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Die Referenten sprachen iiber den Respekt vor der Rohware, {iber

ie Kommunikation mit dem Gast,
D die Liebe zum Produkt, Transpa-

renz, Regionalitét und Nachhal-
tigkeit: Die Themen, die beim Fachsym-
posium ,Foodkonzepte in der GV* aufs
Podium kamen, waren vielfaltig. Der ge-
meinsame rote Faden zog sich jedoch
durch jeden der Vortrige: Erfolgreich ist
ein gastronomisches Ziel nur dann, wenn
der Gast es annimmt. ,Der Wurm muss
dem Fisch schmecken und nicht dem
Angler', mahnte Jean-Georges Ploner in
seinem Eingangsvortrag. Er appellierte an
die Teilnehmer, nicht ihre personlichen
Vorlieben in den Vordergrund zu stellen,
sondern sich daran zu orientieren, was
der Kunde méchte, Zwei wichtige Trends
griff er in'séinem Vortrag heraus: ,Hygge*,
also Gemiltlichkeit und Urspringlichkeit
im Angebot und im Anbiente, sowie die
Technisiériing, bei'dér Elemente aus der
industriellen Produktion fiir den Gast er-
lebbar werden. Als Beispiele zeigte er im
Film fiir den Gast sichtbare Salatmischer
sowie das Untemehmen WhatsBeef, das

CATERING MANAGEMENT AUSGABE
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Foodkonzepte unter der Lupe

Zum zweiten Mal veranstaltete CATERING MANAGEMENT das Fachsymposnum »Foodkonzepte in der GV, diesmal in Koln.

xieren. ,Die nimmt man mit, aber nur fiir
cin bis zwei Jahre, dann sind sie vorbel."
Stattdessen gelte es, sich so flexibel aufzu-
stellen, dass das Unternehmen sich mit
dem Markt mitentwickeln konne. Er filhrte
Beispiele von markfishrenden Unterneh-
men an, die innerhalb weniger Jahre vom
Markt nahezu verschwanden.

Auch verwies er auf Satisiken, die zeigen,
dass zwar 80% der Giste

und

,Sternekdehe sind ganz vorne mit dabei,
wenn es darum geht, sich das Leben als
Koch leichter zu machen.

Um Regionalitit und Nachhaltigkeit ging es
in mehreren Vortrégen. Horst M. Kafurke,

wiinschen, aber nur 30% diese dann auch
ordern, wenn es um die Kaufentscheidung
geht. ,Das ist normal, das sind Menschent"
Darauf miisse sich der Gastronom eben
auch in seinem Angebot einstellen: Das
Neue zeigen und anbieten, aber den Haupt-
umsatz mit ganz_herksmmlichen Pro-
duktén machen, ‘die’ vielleichit auf neue
Weise prisentiert werden, Fir Trends im
Angebotund in der riet

Leiter der bei Innogy,
zeigte beispielsweise auf, wie man in sei-
nem Unternehmen nach einer Kartoffel-
sorte gesucht hatte, die mit ihren Kochei-
genschaften fiir samtliche Kartoffelgerichte

it im Angebot sowie iiber den richtigen Umgang mit den Mitarbeitern.

sem sehr schnell, wenn irgendetwas nicht
ganz stimmig sei.

Zertifizierung sorgt
fiir frischen Wind

Selbstbewusst zeigie sich Amedeus Hajek,

Sojabohnen aus Argentinien, héiufig eine
Augenwischerei ist, die noch dazu die Ge-
sundheit der Menschen im Ursprungsland
gefiihrdet. Er appellierte an die Teilnehmer,
ihr Angebot wirklich zu hinterfragen. Das
Interesse am Kantinentest des Wochenma-
gazins Focus vertete Gelsel als Wegeser

Hamburger Caterer Al-
sterFood. ,Wir haben alles anders gemacht,
als es das Lehrbuch vorgibt”, beschrieb er
den Umbau seiner Zentralkiiche vom reinen
Support eines Care-Betriebes zum Rund-
umanbieter fiir Betriebsverpflegung, Kinder-
girten, Schulen, Fliichtlingsverpflegung und

Bauern aus der Region geliefert, der feste
Vertrige mit dem Unternehmen hat. Otto
Geisel, Initiator des Focus-Kantinentests
vom Verein Food & Health, erzahlte von
einem i i

e, sich an der Stérfiekiiche % Srientieren,

viele Ideen von dort finden mit ein. paar
Jahren Verzbgerung den Weg in die breite
Masse. Stemekiche arbeiteten extrem viel
und seien ganz vorne mit dabei, wenn es

,80 % der Gaste wiinschen
sich Innovationen, nur 30 % kaufen sie
dann auch.”

Order und Bezahlen schon erledigt, bevor
die Speise produziert wird. Ploner warnte
davor, sich zu sehr auf Mikro-Trends zu fi-

darum ginge, sich das Leben leichter zu
machen - zum Beispiel durch den effizi-
enten Einsatz von Kiichentechnik.

pileger,derii’ finanzielle Untéstiitzungen
durch das Unternehmen gekiirzt worden
waren. Dieser machte aus der Not eine Tu-
gend: Um trotzdem qualitativ hochwertiges
Fleisch anbieten zu konnen, startete der
Caterer mit der Haltung von Tieren im Ei-
genbetrieb und verwertet sie heute ganz-
heitlich. Niels Mester und Florian Kerl von
Kochwerk by Otto zeigten auf, wie sie durch
geschickte Angebotslenkung vegetarische
Gerichte mit einem besonders hohen Ab-
nahmeanteil erzielen.

Otto Geisel sprach allerdings auch dariiber,
bk AR

,Die Them
G Cetioitis oed Gememschallsver
pilegung sind in der Mitte der Bevolkerung
angekommen und stehen damit im offent-
lichen Interesse."

Die Bedeutung der Marke

Um die Bedeutung der Marke ging es bei
Markus Koll. Er ist neuer Geschiftsfiihrer
beim Miinchener Unternehmen Kaimug,
das authentisches Thaifood anbietet und

Statt aus dem Catering-Ge-
schiit auszusteigen, gelang es ihm, durch
Menschenfiihrung und Teamgeist frischen
Wind in das Unternehmen zu bringen und
die Umsitze anzukurbeln. Unter anderem
legte er den Anwesenden das Thema Zertifi-
zierung nahe: Jede Zéitifizierung bringe Ver-
besserungsprozesse in Gang, die dem gesam-
ten Unternehmen zugutekémen und zahle
sich damit innerhalb kiirzester Zeit aus. Da-
bei seien die entsthenden Kosten in der Re-
gel gering.

ei Bewirtung durch das

ist, sich tiber

mische Bausteine neue Vertri zu
erschlieRen. , Es geht um mehr als das Pro-
dukt: Die Giste haben eine Erwartungshal-
tung Und die miisse erfillt werden.
Gleichzeitig sei mit dem Angebot ein be-
stimmtes Erlebnis verbunden, das in sich
stimmig sein miisse. Koll nahm den Begriff
der DNA eines Angebots

auf: Das die-

grund der Fiitterung von ieh mit

des Gast

80 Teilnehmer in den Pausen fleifig. Dies
wurde auch durch die beiden Partnerunter-
nehmen unterstiitzt, die in der Pause ihre
Produkte zum Probieren anboten: die Firma
Schne-frost reichte Kartoffel- und SiiRkartof-
fel-Spezialititen und die Firma GS Schmitz
bot Wurstspezialititen an. Die Veranstaltung
wird im niichsten Jahr wiederholt. (max)




