


1.3 Berufliche Ausbildung im Gastgewerbe

Rechte und Pflichten wahrend der Berufsausbildung
Der Berufsausbildungsvertrag regelt die wechselseitigen Pflichten von Ausbildendem und Auszubildendem.

Der Ausbildende Der Auszubildende

... vermittelt die notwendigen Kennnisse und Fertigkeiten und sorgt so fiir ... bemiiht sich, die berufliche

die berufliche Handlungsfahigkeit, die zum Erreichen des Ausbildungsziels = Handlungsfahigkeit zu erwerben

erforderlich ist. (Lernpflicht).

..ordnet nur Arbeiten an, die ausbildungsgerecht sind. ... befolgt die Anweisungen
(Gehorsamspflicht).

... stellt dem Auszubildenden kostenlos die erforderlichen Ausbildungsmit- ... fuihrt seine Aufgaben sorgfaltig aus

tel zur Verfligung, z. B. Berichtsheft, Schreibmaterial, eventuell Berufsklei- und behandelt Werkzeuge, Maschinen

dung. und sonstige Einrichtungen pfleglich
(Sorgfaltspflicht).

.. halt den Auszubildenden zum Fiihren von schriftlichen Ausbildungsnach- ... flihrt ordnungsgemaf das Berichts-

weisen an. heft und legt es regelmafig vor.

... stellt den Auszubildenden fiir den Berufsschulunterricht (einschliefilich ... nimmt an den Veranstaltungen,

Pausen und Wegstrecke) und fir die Teilnahme an Priifungen frei. Berufs- fur die er freigestellt worden ist, teil.

schulunterricht wird auf die Arbeitszeit angerechnet. Die Berufsschulpflicht richtet sich nach
Landesrecht.

... zahlt spatestens am letzten Arbeitstag des Monats eine angemessene
monatliche Ausbildungsvergiitung. Diese steigt mit fortschreitender
Berufsausbildung, mindestens jahrlich, an. Sie richtet sich in der Regel nach
dem geltenden Tarifvertrag.

... fordert den Auszubildenden charakterlich und sorgt dafir, dass er sittlich ... beachtet die fir die Ausbildungsstatte

und korperlich nicht gefahrdet wird. geltende Ordnung (z. B. Sicherheits-
und Unfallverhitungsvorschriften,
Rauchverbote, Hygienevorschriften,
Haus- und Kleiderordnung, betriebliche
Pausenregelungen).

... stellt bei Beendigung der Ausbildung ein schriftliches Zeugnis aus. ... bewahrt Stillschweigen iber
Betriebs- und Geschaftsgeheimnisse.

—  AUFGABEN

1| Erkléren Sie, was unter dem ,dualen System” in der Berufs-
ausbildung zu verstehen ist.

R .

2| Nennen Sie die Inhalte Ihres Ausbildungsvertrags.

3| Stellen Sie folgende Aufgaben unter Bezug auf Ihr Berufs-

. TUD
ausbildungsverhaltnis dar: I:-EE‘ E‘hﬁz . c ol
a) Aufgaben lhres Ausbilders GERES ENTSCHEIDEN i
b) Ihre Aufgaben als Auszubildende/Auszubildender

Nennen und erlautern Sie die Aufgaben der Industrie- und ‘BERUFS AUSBILDUNG
Handelskammer (IHK] bei der Berufsausbildung. w

