral-
lein auf Schnitzelgrofle und Preis.
Gleichzeitig fragen die Kunden im
Vergleich zu 2010 vermehrt nach, wo-
her Steak und Salat auf dem Teller ei-
gentlich stammen. Zwei Drittel der
Entscheider informieren ihre Giste
wohl auch deshalb {iber Lieferanten

Personliches Gesprach
mit Gast wichtig.

und Hersteller. Wahrend Profigastro-
nomen dafiir neben persénlichem Ge-
sprich und Homepage Social-Media-
Plattformen wie Facebook nutzen,
setzen die Kollegen in Betriebsrestau-
rants, Kliniken und Mensen auf den
klassischen Aushangim Speisenraum,
gefolgt vom personlichen Gesprich
und Intranet. Neben Herkunft ge-
winnt das Thema Gesundheit an Ge-
wicht: Zwei Drittel der Gastroprofis
glauben, dass sich mit einem betont
gesunden Angebot mehr Umsatz ma-
chen lisst. Doch was heifdt beim Gast
gesund? Ein hoher Frischegrad sei hier
das Nonplusultra, gefolgt von Krite-
rien wie Veggie, ohne Gentechnik und
Zusatzstoffe, so die Meinung der Be-
fragten. Frische — so viel steht fest — ist
heute die Basis fiir mehr Wertschit-

zungaufdem Teller.  Claundia Zilz

UMFRAGE

Die ersten finf
Kriterien sind den
Gastro-Profis beim
Einkauf nicht nur
wichtig, sie sind
ebenso bereit, fir
die Attribute Top-
Qualitat, Frische,
Nachhaltigkeit,
Regional und Clean
Label mehr zu
zahlen.
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