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Selbermachen - eines der Profilierungsfelder fir den
vollsortierten Lebensmittelhandel. Dieser Trend zeigt sich

auch im zunehmenden Angebot von Sushi-Bars im Supermarkt.

Wie geht’s — was bringt’s? Ein Beispiel. Reiner Mihr

>> Rewe-Kaufmann Sascha Fickeis
kommt aus seinem Btiro, geht rechts
in seinen Markt und schaut wohl-
wollend auf ,seine“ Sushi-Bar. Ge-
naugenommen schaut er Li bo Fu zu.
Der junge Chinese bearbeitet gerade
ein Lachsfilet, legt es auf Avocado-
scheiben auf Reis, rollt ein Algen-
blatt ein und schneidet das Ganze in
zwei Zentimeter dicke Scheiben. Das
fertige Sushi wird jetzt Stuck far
Stiick in eine Box gelegt, verschlos-
sen und in die Auslage gelegt.

Dem Kaufmann und leidenschaftli-
chem Sushi-Esser lauft das Wasser im
Mund zusammen. Aber noch hat er
keine Zeit zum Essen, schlieRlich be-
treibt er einen vollsortierten Rewe-
Markt mitten in Oberpleis, einem
Ortsteil von Kénigswinter bei Bonn.
Service, Bedienungsabteilungen, eine
starke Weinecke, heifle Theke, Salat-
bar - alles muss stehen an diesem
(und jedem anderen) Morgen.
Schlieflich sind das unter anderem
seine Profilierungfelder gegen die in
seinem Umkreis reichlich vorhande-
nen Wettbewerber aller Fraktionen.
Seit September 2018 gehort auch die
Sushi-Bar im Markt dazu. ,Das
schlug ein wie eine Bombe*, sagt Sa-
scha Fickeis. ,Viel Werbung mussten
wir nicht machen. Jeder in der Ge-
gend, der Sushi essen wollte, war bei
uns. Und das Beste: Die Umsatze
von ,,Sushi Daily“ - so die Marke -
wachsen auch 2020 noch.

Die Sushi Bar im Rewe Oberpleis
wurde vom Kilteanlagenhersteller
Epta zusammen mit Kelly-Deli, ei-
nem Anbieter von Shop-in-Shop-Lé-
sungen fir Sushi, installiert. Die Ar-

beitsteilung ist dabei klar. Wihrend
Kelly-Deli Mitarbeiter, Fisch und
Zutaten stellt, liefert Epta das Mobi-
liar. Dabei miissen nebén GroRe und
Umfang der Bar vor allem die Ar-
beitsabliufe der Koche berticksich-
tigt werden. Spiilbecken, Messerdes-
infektion und Schneidebereiche soll-
ten sinnvoll angeordnet sein, nim-
lich nebeneinanderliegen.

INSTALLATIONSAUFWAND UBERSCHAUBAR

»1m Prinzip liefern wir ein Komplett-
angebot®, sagt Joachim Dallinger, er
leitet bei Epta das Produktmanage-
ment. Natiirlich missen Anschliisse
far Wasser, Abwasser, Kilte, Strom
her. Aber meistens seien die vorhan-
den und das Verlegen sei eh keine
Hiurde. Der Installationsaufwand sei
da, aber ubersichtlich. Auch die Ge-
rduschbelastung durch die Kalte-
maschine halte sich im Rahmen. ,Ich
habe mich auf die Experten verlas-

Kelly-Deli-Facts

Mehr als 100
verschiedene
Rezepte sind in
einer Sushy-
Daily-Bar
umsetzbar.

Sushi eignet sich
hervorragend
auch fir Lobi-
Angebote, wie
hier bei Rewe
Fickeis zele-
briert.