4

5] Nennen und erldutern Sie die Besonderheiten, die fir minder-

BE;
) JéhiigeAzuk.Jisgelten.‘ L_gﬁ:j@ Q.a @G

Erlautern Sie die Begriffe
a) Rahmenlehrplan

b] Ausbildungsrahmenplan J\_Z_[MUNFT r'-:i:
c) Ausbildungsplan A

BENEHBEH
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3 Umweltschutz

DE-8K0-000 Bio-Lebensmittel
e imirece] Bm Bio-Lebensmittel belasten die Umwelt weniger als andere Lebensmittel,
B R schiitzen die Natur und sorgen fiir Artenvielfalt. GemiB den Mindestanfor-
derungen der EU-Rechtsvorschriften fiir den 6kologischen Landbau werden
EU-Bio-Logo Deutsches beispielsweise keine chemisch-synthetischen Pflanzenschutzmittel (Pesti-
Bio-Siegel zide) eingesetzt. Auch auf den Einsatz von Gentechnik wird verzichtet. Tieri-

sche Bio-Lebensmittel miissen von Tieren stammen, die artgerecht gehalten

werden. Alle Bio-Lebensmittel, die einen Verarbeitungsschritt in der EU

durchlaufen, werden beim Verpacken mit dem EU-Bio-Logo gekennzeich-
@ net. Das EU-Bio-Logo darf nur in Verbindung mit dem Kontrollstellencode

von zugelassenen Oko-Kontrollstellen und einer Herkunftsangabe fiir die
Zutaten eingesetzt werden. Zusétzlich kann das deutsche Bio-Siegel verwen-
det werden sowie Zeichen von privaten Oko-Verbinden. Diese privaten Ver-
bénde machen ihren Mitgliedern oft strengere Vorgaben als es die EU-
Rechtsvorschriften erfordern.

www.oekolandbau.de
www.biosiegel.de

Gaae.V.

Okologischer Landbau

Bio-Siegel von Oko-Anbauverbinden

Wenn madglich Bio-Produkte kaufen! %

Lebensmittel aus der Region

Beim Einkauf von Lebensmitteln sollte darauf geach-
tet werden, woher sie stammen. Manchmal werden sie
aus weit entfernten Lindern eingefiihrt oder aus sol-
chen, die den Umweltschutz nicht beachten. Am bes-

Lebensmittel, die im Friihjahr Saison haben

ten ist es, Lebensmittel einzukaufen, die aus der Ge-
- gend stammen, in der man lebt. Diese brauchen nicht
weit transportiert zu werden. So wird Energie gespart

4 t

. . . und die Luft weniger mit Abgasen belastet.
Lebensmittel, die im Sommer Saison haben

&~y

Lebensmittel, die im Herbst Saison haben

Wenn maglich Lebensmittel aus der eigenen %
Region kaufen!

Saisonale Lebensmittel
Die meisten Lebensmittel kénnen heute zu jeder Jah-
reszeit eingekauft werden. Einige werden aus fernen
. Landern eingefiihrt. Andere sind nach ihrer Produk-
- - tion oder Ernte besonders verarbeitet und dann lange
gelagert worden. Dabei wird oft sehr viel Energie ver-
braucht. Daher ist es sinnvoller, Lebensmittel immer
dann einzukaufen, wenn sie frisch aus heimischem Anbau kommen. Sie
sind meistens auch preiswerter. Saisonkalender in Broschiiren oder im In-
ternet geben Auskunft iiber die Angebotszeiten.

Lebensmittel, die im Winter Saison haben

Wenn maglich saisonale Lebensmittel kaufen! %

AUFGABEN
3| Diskutieren Sie:

.Bioprodukte sollten beim Einkauf
2| Warum ist es gut, folgende Lebensmittel zu kaufen: herkommlichen Lebensmitteln
a) Bio-Lebensmittel, b) regionale Lebensmittel, c) saisonale Lebensmittel vorgezogen werden.”

1] Was geschieht, wenn der Boden mit Giftstoffen belastet wird?
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6 Kommunikation

6.2 Verkaufsgesprache

6.2.1 Verkaufsgesprache vor Ort
Verkaufsgesprache sollten dem Gast wie dem Servicemitarbeiter Spa machen. Der Servicemitarbeiter versteht es, die
vom Gast geduBerten Wiinsche durch ausgewéhlte Fragen aufzuschliisseln. AnschlieBend prasentiert er ein entspre-

chendes Produkt oder eine Dienstleistung. Ein erfolgreiches Verkaufsgesprich lauft in vier Phasen ab.

