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Checkliste Tiefkiihlkost im Handel

Die Warengruppe Tiefkiihlkost bedarf der Pflege und Aufmerksamkeit im Handel, um
steigenden Abverkauf und Umsatz zu erreichen. Das Deutsche Tiefkiihlinstitut gibt
Tipps und Hinweise zum richtigen Umgang mit dem Sortiment.

Klarer Verantwortungsbereich:

e Die Wartung und Pflege der Tiefkihleinrichtungen
im Lager sowie im Verkaufsraum sollten in der klaren
Verantwortung eines Mitarbeiters liegen.

e Die grundlegenden Anforderungen an eine gut ge-
fuhrte Tiefkiihlabteilung kénnen nur erfiillt werden, wenn
der Bereich taglich intensiv betreut wird.

e Zur Verhinderung eventuell auftretender personeller
Engpasse sollte ein Stellvertreter benannt werden.

Temperatursicherung:

e Die Temperaturanzeigen im Tiefklihllager und in den Verkaufsgeraten missen kontinuierlich
kontrolliert werden. Gesetzlich vorgeschrieben ist eine Mindesttemperatur von mindestens minus
18 Grad Celsius.

e Die Betriebsanleitung und die Wartungshinweise der Geratehersteller oder der Montagefirmen
sollten beachtet werden.

e Bei technischen Stérungen sollte als SofortmalRnahme die Ware entweder sofort ins Tiefklhllager
transportiert oder im defekten Tiefkiihimébel abgedeckt werden, bis der Kundendienst kommt. Alle
Mitarbeiter sollten die Verhaltensregeln bei Stérungen kennen.

e Die Beleuchtung in der Tiefklihlabteilung tragt einerseits zur guten Verkaufsatmosphare bei. Auf
der anderen Seite erzeugt sie jedoch auch Warme. Deshalb gilt der Grundsatz beim Licht: ,So viel
wie ndtig, so wenig wie mdglich.”

e Nachtabdeckungen und Nacht-Rollos bei offenen Tiefkiihimdbeln dienen der Temperatur-
verbesserung und reduzieren den Energieverbrauch.
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Einkauf und Disposition:
e Ausverkaufssituationen (,out-of-stock®) sollten vermieden werden.

e Die Ware sollte zu jeder Zeit in ausreichender Menge vorhanden sein, damit die Tiefkihimdbel
auch am frihen Morgen und am Ende der Ladendffnungszeit gut gefillt sind.

¢ Ausreichende Bestellmengen muissen rechtzeitig disponiert werden.

¢ Neue Artikel sollten nach der Listung mdéglichst schnell in der Sortimentsplatzierung bericksichtigt
werden.

e Der Abverkauf einzelner Artikel muss stédndig beobachtet werden. Nur so kénnen Langsamdreher
identifiziert, Bestellungen angepasst und Schnelldreher besser zur Geltung gebracht werden.

Warenannahme:

e Die Einhaltung der notwendigen Temperaturen an allen Schnittstellen der Tiefklhlkette ist ein
wesentlicher Faktor, um die hohe Ausgangsqualitat von Tiefklihlkost zu erhalten.

e Mit geeigneten Temperaturmessgeraten wird die Produkttemperatur Gberprift.
e Beschadigte Packungen sollten sofort aussortiert werden.

e Um die Tiefklhlkette einzuhalten, sollte die Warenkontrolle nicht auf der Rampe, sondern nur im
Tiefklihlraum oder bei der Einlagerung in das Verkaufsgerat stattfinden.

Sortimentsbetreuung:

e Der Kunde wiinscht Ubersichtlichkeit, Orientierung, Ordnung und Sauberkeit in der Tiefkihl-
abteilung. Deshalb ist die tagliche mehrmalige Kontrolle der Verkaufsgerate Pflicht.

e Die Pflege der Tiefkiihimdbel betrifft das komplette Gerat von innen und aul3en.

e Bei der Bestickung gilt der Grundsatz: ,First in — First out”. Damit werden erst diejenigen Pro-
dukte verkauft, deren Mindesthaltbarkeitsdatum schneller erreicht wird.

e Produkte durfen ausschlie3lich bis zur Stapelmarkierung eingerdumt werden. Der Grund: Ober-
halb der Stapelgrenze findet keine Klhlung statt, damit wirde die Tiefklhlkette unterbrochen wer-
den und die Qualitat der Lebensmittel eventuell leiden.

e Wie bei der Warenannahme sollten beschadigte Packungen sofort aus den Verkaufsgeraten aus-
sortiert werden.

e Die Platzierung der einzelnen Tiefkihlproduktgruppen orientiert sich ,an den Augen des Kunden®.
Die Anordnung muss schlussig sein und Orientierung beim Einkauf bieten.

e Verbraucher wiinschen eine klare und eindeutige Preisauszeichnung — und zwar in Artikelndhe.

Verkaufsforderung:
e Aktionsplatzierungen sollten konsequent und prazise durchgefiihrt werden.

e Werbemittel wie Regalstopper und Warenfotos sind impulsstarke Verkaufsférderungsmittel.
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