Kelly-Deli betreibt als Muttergesellschaft von Sushi Daily
in zehn Landern Europas rund 700 Sushi-Bars. Sushi war
die Idee der stidkoreanischen Unternehmerin Kelly Choi
und des japanischen Sushimeisters Yamamoto-San. Im
Jahr 2010 er6ffnete die erste Sushi-Daily-Bar im franzési-

schen Lyon.

In den Sushi-Daily-Bars sind (iber 100 Rezepte umsetz-
bar- vom Sushi-Reis bis zu den Maki-Rollen nach Origi-

nalrezept, von Salaten bis zu StRspeisen.

Standorte der Sushi-Bars gibt es im Einzelhandel (u.a.
auch bei Real) und an Orten mit hohem Besucherauf-

kommen, etwa Bahnhofen.
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SUSHI DAILY

Happily Havdimade

sen” bestatigt Fickeis. Allenfalls klei-
nere Anpassungen habe er veranlasst.
Und natiirlich habe auch der Veteri-
nar Einfluss genommen. Der habe

ein Wasch- und Spiilbecken mehr als

iblich verlangt, auch die Glasblen-
den seien hoher. Das sei aber alles
kein Problem gewesen. Die Sushibar
liefert Epta dann komplett, inklusive
Kihlmobeln, Trockenregalen und
Kicheneinrichtung. Der Vorteil fir
Marktbetreiber ist klar: Alles kommt
aus einer Hand, und fiir alle Fragen
gibt es einen Ansprechpartner. Die
Investition ist dafir nicht klein:
50.000 bis 60 000 Euro sind nétig.

Betrieben wird ,Sushi-Daily” - so der
Markenname - im Franchise-System.
Franchisenehmer ist in Oberpleis Li
bo Fu, der die Bar mit seiner Frau ma-
nagt. Sushi ist ein japanisches Ge-
richt und kann glaubwiirdig nur von
Asiaten verkauft werden, ist Dallin-

ger sicher. Die deutschen Kunden
differenzierten hier unter den Asia-

s~Jeder, in der
Gegend, der
Sushi essen
wollte, war
bei uns.”

Sascha Fickeis

ten aber nicht. Fickeis verdient sein
Geld durch die Umsatzmiete, die
Franchise-Gebiihr kassiert Kelly-De-
li. Li bo Fu entscheidet tiber das Sor-
timent, das Angebot, Verkaufsfor-
derung, dber Renner und Penner
oder welchen Service er anbietet. In
Oberpleis sind Bestellungen moglich,
auch einen Plattenservice gibt es.

KLARE REGELN BE! HYGIENE

Grofes Thema bei Sushi ist die Hy-
giene. Dafiir gibt es klare Vorschrif-
ten von Kelly-Deli: Kleidung, Mund-
schutz, Wasch- und Reinigungs-

abldufe und mehr - alles ist festgelegt
Li bo Fu bereitet
taglich frisch zu -
das ist das Kenn-

und wird regelmiRig kontrolliert.
Und zwar mehrfach: Durch Kelly-
Deli selbst, durch den Veterinir am
Ort und durch das Rewe-Qualitats-
management. ,Bisher gab’s keine

zeichen von Kelly-
== Deli. Restlaufzeiten
ms="" von mehreren

IQ Tagen sind verpont.

Probleme® sagt Fickeis.
Auch die Abschriften sind Sache Li

< bo Fus. Wie bei jedem Kaufmann
> - muss er ein Gespiir dafiir entwickeln.
S Er hatdas ganz gut im Griff: Recht-
Abschriften werden _: zeitig vor Feierabend setzen er und
minimiert durch ¢ seine Frau Verkostungen ein, auRer-
. Verkostungen und 3 dem wird gespendet. So halten sich

<]

P Abgabe an die Tafel. die Abschriften in Grenzen.



Handel Sushi-Bars

Gut zu sehen:
spezieller Reis ist
wichtigste Zutat fir
Sushi.

