	
	
	



1. VISIE ETEN EN DRINKEN B2C en B2B

B2C: Eten en drinken dat wordt aangeboden via (on)bemande outlets en wordt betaald door de individuele consument
B2B: Bestelservice en evenementen die op rekening worden aangevraagd en betaald door Fontys
Op elke locatie zoeken we naar maatwerk in eet- en drinkvoorzieningen voor de doelgroepen van die betreffende locatie of campus. De doelgroepen ofwel gasten bestaat uit studenten en medewerkers van verschillende instituten en diensten van Fontys en externe gasten. De eet- en drinkvoorzieningen moeten een gezond rendement opleveren voor de ondernemer.

1.1 Gewenste situatie
[bookmark: _GoBack]De eet- en drinkvoorzieningen dragen bij aan een fijne (werk)plek om te studeren, werken en ontmoeten. De voorzieningen bewegen mee met de veranderende behoefte van de gasten. Deze behoefte verandert gedurende de dag maar ook gedurende de contractduur. De ondernemer speelt hierop in en toont flexibiliteit en creativiteit. De gast wordt zowel service geboden in bemande omgevingen als via onbemande outlets (bijvoorbeeld vending automaten). Tijdens evenementen en vergaderlunches (B2B) worden gasten verrast met aanbod en service waar men blij van wordt.

1.1.1 Product
Diversiteit en variatie
Het assortiment kenmerkt zich door diversiteit en variatie. Op elke locatie van Fontys sluit het assortiment aan op de specifieke wensen van de doelgroepen. Feeling houden met de doelgroepen is daarom cruciaal. Er is geen basisassortiment, wat de ondernemer de kans biedt dagelijks wisselende assortiment aan producten en/of gerechten aan te bieden. Met dit wisselend assortiment wordt ingespeeld op de seizoenen en eventueel bij Fontys, de doelgroepen of in de actualiteit spelende thema’s. De variatie in gerechten is breed en eigentijds: van sushi tot boerenbruin met kaas en van een ministamppotje tot quinoa salade. Het assortiment sluit aan bij de behoeften op verschillende momenten van de dag.
Vers, gezond, lokaal en duurzaam
Het belang van gezonde voeding wordt steeds meer erkend. De ondernemer zoekt naar kansen en mogelijkheden om de gasten te verleiden met gezonde producten. Daarbij biedt hij bijvoorbeeld een keuze in voedzaam of light en maakt hij voedingswaarden inzichtelijk. Dit sluit uitstekend aan op het Fontys Vitaal programma. 
Lokale specialiteiten worden waar mogelijk in het assortiment opgenomen, zoals de Brabantse worstenbroodjes in Eindhoven en Tilburg en Limburgse vlaaien in Sittard en Venlo. Duurzaamheid is een belangrijk thema in de bedrijfsvoering van de ondernemer. Hij draagt hiermee bij aan het mee hij het verduurzamen van de bedrijfsvoering van Fontys.
Verrassend en ontzorgend
Ook de B2B dienstverlening sluit aan bij de thema’s diversiteit en variatie. De online te bestellen mogelijkheden vervullen grotendeels de behoeften van de gebruikers Fontys breed. De contouren van de online bestelmodule blijven het gehele jaar door herkenbaar, maar de invulling varieert. Vergaderlunches bestaan uit een wisselend assortiment in diverse prijsklassen. De ondernemer verrast door bijzondere producten: een fruitkistje met lokaal fruit, een koektrommel met vers afgebakken koekjes en een bak popcorn met spannende smaken. Uiteraard is maatwerk ook mogelijk. De ondernemer komt zelf met ideeën voor B2B evenementen zoals borrels, open dagen en biedt ook dan bijzondere arrangementen. Daar waar nodig maakt hij gebruik van onderaannemers om aan de wensen van de bestellen te voldoen. De borrelarrangementen houden rekening met het wel of geen alcohol mogen schenken.
1.1.2 Plaats
Eigentijds en flexibel
De outlets zijn eigentijds ingericht en sluiten aan bij de doelgroepen van de locatie. Aankleding is flexibel zodat ook in de loop van de contractduur er gewisseld kan worden in uitstraling zodat deze eigentijds blijft. Ook zien we af en toe een pop-up ergens op in een gebouw (mobiele outlet) of op het terrein (foodtruck).

Uitstraling
De uitstraling van de outlet sluit naadloos aan bij de identiteit van het instituut of de omgeving. Of is een echte eyecatcher in het gebouw of terrein. De uitstraling trekt gasten aan. 

1.1.3 Prijs
Acceptabel
De prijzen dienen te passen bij de kwaliteit en presentatie van het product. Studenten zijn bereid voor een Starbucks koffie twee keer zo veel te betalen dan voor een andere koffie door de merknaam, de uitstraling en de kwaliteit. Belangrijk is dat de gasten de prijs acceptabel vindt voor het geboden product. De prijs kan dan ook per locatie anders zijn afhankelijk van de daar geboden producten en uitstraling. 
1.1.4 Medewerkers van de ondernemer
Professioneel en gastvrij
Medewerker hebben een prettige en professionele uitstraling. Medewerkers zijn altijd gastvrij, servicegericht, vriendelijk, ondernemend en altijd op zoek naar kansen. Medewerkers op managementniveau zijn een professionele en proactieve gesprekspartner voor het management van Fontys.
Persoonlijk
Medewerkers hebben zich verdiept in de gasten op hun locatie of campus. Men kent de opleidingen en hun studenten en medewerkers. Men maakt als het mogelijk is een praatje, denkt mee in het aanbieden van passende producten en arrangementen en staat open voor verschillende vormen van samenwerking.
1.1.5 Presentatie
Vers, gezond en duurzaam
De presentatie van het assortiment is aantrekkelijk. De presentatie van verse, gezonde en duurzame producten verleidt de gasten tot het eerder kiezen van deze producten dan het maken van meer ongezonde keuzes. 
Ontspannen luxe
Er dient aanbod te zijn voor gasten die tijd hebben en nemen om in een ontspannen setting sociaal te recreëren en wat uitgebreider te eten en drinken.  
Noodzakelijk snel
In zowel rustige tijden als in piektijden zijn er altijd een aantal producten voorradig en meteen te pakken door gasten die haast hebben. Er liggen altijd een aantal bereide (verse) producten klaar. Het to-go assortiment geeft de gasten die na een lange schooldag de trein instappen naar huis de mogelijkheid nog even snel iets mee te pakken.
1.1.6 Promotie
Uitnodigend
De ondernemer zorgt voor eigen promotie van het assortiment. Hij maakt daarbij gebruik van actuele en bij de boodschap passende technieken en media om zo de doelgroep te bereiken en te verleiden. Hij vindt hierbij aansluiting bij Fontys en waar mogelijk kunnen acties gezamenlijk worden opgepakt. Doordat de ondernemer en diens medewerkers de locaties en de daar gevestigde instituten goed kent, weet hij iedere doelgroep op eigen wijze te benaderen en zorgt voor uitnodigende uitingen.
	
	
	



