¥standorte

Events und etwa 4,5 Mio. € F&B-

¥t Umsatz sind fiir 2003 geplant.
Logisch, vor allem geht's um FuBball, hier
spielen beide Bundesliga-Vereine der Stadt
im Wechsel. Aber auch fiinf groBe Open
Air-Konzerte stehen beispielsweise auf
dem Programm. Die alte Versorgungsls-
sung hatte 30 Jahre existiert. Ziel der neuen
ist ein organisatorisch und wirtschaftlich
deutlich verbesserter Betrieb — mit einer
attraktiven Leistung fiir bis zu 66.000

B Angebot

*| Paulaner leichtv. Fass (0,51) 3,00€
|| Coca-Cola(0,51) 3,00€
| Mezzo Mix(0,51) 3,00€
|| Lift Apfelsaftschorle 051)  3,00€

Sprite (0,51) 3,00€
Bonaqua Tafelwasser (0,5) 2,50 €
|| TchiboFilterkaffee (0,31)  2,50€

T

|| Becherpfand 1,00€
|| Bratwurst Spitzen-Qualitat in
der Baguettesemmel 3,00€
| Bockwurst Premium-Qualitst
|| inderBaguettesemmel 3,00€
|| Leberkas, Original Manchner
in der Semmel 250€
Fleischpflanzerl in
der Semmel 2,50€
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essen,

trinken

Olympiastadion Miinchen: Die Anlage fiir
bis zu 66.000 Besucher wurde in weiten
Teilen renoviert. Spannender Blick auf
die Gastronomie im Tribiinenbereich,

15 Kioske und mobile Verkaufsstellen,

11 davon mit einheitlichem Auftritt, die
anderen vier individuell flankierend. Wir
blicken auf die Verkaufsékonomie und
die innerbetrieblichen Prozesse. Ein Bei-
trag von Ulla Thombansen, Geschftsfiih-

Besucher. Sie sollen sich als Giste bewirtet
und wohl fiihlen.

Rechtzeitig zur Europa-Meisterschaft im
August 2002 war es soweit. Die Erfahrun-
gen seither sind sehr positiv, die angestreb-
ten Umsatz- und Ertragssteigerungen wur-
den voll realisiert. Maxime: den GroBteil
der Giiste in kiirzester Zeit mit Speisen und
Getriinken zu versorgen. Dabei sollen mit
nur wenigen Produkten iiber 80 % des
Gesamtumsatzes erreicht werden. EIf Ver-
kaufsstellen mit einheitlichem Gesicht —
einschlieBlich der mobilen Angebote iiber
Liufer - leisten diese Aufgabe.

1
Technische
9 Bereitschaft
Reinigung,
Hygiene
8
Retouren
Entsorgung

rerin der Concession Company GmbH,
die das Foodservice Business managt,
will heiBen, die Betreiberinteressen mit
denen der Stadt verkniipft.

An den Standorten unter dem Zeltdach
entstanden rechteckige Kioske, die Kios-
ke auBerhalb des Zeltdachs sind rund. Alle

= Uber 80 % des Gesamtum-
4 satzes soll iiber F&B geholt
— werden.

funktionieren als autark tete
Einheiten. Wichtig: Stets sind die Prozes-
se, Herstellung und Verkauf, raumlich ge-
trennt. Produktion/Anrichten im mittleren
und riickwiirtigen Bereich —an der AuBen-
front ausschlieBlich Verkauf. Bereitstel-

lung der Speisen in at-

traktiven Warmhalte-

rutschen — fertig ver-

2 In den insgesamt 15 Kios-
Personelle Do
Bereitschaft ken sind die Prozesse,

Herstellung und Verkauf,
réumlich getrennt. Kiihl-
schranke, Grillgerite
und Présentationsein-
richtungen sind einseh-

3
Produktions-
bereitschaft

7 Jo4 bar.
Geldverkehr + Kassen-
Abrechnung bereitschaft
6
Verkauf + Produktion +
Service Prasentation



M standorte

packt in speziell entwickelten halboffenen
Tiiten, so dass die Mitarbeiter im Verkauf
die Ware selbst nicht mehr anfassen miis-
sen: Hygiene auch im Mengengeschift.
‘Wiihrend des FuBballspiels ist das gastro-
nomische Angebot auf wenige, umsatz-
starke Produkte beschrinkt. Die Kioske
bieten das gleiche, fiir ein FuBballstadion
typische, erlds- und ertragsstarke Sorti-

De Baigla
(O

Service Orientierung

Service zahlt hoch bei den Besu-
chern. Entsprechend der Stellenwert
im Management-Konzept.

M Die Verkaufer(innen) und Service-
krafte haben alle einen kundenpra-
senten Arbeitsplatz. Das erfordert
Neigung zur personenbezogenen
Dienstleistung.

Stadion eine Mischung von Einzigartig-
keit an, auch Qualititsaspekte stehen
dahinter. Es gilt, fiir die Fans ein posi-
tives  Stadionerlebnis  zu
Bei Veranstaltungen jenseits des Fuf-
balls wird dieses Sortiment um andere,
Zielgruppenspezifische Artikel erginzt,
wie etwa Salate, Wraps oder Cocktails.
G ditzlich gilt:

erzeugen.

