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Whitepaper - wie Sie das ideale
Basissortiment fiir lhr Torten-
dekorationsgeschaft zusam-
menstellen

Bei der Festlegung des richtigen Sortiments
tappen viele Einzelhandler in die Falle, den schein-
bar sichersten Weg einzuschlagen: soviele Produkte
wie mdoglich aufzunehmen. Denn was nicht im
Regal steht, wird nicht verkauft. Wir stellen jedoch
oft fest, dass sich ein Teil des Sortiments eventuell
nicht so schnell dreht, wie Sie vielleicht erwartet
haben. Ein iiberfiillter Laden und zu viel Auswahl
fiir den Kunden sind eine Gefahr.

Wenn Sie als Einzelhandler in die Welt der Tortende-
koration einsteigen oder Ihren Koch- oder Hobbyladen
um ein inspirierendes Backsortiment erweitern wol-
len, haben Sie das Gliick, eine weille Weste zu haben.
Sie kénnen bei Null anfangen und ein solides Basis-
sortiment aufbauen, das lhre Kunden anspricht, und
von dort aus zu einem Gesamtsortiment expandieren,
das Ihr Geschaft profitabel, unverwechselbar und er-
folgreich macht. Dieses White Paper hilft Ihnen bei den
Entscheidungen, die Sie zu lhrem idealen Basissorti-
ment flihren werden.
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Aufbau eines erfolgreichen Einzelhandels

Die Einzelhandler des Jahres 2022 sind keine Unternehmer, die den einfachen Weg
gewahlt haben. Wahrend Marktplatze wie Bol.com und Amazon ein immer groRReres
Angebot bieten und die Verbraucher mit dem Online-Einkauf noch vertrauter wer-
den als sie es ohnehin schon waren, stehen Einzelhandler vor der Herausforderung,
ihre Kunden so zu stimulieren, dass sie weiterhin den physischen Weg in ihre Ge-
schafte nehmen. Erfreulicherweise haben die Verbraucher haufig gezeigt, dass sie
den Offline-Weg problemlos finden kénnen, wenn sie dort ein unverwechselbares Sor-
timent, ein inspirierendes Einkaufserlebnis und einen personlichen Kontakt erhalten.

Das Sortiment erweist sich als eine der wichtigsten Saulen fiir eine erfolgreiche
Einzelhandelsformel. Es erweist sich auch als eines der wichtigsten Elemente, an
denen Einzelhandler arbeiten mussen. In vielen Geschaften machen nur 20 bis 30 %
der Produkte 80 % des Umsatzes aus. Ein groRer Teil des Sortiments ist da, weil der
Einzelhdndler Angst hat, nein sagen zu miissen. In Wirklichkeit tragt es aber wenig
zum Umsatz bei und nimmt vor allem wertvolle Ladenflache in Anspruch. Und was
ist mit dem Verbraucher? Er wird bald von der groen Auswahl Giberfordert sein.

Ist eine umfassende Sauberung also die Losung? Das bleibt abzuwarten. Schlief3lich
stellen die 20 % Umsatz, die der Grof3teil des Sortiments generiert, auch einen Wert
fiir einen Unternehmer dar. Und neben dem Umsatz positioniert lhr Sortiment Sie
auch auf dem Markt, schafft Kundenbindung und unterscheidet Sie von lhrem Wet-
tbewerber. Dartiber hinaus sollten Sie, obwohl Sie eine zu groRe Auswahl fiir Ihre
Kunden vermeiden wollen, auch versuchen, ihnen nicht zu viele Wahlmdglichkei-
ten zu bieten. Es ist bekannt, dass die Schaffung einer gewissen Kauflust bei lhrem
Publikum eine groRe verkaufsfordernde Wirkung haben kann, insbesondere bei be-
stimmten Produktgruppen. Ausgewogenheit ist hier das Schlusselwort.

Bei der Zusammenstellung des richtigen Sortiments miissen Sie das Gleichgewicht
zwischen einer ausreichenden Auswahl und der Vermeidung einer Uberforderung
Ihrer Kunden finden. Balance zwischen Produktgruppen, bei denen Sie sich auf das
Wesentliche beschranken, und Produktgruppen, bei denen Sie eine gewisse Begehr-
lichkeit wecken konnen. Ausgewogenheit zwischen den wirklich schnelldrehenden
Produkten und den Produkten, die sich vielleicht nicht so gut verkaufen, die aber
zum Image lhres Geschafts beitragen. Kurzum, als eine der wichtigsten Saulen eines
Einzelhandelskonzepts bestimmt Ihr Sortiment in hohem MaRe den Wert, das Ima-
ge und den Erfolg Ihres Geschafts. Nicht nur Start-up-Geschafte tun gut daran, ihr
Sortiment sorgfaltig zu bestimmen, sondern auch gestandene Einzelhandler, die es
wagen, ihr Sortiment von Zeit zu Zeit kritisch zu iberprifen, werden erstaunt sein,
welche Gewinne sie erzielen kdnnen.
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Eine Marke oder mehrere Marken

