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Unterwegs essen Menschen anders

GRANICHEN Rund vier Millio-
nen Menschen in der Schweiz ge-
hen fiir ihre Arbeit oder Ausbil-
dung regelméssig ausser Haus.
Arbeitswege zwischen 30 bis
90 Minuten pro Weg sind fiir
viele Pendlerinnen und Pendler
an der Tagesordnung. Ein gros-
ser Teil der berufstdtigen Be-
volkerung und junger Menschen
in Ausbildung verpflegt sich im
Laufe des Tages auswdrts, hiu-
fig auch unterwegs. Hat es ge-
sunde und frische Produkte im
Angebot, wird gerne zugegriffen;
sofern die Produkte praktisch
zum Mitnehmen sind und at-
traktiv prasentiert werden.

Spannendes Kundensegment

Die Preissensibilitdt der Kun-
dengruppe «Pendler» ist sehr
unterschiedlich, es gibt aber auf
jeden Fall ein Kundensegment,
das fiir gute Qualitdt einen guten
Preis bezahlt. Vor allem dann,
wenn das Angebot zur richtigen
Zeit am richtigen Ort verfiigbar
ist. Diese Menschen unterwegs
konnen fiir die Direktvermark-
tung interessant sein, wenn das

Direktvermarktung / Pendlerinnen und Pendler stellen eine grosse und interessante Kundengruppe dar.

Angebot den Lebens- und Ein-
kaufsgewohnheiten der Men-
schen unterwegs angepasst wer-
den kann.

Um Zeit zu sparen, wird der
Einkaufmit dem Arbeitsweg ver-
bunden, vielleicht auch schnell
iiber Mittag oder online mit Lie-
ferung erledigt. Ausserdem le-
ben in der Schweiz immer mehr
Menschen in Ein- und Zweiper-
sonenhaushalten. Zudem verla-
gert sich die Hauptmahlzeit zu
Hause vom Mittag auf den
Abend. Nach einem langen Tag
unterwegs muss der Zeitauf-
wand fiir die Zubereitung der
Mahlzeit kurz sein, damit auch
noch Zeit fiir etwas anderes
bleibt. Aufwendiges Kochen, sel-
ber zubereiten von A bis Z und
feines Essen geniessen verlagert
sich, fur Menschen die viel
unterwegs sind, eher auf das Wo-
chenende. Oder man begniigt
sich mit dem Konsum der vielen
Kochsendungen.

Wissen, wie Pendler ticken

Die Lebensmittelbranche hat die
Trends Mobilitdt und kleine

Pendler-Verpflegungsverhalten

Folgende Uberlegungen kén-
nen helfen, herauszufinden,
wie, wo und wann Pendler sich
verpflegen und einkaufen.

® Wo kommen die Menschen
vorbei? Auf dem Weg zur
Arbeit, in der Mittagspause,
zum nachsten Termin, auf
dem Weg nach Hause.

® Wann sind die Menschen
unterwegs, haben sie Bedarf
far Einkauf und Verpflegung?

® Wie muss das Angebot
prasentiert, verpackt, er-
reichbar sein, damit es fur
die Menschen unterwegs
praktisch ist?

® Welche bestehenden
Produkte kdnnen fir das
Kundensegment einfach
angepasst werden: Ver-
packungseinheiten, einfache
Convenience-Produkte und
so weiter.

® Was kann neu ins Sortiment
aufgenommen werden,
wie kann das bestehende
erweitert werden?

® Wer eignet sich fur eine
Zusammenarbeit, um naher
an diese Konsumentinnen
und Konsumenten zu ge-
langen oder mehr Produkte
am gleichen Ort abzu-
setzen? Iva
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Unterwegs sein heisst auch, sich unterwegs verpflegen. Menschen essen an ve

im Zug. Sandwiches oder Convenience-Produkte sind sehr beliebt.

Haushalte schon lange aufgegrif-
fen: Verlingerte Offnungszeiten,
Verkaufsstandorte am Bahnhof,
an der Autobahnraststitte, klei-
nere Verpackungseinheiten, ge-
riistete und geschnittene Friich-
te im Becher, Smoothies fiir die
gesunde Zwischenverpflegung,
Minigemiise, fertige Salatkrea-
tionen aufgeschichtetin der Ein-
wegpackung, Feierabendbrot,
Convenience-Produkte und vie-
les mehr wird bereits erfolgreich
umgesetzt.

Direktvermarkter konnen sich
von den «Grossen» inspirieren
lassen, damit auch ihre Produk-

te schnell, einfach und praktisch
zugénglich sind. Nach dem Mot-
to «Der Koder muss dem Fisch
schmecken, nicht dem Angler»,
ist es wichtig herauszufinden,
wie das angestrebte (neue) Ziel-
publikum tickt - auch wenn des-
sen Lebensform und die Alltags-
gestaltung von den eigenen
Lebensgewohnheiten stark ab-
weichen.

Welche Idee passt?

Nicht jeder Betrieb kann am
Bahnhof einen Verkaufsstand
einrichten - das muss aber auch
nichtsein. Jeder Direktvermark-

ter hat jedoch die Gelegenheit,
mit potenziellen Kunden und
Geschiéftspartnerinnen ins Ge-
sprach zu kommen, erste Ideen
aufzuwerfen. Mit den Riickmel-
dungen konnen verfeinerte
Ideen fiir die Vermarktung abge-
leitet und angepasste Produkte
entwickelt werden.

Vielleicht gibt es in Ihrer Re-
gion Firmen, die ihren Mitarbei-
tenden gerne ermdoglichen, die
bestellten Bauernhof-Produkte
am Abend direkt vor dem Haus
zubeziehen und dabei gleichzei-
tig die Bestellung fiir néchste
Woche an die Biuerin abzuge-

rschiedensten Orten: Im Park, auf Treppenstufen oder
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ben. Das altbewéhrte «Zniini vo
de Piiliri» kommt bei erwerbs-
tdtigen Menschen mindestens so
gutanwie bei Schiilerinnen - die
Kaufkraft ist aber oft um einiges
hoher.

Nehmen Sie sich Zeit - wih-
rend vier Millionen Menschen
weiterhin auf dem Arbeitsweg
sind - daruiber nachzudenken,
wie Ihre Produkte diese Pendle-
rinnen und Pendler erreichen
konnen. Eine klassische Win-
win-Situation.
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