Epta-Facts

Epta Deutschland ist Teil der
Epta-Cruppe mit Hauptsitz in
Mailand. Das Vertriebs- und
Serviceunternehmen zahlt
nach eigenen Angaben zu den
Marktfiihrern im Bereich der
gewerblichen Kiltetechnik
fur den Lebensmittel-Einzel-
handel. Produktpalette: Kihl-
mobel, -zellen und -rdume,

Sushiherstellung.

Ein scharfes
Messer — Hand-
werkszeug zur

Uerpaekt: 1501219
s verbemcion 150120
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650 € g
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Kalte- und Klimaanlagen.
Zunehmend werden aber
auch komplette Verkaufs-
|6sungen wie Sushi-Bars,
Kéase-Reifeschrinke oder spe-
zielle Fischtheken konstruiert.
Epta beschaftigt in Deutsch-
land rund 350 Mitarbeiter und
erwirtschaftet einen Umsatz
von rund 100 Millionen Euro.

Natiirlich geht
Sushi auch
vegetarisch. Statt
Fisch gibts Algen,
Avocado oder
anderes.

Rewe Kaufmann
Sasch Fickeis (1))
ist stolz auf sein
Sushi-Angebot.
Epta-Manager Joa-
chim Dallinger
unterstltzt ihn.

Weltweit hat Epta etwa
64.000 Angestellte, der jahr-
liche Umsatz liegt global bei
mehr als 900 Millionen Euro.
Joachim Dallinger ist seit 2008
Produkt- und Marketing-
Manager bei Epta Deutsch-
land. Er hat mehr als 30 Jahren
Erfahrung in der gewerb-
lichen Kéltetechnik.
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Wichtig: Beim Kelly-Deli-System
wird téglich frisch produziert. Mor-
gens startet die Produktion also im-
mer wieder aufs Neue. ,Das war auch
ein Grund, warum ich das mit Kelly-
Deli umsetzen wollte®, sagt Fickeis.
Absolute Frische sei oberstes Gebot.
»Bin Sushi mit drei Tagen MHD wie
bei Wettbewerbern schmeckt am
dritten Tag einfach nicht mehr®, sagt
der Sushi-Fan.

NUTZEN FUR DEN HANDLER

Die Sushi-Daily-Bar bringt dem
Markt
umsatz. Natiirlich gebe es ein wenig

Neukunden und Zusatz-

Kannibalisierung bei der Salatbar
oder heifen Theke, aber unterm
Strich sei das echter Zusatzumsatz,
sagt Fickeis. ,Das Ganze ist ja auch
kein Schnippchen. Dafiir muss das
Sushi gut sein. Und der Betreiber
muss kommunizieren und ,action’
bieten®. Fiir Epta ist das Angebot der
Sushi-Bars Teil einer Weiterentwick-
lung hin zum Anbieter von Verkaufs-
lésungen in unterschiedlichen Berei-
chen, sagt Dallinger, wobei gastrono-
mische Angebote eine besondere
Rolle spielen.

Schwierigkeiten beim Betrieb einer
Sushi-Bar gibt es natiirlich auch:
Wihrend in grofen Mirkten der
Platz eine untergeordnete Rolle
spielt, ist das im Supermarkt schon
ein Thema. Auch die Nachwuchs-
Problematik ist da. Vor allem in land-
lichen Gebieten sind Asiaten als Mit-
arbeiter und Franchisenehmer eher
schwer zu finden.

Unterm Strich zieht Rewe-Héndler
Fickeis ein positives Fazit zu seinem
Engagement. ,Die Sushi-Bar hilft bei
der Differenzierung im Wettbewerb,
bringt alte und neue Kunden und
nach wie vor wachsende Umsitze.”
Sagt’s und verschwindet Richtung
Sushi Bar. Vielleicht wird es heute
Nigiri sein. Oder doch Maki?

a

st " Reiner Mir, LP-Chefredakteur,ist
groBer Fisch-Fan, mag aber Wasabi nicht. Kann
man gottloh weglassen