M Das Gros der sollen
Stamm-Teilzeitkréfte sein. Zu-
sammenarbeit in Teams. Nach ei-
nem Rotationsprinzip wird jeder mit
allen anfallenden Arbeiten vertraut
gemacht.

M Die Mitarbeiter wurden in Ein-
stiegstrainings und in einem perma-
nenten Trainingsprogramm nach
dem Motto ‘Lernen - ein wichtiger
Teil meiner Arbeit’ immer wieder
mit Ziel und Durchfihrung ihrer
Aufgaben vertraut gemacht.

M Systemausarbeitung, Ausbildung
und Training: MUT-Marketing Pa-
derborn.

ment. Gebrauchsanweisung fir die Fans:
rechte Hand essen, linke Hand trinken.

Markenprodukte sind Trumpf. Sei es
Paulaner Bier, die Coca-Cola-Range, Pre-
mium-Wurst mit Backwaren von bekann-
ten regionalen Anbietern, Tchibo-Kaffee
oder Marken-Handelswaren. So strebt das
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Keine Einwegver-
packungen - we-
nig Abfall! Spei-
sen in Tiiten oder
Servietten, Getriin-

Neben der Kernat-
traktion FuBballspiel
finden im Olympia-
stadion Manchen in
diesem Jahr auch
finf groBe Open
Air-Konzerte statt.
Insgesamt sind 45
Events geplant.
F&B-Planumsatz fiir
'03: 4,5 Mio. €.

ke in Mehrweg-Pfand-
bechern.

Wichtig: Kiihlschréinke,
Grillgerite und Pri-
sentationseinrichtungen
sind einsehbar. Kaltge-
trinke werden frisch
gezapft. Diakdsten mit
Produkt- und Marken-
werbung leuchten far-
big, bildhaft und infor-
mativ. Schon aus groBer
Entfernung
die groBen, gut ausge-
leuchteten Outlets zum Kauf. Einheitlich
auch die Mitarbeiterkleidung und Ver-
packungsmaterialien. Leitfarben: Orange
und Schwarz. Sie wirken frisch und warm
im Umfeld aus Edelstahl (und kommen
nicht mit den Farben der FuBballmann-
schaften FC Bayern Miinchen und TSV
1860 von Miinchen ins Gehege).

animieren




Jede Verkaufsstelle verfiigt iiber eine opti-
male Zahl von Kassenplitzen. Bei grobier
Nachfrage werden die Kassierer von Zu-
reichern unterstiitzt. Alle Kassen sind on-
line mit der zentralen Kassenabrechnung
verbunden. Hier wird die Grundlage fiir
aussagefiihige Abrechnungs- und Control-
ling-Daten gelegt

Betreibermodell: Die Olympiapark Miin-
chen GmbH hat die Kioske an selbststin-
dige Betreiber verpachtet. Sie gibt Sorti-
ment. Verkaufspreis, Technik und Auftritt
vor. Jeder Pichter agiert dariiber hinaus

® Grundsatzlich gilt: Keine Ein-
i wegverpackungen — wenig
= Abfall!

Renner-Produkte

M Bratwurst, Bier, Bockwurst, Coca-
Cola. Bockwurst ist der traditionelle
Star. Die meiste Bratwurst wird ver-
kauft, wenn Vereine aus dem Wes-
ten wie Dortmund, Schalke oder
Kéln in Manchen spielen.

B Kaffee —sehr groBe Umsatze bei
EM.

M Belegte Sandwiches: abrundende
Nischenfunktion. Werden fir die
Warenoptik und far Nicht- oder
Kaum-Fleischesser gebraucht, gene-
rieren aber keine nennenswerten
Umsatze.

ordern.  Nicht verbrauchte,  original
verpackte Speisen gehen zuriick an den
Lieferanten. Auch der Personaleinsatz ist
Pichter-Sache. Jeder Kiosk ist bei jedem
Spiel gedffnet. Und zwar von zwei Stun-
den vor Spielbeginn bis knapp nach Ende.

Standorte ™

treiber dieser Verkaufsstellen haben selbst
auraktive Verkaufseinheiten beigesteuert.

Und auBerdem existieren zwei Fanzelte,
die Aramark als Caterer bewirtschaftet.
Konzept. Planung und Umsetzung waren
federfiihrend Sache von Reisner, Frank und

als dndi ¢ : Er dis- sind Partner (| und U -
poniert einer Umsatzerwar-  und eher berater aus Miinchen und Karlsruhe). Da-
tungen die Ware. Sie wird f: in Das K wird durch  mitist viel Know-how aus der Professiona-

‘seinem’ Kiosk eingelagert. Wihrend der
Veranstaltung kann er Reserven nach-

Pizza. Gyros, SiiBwaren, Segafredo-Kaf-
fee, Langnese-Eis und Fanartikel. Dic Be-

litit internationaler und deutscher Stadien
eingeflossen.

Die Autorin, Ul-
la Thombansen,
ist Geschafts-
fiihrerin der
Concession
Company
GmbH, die das
Foodservice Bu-
siness managt.
Sie verkniipft
die Interessen
der Betreiber
mit denen der
Stadt.
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