Die vier Phasen eines Verkaufsgesprachs

1. Gesprachserdffnung BegriiBung

Ein freundliches Anfangsklima beeinflusst m Der Servicemitarbeiter geht, wenn maoglich, dem Gast entgegen.
den gesamten Fortgang des Verkaufs- = Der Servicemitarbeiter griifit als Erster hoflich, der Tageszeit
gesprachs. Der Gast muss erkennen, dass er entsprechend und mit Namen, wenn bekannt.

willkommen ist. = Der Mitarbeiter nimmt Blickkontakt auf, er sieht den Gast an.

m Besonders die ersten Satze formuliert er einfach und verstandlich
und verwendet keine Fremdwaorter und Abkiirzungen.

2. Bedarfsuntersuchung und Vertrauensphase  Aktives Zuhoren

Der Servicemitarbeiter hort genau zu, was = Den Gast reden lassen und nicht unterbrechen.

der Gast wiinscht. Die Bedirfnisse stehen im = Sich auf das Gesagte konzentrieren und die Informationen ordnen.
Mittelpunkt. Sie werden ernst genommen und = Aufmerksamkeit zeigen, dem Gast das Geflihl geben, dass er
festgehalten. Durch aktives Zuhdren stellt sich wichtig ist.

der Mitarbeiter auf den Gast ein. Au3erdem = Bei Unklarheiten sofort nachfragen.

schafft er durch seine positive Einstellung ein m Bei schwer verstandlichen Sachverhalten diese noch einmal mit
angenehmes Gesprachsklima. eignen Worten wiederholen.

= Mit der Korpersprache zusatzlich Aufmerksamkeit signalisieren.

Wer fragt, der fihrt! g

&

¥

3. Angebotsphase Aktives Verkaufen

Jetzt gibt der Servicemitarbeiter konkrete = Mit den richtigen Fragen zum Ziel kommen.

Empfehlungen und weckt das Interesse des = Nicht zu viel reden, vielmehr Wertschatzung und Interesse zeigen.
Gasts. Der Servicemitarbeiter ibernimmt m Nicht vorschnell urteilen, sondern Freundlichkeit und Toleranz
die Initiative und versucht, mit der richtigen zeigen.

Fragestellung den Gast zu beraten. = Auch auf das achten, was nicht gesagt wird, denn Gaste sprechen
Der Servicemitarbeiter macht Vorschlage und aus verschiedenen Griinden nicht immer alles an. Durch Nach-
bietet Variationen an (Zusatzverkaufe). Dabei fragen unausgesprochene Bediirfnisse herausfinden.

verliert er den Gast und seine Wiinsche nie aus = Den Gast ernst nehmen, ungefragt keine Ratschldage geben.
den Augen. Der Servicemitarbeiter tberlegt,
welche Empfehlungen zum Gast passen.

4. Abschlussphase
Der Gast trifft eine Kaufentscheidung, ohne sich zum Kauf gezwungen zu fiihlen. Der Servicemitarbeiter wiederholt die
Bestellung/Buchung, um Missverstandnisse auszuschlieBen. Jetzt wird die Bestellung/Buchung bestmdglich ausgefihrt.
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Informationen/Aktionen auf einer gastronomischen Homepage

= Leistungen: Hotel-Angebote, Konzeptbeschreibung, um einzelne Ziel-
gruppen anzusprechen, Speisekarte/Getrankekarte, Informationen zu
Zutaten/Lieferanten, f)ffnungszeiten

= Aktionen: Wochenend-Arrangements, kulturelle Arrangements, Brunch,
Mittagstisch, Events, Geschenkgutscheine etc.