Ein guter Ausgangspunkt fir die Zusammenstellung lhres Sortiments ist die Festlegung seiner Breite und Tiefe. Dies ergibt sich aus der Art Ihres Ladens in Verbindung mit
dem Charakter und dem Image, das Sie anstreben. Wenn Sie sich auf Backen und Tortendekoration spezialisiert haben, fragen Sie sich, was Sie den Besuchern lhres La-
dens bieten wollen. Bestehen lhre Kunden hauptsachlich aus Heimbackern oder richten Sie sich auch an professionelle Tortengestalter? In beiden Fallen wird sich lhr An-
gebot auf Back- und Tortendekorationsprodukte beschranken. Ihr Sortiment wird also im Allgemeinen weniger umfangreich sein als beispielsweise das eines Koch- oder
Hobbyshops. Aber wo diese ein breiteres Sortiment haben, gehen Sie in die Tiefe. Und wenn Sie auch den professionellen Tortendekorateur ansprechen wollen, werden

Sie lhr Sortiment wahrscheinlich noch weiter ausbauen wollen.

Marktplatze wie Amazon haben ein Sortiment, das kaum zu erweitern ist; man kann
dort fast alles bekommen. Aber mit dieser Art von Akteuren auf der einen Seite, ha-
ben die Verbraucher auch ein wachsendes Bediirfnis zu einer anderen Seite: Ihrer
Seite. Die Seite der Fachgeschafte, die sehr spezifisches Wissen, fundierte Bera-
tung, Erfahrung und... genau, ein Sortiment anbieten, das vielleicht weniger breit,
dafiir aber um ein Vielfaches tiefer ist als das, was Marktplatze bieten konnen. lhr
Sortiment ist zwar auf Back- und Tortendekorationsprodukte beschrankt, aber in
diesem Bereich sind Sie derjenige, der ein komplettes Sortiment anbietet. Sie ent-
scheiden sich fiir ein Mehrmarkengeschaft, in dem lhre Kunden nicht nur eine oder
zwei, sondern alle wichtigen Marken der Tortendekorationsbranche finden. Stellen
Sie zum Beispiel eine Auswahl der wichtigsten Marken wie FunCakes, Wilton und
Renshaw zusammen und ergdnzen Sie diese mit anderen Marken, die lhrer Mei-
nung nach nicht fehlen diirfen. In einer Konditorei wiirden Sie zum Beispiel auch
Marken wie Silikomart, Rainbow Dust, Scrapcooking, Sugarflair, Dr. Oetker und
Colour Mill erwarten. Bieten Sie von allen Ihren Marken die richtige Auswahl an, vor
allem bei Produktgruppen wie Zuckerpaste und Streusel: so genannte subjektive
Produktgruppen, bei denen die Wahl des Verbrauchers oft vom personlichen Ge-
schmack abhangt. Von einem Fachgeschaft erwarten Sie eine umfangreiche Farb-
palette, denn wahrend Koch- und Hobbyladen alles auf ein oder zwei Meter Regalf-
lache unterbringen mussen, haben Sie den Platz, um einen Regenbogen an Farben

anzubieten.

Wenn Sie ein Hobby-, Koch- oder Supermarktgeschaft sind, dann haben Sie viel
mehr Produktgruppen in Ihrem Geschaft unterzubringen als nur Ihr Backsortiment.
In diesem Fall sind Ihre Back- und Tortendekorationsprodukte eine Erganzung zu al-
len anderen Sortimenten, die Sie bereits anbieten. Es ist dann ratsam, sich flir Ruhe
und Einheitlichkeit in lhren Regalen zu entscheiden. Entscheiden Sie sich fir die
Ein-Marken-Strategie: Entscheiden Sie sich gezielt fir eine oder zwei Marken, damit
der begrenzte Platz, den Sie Threm Backsortiment widmen kénnen, nicht uniiber-
sichtlich wirkt. Ein einheitliches Erscheinungsbild im Regal wird die Aufmerksam-
keit Ihres Publikums auf sich ziehen. Entscheiden Sie sich fiir eine Marke mit vielen
verschiedenen Produktgruppen, damit Sie alles von dieser einen Marke anbieten
konnen. Schauen Sie sich zum Beispiel das Sortiment von FunCakes an. Die Marke
bietet alle erdenklichen Lebensmittelgruppen, die Sie in Ihr Backsortiment aufneh-
men mochten, erganzt durch einige wichtige Non-Food-Produkte wie Papierback-
formchen, Spritzbeutel und Schokoladenformen. Méchten Sie Ihrem Kunden noch
eine zweite Marke zeigen? Dann wahlen Sie eine Marke, die sich nicht tberschnei-
det, aber der ersten Marke etwas hinzufiigt. Neben einer Giberwiegend auf Lebens-
mittel ausgerichteten Marke wie FunCakes ist die Wahl einer Non-Food-Marke wie
z. B. Wilton nur logisch.
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Produktgruppen

Wo soll man anfangen?

In einem leeren Laden gibt es viele Moglichkeiten, Entscheidungen zu treffen. Wir haben soeben gesehen, dass allein fiir Ihr Sortiment eine Wahl auf die andere folgt. Wenn
Sie eine klare Vorstellung davon haben, welche Art von Shop Sie einrichten wollen, wen Sie in lhren Shop locken wollen und was dieser dort finden soll, dann ist es an der
Zeit, die richtigen Produkte zu finden. Doch bei einem Sortiment von bis zu 5.000 Produkten ist genau dies der Engpass fiir viele Unternehmer. Nicht selten fragen uns neue

Kunden: “Wo soll ich anfangen?“

Machen Sie zunachst ein so grofRes Sortiment fiir sich selbst {iberschaubar, indem
Sie sich nur auf Produktgruppen konzentrieren. Welche Produkte Sie aus diesen ein-
zelnen Produktgruppen hinzufligen, kommt spater. Bei CakeSupplies empfehlen wir
unseren Kunden immer, das aufzulisten, was jemand braucht, um eine ganze Torte zu
backen, zu dekorieren und zu transportieren. Fiir einen Profi im Tortendekorations-
geschéft eine einfache Frage, aber eine, die Sie dazu zwingt, sehr genau die verschiede-
nen Produktgruppen durchzugehen, die lhr Kunde wirklich braucht. Dies ist der erste
Schritt zu Ihrem Basissortiment.

Diese Art der Auswahl lhres Sortiments wird Ihnen spater auch bei der Gestaltung Ihres
Geschafts helfen. Indem Sie lhren Kunden in den gleichen Schritten durch Ihren Shop
flhren, folgen die verschiedenen Produktgruppen logisch aufeinander und Ihr Shop ist
flr den Kunden klar strukturiert. Auch Sie werden von Ihren Kunden die Frage gestellt
bekommen: “Wo fange ich an?“ Zum Gliick haben Sie daran schon gedacht.

Achten Sie bei der Auswahl der Produktgruppen auch auf ein ausgewogenes Verhalt-
nis zwischen Food und Non-Food. Lebensmittel sorgen dafiir, dass die Menschen re-
gelmaRiger in Ihr Geschaft zuriickkehren. Schlielich sind sie nach einer gewissen Zeit
aufgebraucht und sorgen so flr eine schnellere Umsatzrate. Wenn jemand mit dem Pro-
dukt zufriedenist, wird er oder sieimmer wieder zuriickkommen. Lebensmittel sind also
in erster Linie Produkte, die Ihnen helfen, eine Bindung zu lhren Kunden aufzubauen.

Wirde das nicht auch bei Non-Food-Produkten funktionieren? Natiirlich funktioniert
es. Als Fachgeschaft konnen Sie sich in Ihrem Non-Food-Sortiment durch Qualitat aus-
zeichnen. Denn wer das Backen zu seinem Hobby macht, wird in bessere Materialien
investieren wollen, als sie der Haushaltswarenhandel zu bieten hat. Und gerade weil
Non-Food-Produkte langer haltbar sind, ist man bereit, sich flir Premium-Qualitat
zu entscheiden. Um die richtige Balance zwischen Food- und Non-Food-Produkten
zu erreichen, sollten Sie beide miteinander verbinden. Welche Non-Food-Produkte
benotigt Ihr Lebensmittelsortiment? Welche Materialien und Werkzeuge brauchen die

Menschen, um lhre Lebensmittelprodukte zu verwenden? Wenn diese beiden gut mi-
teinander verbunden sind, veranlassen Sie lhre Kunden dazu, eine Backmischung
mitzunehmen, obwohl sie eigentlich wegen einer Backform gekommen sind. Oder
umgekehrt: Wenn jemand regelmaRig Ihre Backmischungen kauft, wird er auch dazu
angeregt, eine bessere Backform zu kaufen.
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Backmischungen