= Kundenbindung: Durch eine Registrierung haben Gaste die Mdglich-
keit, regelmaBige Newsletter oder SMS lber Clubangebote, Wellness-
Angebote, Wochenend-Arrangements usw. zu erhalten

= Zimmerreservierungen, Tischreservierungen, Bestuhlungsplan, eigene
oder externe Reservierungssysteme wie booking.com, hotel.de,
Livebookings wie opentable.de, bookatable.de, Eintrittskartenverkauf

= Standorte der Betriebe, Lageplan, Tipps zu Anreise/Parkplatzen, Grofie
des Objekts

= Bilder, Videos des Betriebs von innen und auflen

= Unternehmensphilosophie, Inhaber, Personal/Team

= Jobangebote des Unternehmens

= Kontakthinweise: telefonisch, per Mail, per Post etc. (Betrieb und Zen-
trale)

= Gastebuch mit den Mdglichkeiten, aus Gastesicht Lob und Kritik zu
auBern und aus Unternehmenssicht darauf einzugehen

= Online-Umfragen

= Unternehmensinformationen: weitere Konzepte des Unternehmens,
Standortkriterien fir neue Betriebe, Informationen fiir Investoren, Presse
etc.

= Impressum: Firmenanschrift, Firmenangaben

» Links: z.B. zu Facebook, Sponsoren etc.

Online-Umfragen

Bei Online-Umfragen kann der Gastronom seine online-Fans und Géste nach
Erfahrungen und Vorschligen zur Verbesserung befragen. Diese Umfrage
sollte auf der hauseigenen Internetseite erfolgen. In Zusammenarbeit mit
einem Dienstleister konnen daraus Berichte und Statistiken erstellt werden.

Die richtige Fragestellung und ein ansprechender, auffordernder Einla-
dungstext sind wichtig. Meist ist eine Belohnung der Teilnehmer vorgese-
hen, eventuell mit einem Gewinnspiel oder ansprechenden Aktionen, um
moglichst viel Feedback (Riickmeldungen) zu erhalten.

Suchmaschinenmarketing

Der Begriff Suchmaschinenmarketing hat sich parallel zur Nutzung des In-
ternets entwickelt. Ein ,guter Platz" bei Suchmaschinen wie Google ist sehr
wichtig. Ziel ist, dass der eigene Betrieb bei der Internetsuche moglichst
weit oben auf der ersten Ergebnisliste bzw. Ergebnisseite erscheint.

Neben der Méglichkeit, Werbeanzeigen bei einer Suchmaschine zu kaufen,
kann das Unternehmen die Platzierung bei Ergebnislisten verbessern.

handwerk-technik.de

6.4 Online-Marketing

HOL DIR DEINE BOLERO-APP!

= g o ninrerege Bolen Specisy sonuen md

RpWE BNJEDETENN il asanc e
Sy GariE e sl

Tischreservierung per App

Ein Like fiir s Lieblingsessen

B — -
+ ——

Bewertungsaktion durch die Kunden
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6 Kommunikation

6.7 Rechtliche Bestimmungen
fur Angebotskarten

Aus Sicht des Verbraucherschutzes soll der Gast durch die Angebotskarte in
die Lage versetzt werden, eine aufgeklarte Entscheidung {iber seine Bestel-
lung zu treffen. Deshalb gelten gesetzliche Mindestanforderungen fiir die
Informationen, die auf allen Angebotsmedien enthalten sein miissen. Hinzu
kommen Vorschriften zur Art und Weise der Information.

Die Vorgaben betreffen zum einen die Preisauszeichnung, zum anderen die
Kennzeichnung der angebotenen Lebensmittel.

Der Verbraucher muss wahrheitsgemdB
informiert werden Leitsatz: Angebotskarten sind nach dem Gebot der Wahrheit und %
Klarheit zu gestalten.