Wir sehen Ihr Basissortiment als einen Kuchen. Und der
beginnt natiirlich mit einem Boden und einer Fillung.
Wenn Sie das FunCakes-Sortiment durchgehen, werden
Sie auf eine groRe Auswahl an Backmischungen stoRen.
Wahlen Sie zunachst die Must-Have-Backmischungen
fur Heimbéacker. Das sind die Schnelldreher, die Sie im-
mer auf Lager haben wollen. Eine (Schokoladen-)Bis-
kuitmischung zum Beispiel, eine Standardmischung,
die Hausbacker fiir alle Arten von Kuchen verwenden.
Unverzichtbar in einem Backereigeschaft. Aber auch
Muffins und Kekse: Mischungen, die von kleinen Grund-
schulkindern bis hin zu professionellen Kuchenbackern
verwendet werden. Auch hier sollten Sie darauf achten,
diese Backmischungen mit den richtigen Fillungen zu
verbinden. Was kommt zwischen die Schichten des Bis-
kuitteigs und auf die Muffins und Kekse? Wahlen Sie flir
Ihr Basissortiment Fillungen, die sowohl als Kuchenful-
lung als auch als Topping verwendet werden kdnnen. Mit
flinf oder sechs verschiedenen Backmischungen sind Sie
schon auf einem guten Weg.

Ein Geschéaft mit einem Backwarensortiment im Nebe-
nerwerb hat mit den oben genannten Backmischungen
bereits ein passendes Angebot. Aber von einem Fachge-
schéaft erwarten Sie natiirlich ein bisschen mehr. Fligen
Sie noch ein paar gangige Backmischungen hinzu, die in
einem Backshop nicht fehlen sollten. Red Velvet Cake,
Brownies, Muffins oder Macarons zum Bei-spiel. Und
achten Sie darauf, dass Sie die von Ihnen ausgewahl-
ten Backmischungen in mehreren Gréfien verkaufen.
In einem Koch- oder Hobbyladen reichen 500 g Back-
mischungen aus, aber Sie werden wahrscheinlich auch
fanatische Heimbacker oder sogar GroRverbraucher
ansprechen, die viel mehr brauchen. Zeigen Sie, dass Sie
auch an sie denken, indem Sie grofiere Packungen an-
bieten. Auf diese Weise haben Sie ein solides Sortiment
an Backmischungen. Zu einem spateren Zeitpunkt kon-
nen Sie immer noch mit anderen, spezifischeren Back-
mischungen experimentieren.

Lebensmittelfarben

Backen ist ein buntes Hobby. Wer mit den Backmischun-
gen und Fillungen arbeitet, die Sie fir ihn ausgewahlt
haben, mochte wahrscheinlich mit verschiedenen
Farben variieren. Lebensmittelfarben sind eine Pro-
duktgruppe, fiir die Backerinnen und Backer vor allem
dann in Ihr Geschaft kommen, wenn sie etwas mehr Aus-
wahl als die Standard-Grundfarben wiinschen. Auch bei
dieser Produktgruppe gibt es Qualitatsunterschiede, die
sich vor allem in der Konzentration des Farbstoffs nie-
derschlagen. Mit einer hochwertigen Lebensmittelfarbe
bendtigen Sie nur wenige Tropfen, um die gewlinschte
Farbe zu erzielen. Mit den Marken Rainbow Dust und
FunCakes in den Regalen kdonnen Sie Ihre Kunden von
dieser Qualitat liberzeugen. Wenn Sie nur wenig Platz
fiir ein Backsortiment haben, nehmen Sie ein Multipack
einer dieser Marken auf, erganzt durch eine Reihe von
separaten Standardfarben. Als Fachgeschéft gehen Sie
noch einen Schritt weiter und wahlen aus der riesigen
Palette anderer Farben, die beide Marken zu bieten ha-
ben, weitere Optionen aus.

Neben den Marken und Farben, die Sie innerhalb dieser
Produktgruppe anbieten mdchten, sollten Sie auch Gber
die Art der Farbemittel nachdenken, die Sie anbieten
maochten. Gel-Farbstoffe sind einfach zu verwenden und
oft sehr konzentriert, aber auch etwas teurer als Farb-
pasten. Manche Verbraucher bevorzugen daher Pasten,
so dass es sinnvoll sein kann, beide Arten nebeneinan-
der anzubieten. Als Fachgeschaft sollten Sie sich viel-
leicht auch auf den semiprofessionellen Bereich kon-
zentrieren. In diesem Fall kann die Marke Sugarflair eine
gute Erganzung sein, da diese Marke auch Schokoladen-
farben, hochkonzentrierte Farben und Airbrush-Farben
anbietet.
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Zuckerpaste