Verbraucherschutz

Der Verbraucher ist den Herstellern und

Anbietern von Waren und Dienstleistun-

gen aufgrund mangelnder Fachkenntnis

unterlegen. Deshalb muss er besonders

geschiitzt werden. Bei der Preisauszeichnung muss sichergestellt werden, dass der Gast die
tatsdchlichen Kosten ohne besondere Erschwernisse erkennen und ver-

gleichen kann. Geregelt ist dies in der Preisangabenverordnung (PAngV):

6.7.1 Preisauszeichnung

Speise- und Die Preise missen in Preisverzeichnissen angegeben werden. Diese miissen entweder
Getrankekarten = auf Tischen ausgelegt (mindestens eine Speisekarte pro Tisch) oder
= jedem Gast vor Entgegennahme von Bestellungen und auf Verlangen bei Abrechnung vorgelegt oder
= gut lesbar angebracht werden (z. B. auf Tafeln, Displays).

Es missen alle Speisen und Getranke aufgefiihrt sein. Es konnen einheitliche Karten oder auch
gesonderte Verzeichnisse wie Mentiikarte, Weinkarte, Dessertkarte, Aktionskarte verwendet werden.
Gehen Speisen oder Getranke aus, missen sie gestrichen werden.

Selbst- Wenn Speisen und Getranke in Schaukasten oder Verkaufsstanden sichtbar ausgestellt werden oder wenn
bedienung sie vom Gast selbst entnommen werden kénnen, miissen sie durch Preisschilder oder Beschriftung
direkt an der Ware ausgezeichnet werden.

Eingang der Zusatzlich ist am Eingang ein Preisverzeichnis anzubringen, aus dem die wesentlichen angebotenen

Gaststatte Speisen und Getranke ersichtlich sind. Der Aushang, z.B. in einem Schaukasten, muss unmittelbar
neben dem Eingang angebracht sein. Im Hotel ist auch ein Aushang im Lift moglich oder ein Meniikarten-
stander vor dem Eingang zum Restaurant. Wird er zerstort, muss ein Provisorium angebracht werden.
Der Aushang muss gut lesbar und leicht verstandlich sein.

Endpreis Es muss ein Endpreis (= Inklusivpreis) angegeben werden, in dem die jeweils zu zahlende Umsatzsteuer,
aber auch Bedienungsgeld, Gedecke oder Zuschldge fur Musik, Heizung etc. enthalten sind. Wenn es ein
Eintrittsgeld oder einen Mindestverzehr gibt, ist dies anzugeben. Bei der Abgabe von loser Ware geniigt
die Angabe des Grundpreises, auch wenn der Gast erst an der Kasse den Endbetrag erfahrt.

Grundpreis Wenn Ware nach Gewicht berechnet wird, so muss der Grundpreis (z.B. €/100 g beim Salat an der
Salatbar) angegeben werden.

Bezeichnung Soweit es der allgemeinen Verkehrsauffassung entspricht, sind die Verkaufseinheit und die
und Menge Giitebezeichnung anzugeben. Hierzu gehoren insbesondere:
= genaue Produktbezeichnung
= Menge angeben, wo vorgeschrieben oder iblich, z.B. Glas Bier 0,3 |; Rumpsteak 200 g;
6 Weinbergschnecken
= Angabe ,Preis nach Gewicht”, z. B. bei Fisch oder Fleisch, ist nicht zuldssig, es muss nach Preis je 100 g
angegeben werden.
= Angabe kleine Portion/grofe Portion ist méglich
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7.2 Recht im Service

7.2.6 Bewirtungsvertrag

Der Vertrag zwischen Gastronom und Gast, in dem der Austausch ,Essen,
Trinken und Service gegen Geld" geregelt ist, wird als Bewirtungsvertrag be-
zeichnet. Der Bewirtungsvertrag ist gesetzlich nicht geregelt. Er setzt sich aus
den Elementen verschiedener Vertrige zusammen (siehe auch Kapitel 9.1.5).