Wenn der Kuchen gebacken und gefillt ist, wird es Zeit, ihn zu dekorieren.
Zuckerpaste, auch Fondant genannt, gehort auf jeden Fall in Ihr Basissortiment.
Egal, ob es sich um ein kleines Sortiment von hdchstens ein paar Metern oder um
ein weitaus umfangreicheres Sortiment handelt, Zuckerpaste sollte dazugehoren.
Die Auswahl Ihres Fondant-Sortiments kann jedoch eine Herausforderung sein,
da es viele verschiedene Marken gibt und es sich zudem um ein sehr subjektives
Produkt handelt. Das Produkt reagiert auf die Warme der Hande, auf die Umgebung
und der eine bevorzugt einfach einen weicheren Fondant, wahrend der andere
einen festeren bevorzugt. Es ist daher ratsam, dass ein Fachgeschaft mehrere Mar-
ken anbietet. Aber fiir ein Geschaft mit einem kleineren Backsortiment sind mehre-
re Marken von Zuckerpaste keine Option. Entscheiden Sie sich daher fiir eine Marke,
die fiir viele Menschen gut geeignet ist. Renshaw und FunCakes haben beide einen
fehlerverzeihenden Fondant, was bedeutet, dass viele verschiedene Leute, ob An-
fanger oder Profis, leicht damit arbeiten konnen. Die Multipacks dieser Marken sind
ebenfalls eine gute Option, wenn Sie nur wenig Platz haben. Ohne dass sie viel Platz
in lhrem Regal einnehmen, konnen Sie dennoch mehrere Farben von Zuckerpaste
anbieten.

Als Fachgeschaft achten Sie natirlich darauf, dass Sie neben den Multipacks auch
ein umfangreiches Farbsortiment der ausgewahlten Marken haben und verschie-
dene Verpackungsgrofien anbieten. Lebensmittelfarben, Zuckerpaste, Streusel, das
sind alles subjektive Produktgruppen, also wollen Sie dem Kunden eine Auswahl
bieten. Sie und Ihr Kunde sind sich vielleicht nicht einig, was ein schoner Rosaton
ist. Stellen Sie also eine Auswahl an Farben zusammen, bei der es genugend Aus-
wahl gibt, aber bleiben Sie zunachst bei den Grundlagen. Zu einem spateren Zeit-
punkt kdnnen Sie immer noch spezifischere Farben in lhr Sortiment aufnehmen.

Da die Kunden ihren Fondant auch selbst einfarben konnen, kdnnen Sie diese
Produktgruppe perfekt mit lhrem Farbsortiment verbinden. Gibt es bestimmte Far-
ben, die Sie zwar als Farbemittel, aber (noch) nicht als Fondantfarbe anbieten? Wei-
sen Sie lhre Kunden auf die Moglichkeit hin, den Fondant selbst zu farben, anstatt sie
abzuweisen. Gerade wenn Sie nur ein kleines Backsortiment anbieten kdnnen, ge-
ben Sie den Tortendekorateuren mit weiflem Fondant in Kombination mit Lebens-
mittelfarben in den Regalen noch viele Moglichkeiten. Schwarz und Rot lassen
sich nur schwer selbst einfarben, daher ist es ratsam, fiir diese Farben vorgefarbte
Zuckerpaste anzubieten.
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Backformen

Wir haben es schon weiter oben erwahnt: Stimmen
Sie |hr Lebensmittelsortiment mit lhrem Non-Food-
Sortiment ab. Wer Backmischungen zu Hause hat,
braucht auch Backformen. Eine Produktgruppe, in der
Sie sich profilieren konnen. Der Qualitatsunterschied
zwischen Backformen ist groR. Zwar fihrt jedes Haus-
haltswarengeschaft Backformen, aber oft sind es Back-
formen, die weniger lange halten und ein schlechteres
Backergebnis liefern. Frither oder spater wird der Heim-
backer daher besseres Material verlangen. Der perfekte
Zeitpunkt, um sie aus dem Haushaltswarengeschaft in
Ihr Fachgeschaft zu holen.

Die amerikanische Marke Wilton ist eine der groRten
Marken, wenn es um hochwertige Backformen geht.
Dank der perfekten Warmeleitung sorgen die Back-
formen fiir ein hervorragendes Backergebnis. Aufierdem
halten sie jahrelang. Diese Marke sollte daher in einem
Basissortiment von Backformen auf keinen Fall fehlen.
Ergédnzt mit den Marken Patisse oder Dr. Oetker kdnnen
Sie sich ein umfassendes Sortiment an Backformen zus-
ammenstellen, das lange genutzt werden kann.

Denken Sie bei der Auswahl der Backformen an die von
Ihnen gewahlten Backmischungen und achten Sie auf
dierichtigen Kombinationen. Wahlen Sie eine Reihe von
runden und quadratischen Backformen, Springformen,
Gugelhupfformen und Muffinformen und bieten Sie die
gangigsten GroRen an.

Andere grundlegende Werkzeuge und

Materialien

Zusatzlich zu lhren Backformen konnen Sie Ihr
Non-Food-Sortiment ~ mit  Grundwerkzeugen und
-materialien erweitern. Diese Produktgruppe ist vor al-
lem eine, die das Backen flir den Heimbacker einfacher
und angenehmer macht. Wer das Backen zu seinem

Hobby macht, will irgendwann auch das noétige Werk-
zeug zu Hause haben, um ein besseres Backergebnis
zu erzielen. Natlrlich sollten Sie diese Produkte auch
wieder mit Ihrem Lebensmittelsortiment verkniipfen.

So sind beispielsweise Spritztiillen und -tliten ein Muss,
wenn Sie auch Fillungen und Toppings verkaufen.
Wahlen Sie haufig verwendete Tillen in Einzelverpack-
ungen und legen Sie mehrere Sets bei. Die einzelnen De-
korationstiillen haben einen niedrigen Preis, so dass die
Kunden sie leicht in ihren Einkaufswagen legen. Die Sets
sind ein praktischer Weg, um verschiedene Optionen mit
minimalem Platzbedarf in lhrem Regal anzubieten. Oft
sind diesen Sets sogar Spritzbeutel beigefiigt, so dass Sie
ein schones Gesamtprodukt anbieten. Aufterdem sind die
Sets ideal fiir angehende Heimbacker, die ihr Grundmate-
rial auf einen Schlag kaufen und mit dem Experimentie-
ren beginnen kénnen.

Sie bieten zusammen mit Ihren Backmischungen bereits
ein Grundsortiment an Backformen an, aber es geht noch
weiter. Wer Muffins macht, kommt ohne Backformen
nicht aus, und wenn Sie erst einmal eine Reihe von Bis-
kuitkuchen gebacken haben, werden Sie bald feststellen,
dass ein guter Tortenschneider Wunder wirkt, wenn es
darum geht, einen schénen festen, gefiillten Kuchen zu
backen. Denken Sie auch an Spachtel, Glatter, Rollstabe,
Ausstecher und Drehteller. Damit haben Sie das wichtig-
ste Material, das zu hrem Backmischungs- und Zucker-
pastensortiment passt.

Auch in dieser Produktgruppe sollte Wilton als Marke in
Ilhrem Geschéft nicht fehlen. Bei den oben genannten Pro-
dukten konnen Sie komplett aus dem Sortiment dieser
Marke schopfen. Auf diese Weise bilden Sie ein tibersichtli-
ches Sortiment, das in den Regalen eine gute Figur macht.
Wenn Sie mehr Platz zur Verfligung haben, ergédnzen Sie
lhr Wilton-Sortiment mit Marken wie ScrapCooking oder
Dr. Oetker.
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Candy und Deco Melts

Die Verbraucher mogen vielseitige Produkte, die sie flr
verschiedene Arten von Leckereien verwenden kon-
nen. Candy Melts und Deco Melts sind solche Produk-
te. Ein ideales Produkt, das kleinen Kindern genauso
viel Spal® macht wie Erwachsenen und mit dem man
Drip Cakes, aber auch Cake Pops, Drizzles auf Donuts
oder selbstgemachte Candies herstellen kann. Die
Kinder tauchen einfach Kekse oder Friichte in die ge-
schmolzene Schmelze und dekorieren sie weiter mit
Streuseln. Flr Kinder ist dies eine erste Bekanntschaft
mit dem Backen und Dekorieren. Sie sind daher eine
interessante Kundengruppe, auf die Sie friihzeitig ein-
gehen konnen.

Unter der Marke FunCakes heilt dieses Produkt Deco
Melts, Wilton nennt es Candy Melts. Die Anwendung
dieser Produkte ist die gleiche, so dass es fiir ein klei-
neres Backsortiment ausreicht, eine dieser beiden
Marken zu wahlen. Als Fachgeschaft konnen Sie dem
Kunden die Wahl tberlassen und dafiir sorgen, dass
sich die Marken in ihren Farbangeboten erganzen.
Fur erfahrene Tortendekorateure sind die Chocolate
Callets von Callebaut eine weitere schéne Erganzung
dieses Sortiments. Echte Schokolade ist natirlich viel
aufwandiger als Deco Melts und Candy Melts, aber
dafiir Gbertrifft sie den Geschmack.

Wir haben bereits einige Anwendungsmaoglichkeiten
flir Candy Melts und Deco Melts genannt. Priifen Sie
also noch einmal, welche Non-Food-Produkte Sie fiir
diese Anwendungen bendtigen, um |hr Sortiment zu
vervollstandigen. Wer mit diesen Produkten Pralinen
oder Candy herstellt, braucht auch Schokoladenfor-
men. Wer sich fiir Cake Pops entscheidet, braucht
auch Lollipop-Sticks. Und wer sich fiir einen Drip Cake
entscheidet, kommt ohne Dekorationsbeutel nicht
aus. Schlieflich sind Schmelzflaschen zum Schmelzen
der Candy und Deco Melts eine schone Erganzung, um
diese Produktgruppe in der Basis abzurunden.




Streusel und Zuckerdekorationen

Sie haben nun fast alles fiir die Herstellung einer Torte ausgewahlt, aber es fehlen
noch die notwendigen Dekorationen. Streusel und Zuckerdekorationen sind auch
subjektive Produktgruppen, bei denen Sie den Heimbackern genugend Auswahl
bieten wollen. AuBerdem handelt es sich um Produkte, die man leicht mitnehmen
kann, weil sie preisglinstig sind, sich lange halten und immer gebraucht werden. Bei
dieser Produktgruppe besteht die Kunst also darin, ein gewisses Mal} an Begeiste-
rung bei Ihren Kunden zu wecken, ohne die Uberfiille an Auswahl zu schaffen, vor
der wir Sie zu Beginn dieses Whitepapers gewarnt haben. FunCakes verfiigt iiber ein
riesiges Sortiment von bis zu 200 verschiedenen Streuseln und ist daher die perfek-
te Marke, um Ihr Basissortiment an Dekorationen zu beziehen.

Fur Sie als Profi ist es schon, eine groRe Auswahl fiir Ihr Geschaft zu haben, aber
Sie sollten sich dartiber im Klaren sein, dass zwanzig Farben von Nonpareilles und
alle 40 Sprinkle Medleys kein Basissortiment darstellen. Lassen Sie sich also inner-
halb dieser Produktgruppe nicht zu sehr dazu verleiten, einfach alles aufzuneh-
men, denn dadurch gerat diese Produktgruppe im Vergleich zu lhren anderen Pro-
duktgruppen aus dem Gleichgewicht und lhr Kunde verliert den Uberblick. Um den
idealen Grad an Spannung zu erzeugen, wollen Sie aber mehr als nur Grundfarben
und die gangigsten Streusel anbieten, denn gerade in dieser Produktgruppe wollen
Sie lhren Kunden Uberraschen.

Es kann hilfreich sein, zunadchst eine Auswahl der Art von Streuseln und Zucker-
dekorationen zu treffen, die Sie anbieten mochten. Entscheiden Sie sich zum Bei-
spiel fir Nonpareilles, Zuckerstrange, Streuselmedleys, Zuckerperlen und einige
andere Figuren. Wahlen Sie nun eine Anzahlvon Streuseln pro Sorte, um Ihr endguil-
tiges Basissortiment an Dekorationen zu finden. Achten Sie auch auf die Farben von
Zuckerpaste, Lebensmittelfarbe oder Deco Melts, die Sie ausgewahlt haben, damit
Ihr Kunde leicht Kombinationen aus verschiedenen Produkten herstellen kann. Zu
einem spateren Zeitpunkt konnen Sie diese Produktgruppe mit neuen Sorten, die
Sie zuvor nicht ausgewahlt hatten, oder mit zusatzlichen Optionen aus den bereits
angebotenen Streusorten erweitern. Bewerten Sie, welche Dekorationen in Ihrem
Geschaft gut und welche vielleicht weniger gut ankommen, um zu einem schénen
Sortiment zu kommen, das fiir Ihr Unternehmen funktioniert.

@ Whitepaper Basisassortiment
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Prasentation

Kuchen wird selten allein gegessen. Wer eine schone
Torte oder einen Cupcake gebacken hat, mochte sie
auch schon prasentieren oder zu einem besonderen
Anlass mitnehmen. Mit dieser letzten Produktgrup-
pe schliefen Sie den Prozess der Herstellung einer
Torte von Kopf bis Fuf ab. Denken Sie bei dieser Pro-
duktgruppe an Torten- und Cupcake-Schachteln,
Tortentrommeln und Tortenplatten. Auch hier bietet
FunCakes eine groRe Auswahl an Groften und Farben,
aber beschranken Sie sich vorerst auf eine Reihe von
StandardgroRen und eine oder zwei Auswahlmaoglich-
keiten an Farben und Designs. Fir ein Backsortiment
im Nebenerwerb kann diese Produktgruppe bereits
spezifisch sein. In diesem Fall genligen eine Kuchen-
schachtel in Standardgréfe und eine Muffinschach-
tel fur 6 Muffins. Auf diese Weise konnen Sie mit dem
begrenzten Platz, den Sie haben, immer noch ein kom-
plettes Backsortiment anbieten.

Wenn Sie mehr Platz zur Verfligung haben, werden
Sie wahrscheinlich ein groReres Sortiment in diese
Produktgruppe aufnehmen wollen, nicht zuletzt, weil
es sich um Produkte handelt, die einmal oder nur
wenige Male verwendet werden. Diese Produktgruppe
sorgt also flr Wiederholungskaufe und Kontinuitat in
Ihrem Geschaft. Ziehen Sie also in Erwagung, neben
Tortenschachteln und -brettern auch die Partyartikel
von PartyDeco aufzunehmen, um lhren Kunden alles
zu bieten, was sie fiir die Dekoration ihres besonderen
Anlasses bendtigen.

Sobald die Basis steht

Wenn Sie alle Schritte in diesem White Paper durch-
laufen haben, dann haben Sie wahrscheinlich ein
schones Basissortiment zusammengestellt. Aber ein
Sortiment entwickelt sich standig weiter. Sie wollen
Ilhre treuen Kunden weiterhin mit innovativen Pro-
dukten tUberraschen und auf Jahreszeiten, Trends und
neue Entwicklungen in der Branche reagieren. Horen
Sie Ihren Kunden aufmerksam zu und nutzen Sie de-
ren Fragen und Anregungen, um lhr Sortiment weiter
auszubauen. Ein Grundsortiment ist nicht in Stein ge-
meilelt. Behalten Sie stets ein kritisches Auge auf die
Produkte in lhren Regalen, analysieren Sie Ihre Ver-
kaufszahlen und trauen Sie sich, Produkte aus dem
Sortiment zu nehmen, wenn die Nachfrage nicht aus-
reichend ist.
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Download unserer Produktliste

Wir hoffen, dass dieses White Paper Ihnen das Riistzeug fiir einen erfolgreichen Start
lhres Unternehmens liefert. Um Ihnen weiterzuhelfen, haben wir eine Produktliste
mit Vorschlagen flr Ihr Basissortiment erstellt. Betrachten Sie diese Produktliste als
ein allgemeines Setup, in dem Sie je nach lhrem Unternehmen, lhrem Shop-Image
und Ihren Kunden Anderungen vornehmen. Wie wir in diesem Whitepaper zu ver-
deutlichen hofften, ist kein Basissortiment gleich und es ist daher unmaéglich, eine
Produktliste zu erstellen, die fiir jedes Unternehmen erfolgreich sein wird.

Haben Sie Fragen zu diesem Whitepaper oder winschen Sie eine individuelle
Anpassung bei der Auswahl lhres spezifischen Basissortiments? Dann zégern Sie
bitte nicht, unseren Kundendienst oder einen unserer Verkaufsleiter zu kontak-
tieren. Unser engagiertes Team kann lhnen in Niederlandisch, Englisch, Deutsch,
Franzosisch und Spanisch weiterhelfen. Da sie die Branche durch und durch
kennen, bieten sie lhnen eine professionelle Marketing- und Verkaufsunterstltzung,
die Ihrem Unternehmen den gewlinschten Auftrieb geben kann.

Sie sind mit lhrem ausgewahlten Basisangebot zufrieden und méchten gleich los-
legen? Dann registrieren Sie sich einfach online als Kunde bei CakeSupplies.
Nach Freigabe Ihrer Firmendaten durch unseren Kundenservice wird lhr Konto
freigeschaltet und Sie profitieren von attraktiven GroRBhandelspreisen auf unser
gesamtes Sortiment von 5000 Artikeln.
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https://www.cakesupplies.com/de/customer/account/create/

Unser Verkaufsteam

Chris Daumas

European Regional Sales Manager
Niederlande, Belgien, Luxemburg,
Frankreich, GroRbritannien, Irland,
Skandinavien, Baltische Staaten

chris.daumas@cakesupplies.com

Michael Fratz

European Regional Sales Manager
Deutschland, Osterreich, Schweiz, Po-
len, Tschechische Republik, Slowakei

michael fratz@cakesupplies.com

Javier Grandy

European Regional Sales Manager
Spanien, Portugal, Italien, Slowenien,
Kroatien, Ungarn, Rumanien,
Bulgarien, Griechenland

javier.grandy@cakesupplies.com

CakeSupplies
Casablancaweg 20
1047 HP Amsterdam
Die Niederlande
+31 (0)85- 007 58 88

IHK-Nummer.: 34213286
USt.-ID-Nummer: NL820016585B01

@ Whitepaper Basisassortiment

13