Elemente des Bewirtungsvertrags

. V\{erkvertr_'ag I_)|e_nstvertr_ag Kaufvertrag Mietvertrag
Beispiel: Ausrichtung Beispiel: Servieren e S . .
’ ; A Beispiel: Qualitat der Beispiel: Vermietung
eines Kinder- von Speisen und ; - .
w Speisen und Getranke von Raumen
geburtstags Getranken
Vertragsschluss

Wie jeder Vertrag kommt der Bewirtungsvertrag durch zwei tberein- % ’ |

stimmende Willenserklarungen - Angebot und Annahme - zustande. E

1. Die Speisekarte ist noch kein Angebot des Gastronomen, sondern nur eine
Aufforderung an den Gast, seinerseits ein Angebot abzugeben. Bestellt
also der Gast ein auf der Speisekarte verzeichnetes Gericht und teilt ihm
daraufhin der Service mit, dieses sei ,,aus®, so ist kein Vertrag entstanden.

2. Fir den Bewirtungsvertrag ist keine besondere Form vorgeschrieben.
Im Normalfall kommt er miindlich zustande. Selbst im wortlosen Auf-
nehmen der Bestellung durch den Service und dem anschlieBenden Brin-
gen der Speisen und Getranke liegt eine Annahme durch sogenanntes
~schliissiges” Verhalten vor. Auch der Bestellvorgang am Telefon oder
iiber Internet bei Lieferservice ist ein vollwertiger Vertragsschluss. Mit der Bestellung wird ein Bewirtungs-

vertrag abgeschlossen

Typischer Bestellvorgang aus rechtlicher Sicht

Gast Service Gast bestellt Service: Service bringt Service: Service: Gast:
setzt begriift, bringt schon mal .Bringe ich Getranke. .Da muss .Kdnnen .In Ordnung.”
sich Karte und Getrdnke lhnen sofort.” Gast ordert ich mich erst wir machen,

weist auf Hauptgericht in der Kiiche kostet aber

Wochenaktion mit Ande- erkundigen.” 2 € Aufpreis.”

hin rungswunsch

bei der Beilage

Vertragsschluss 1 Vertragsschluss 2
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Happy Spoon

Ein beliebter Trend ist das ,Flying Biifett” mit individuellem
Service aus Loffelschalen oder Happy Spoons aus
Porzellan oder Edelstahl. Happy Spoons sind
auch als Spezialbesteck fiir Amuse-Gueule

bzw. Amuse-Bouche, beim Stehempfang und
fiir den Pausensnack einsetzbar.

Essstibchen

In asiatischen Restaurants sind teilweise Essstdbchen als allei-
niges Besteck tiblich. Essstédbchen sind ein Paar gleich lange
Stédbchen. Die Speisen werden nicht mit den Stibchen aufge-
spieBt, sondern gegriffen oder wie mit einer Gabel geschaufelt.

4

Essstibchen

Servierhilfsbestecke

Ausgewadhlte Servierhilfshestecke und deren Verwendung

Kasemesser

zum Schneiden, Por-
tionieren und Anspie-
en von Kase

Tranchierbesteck

zum Tranchieren/
Zerlegen von Braten

Die Reinigung und Pflege von Besteck werden in Kapitel 13.3.2 Wirtschaftsdienst beschrieben.

handwerk-technik.de

Tortenmesser

zum Schneiden von
Creme- und Sahne-
schnitten oder Torten

Saucenkelle

zum Nappieren/Uber-
gieBen von Speisen
mit Sauce aus der
Sauciere

Tortenheber

zum Anrichten und
Transportieren von
Tortenstlicken

Suppenkelle

zum Ausschenken
von Suppe aus der
Terrine in den Teller

7.7 Besteck

Biifettkegel mit Happy Spoons

Brotmesser

zum Schneiden von
Brot auf dem Brett

Universalzange

S ———y

4

=

zum Greifen von Nu-

deln, aber auch Sala-
ten oder anderen Vor-
speisenbestandteilen

Salatvorleger

zum Mischen und
Anrichten von Salat
in der Schissel

Gebackzange

zum Anrichten

und Transportieren
von Geback,

z.B. Cupcakes
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8.3 Organisation im Restaurant

Die Anordnung der Tischausriistung ist auf jedem Tisch gleich zu gestalten.
So entsteht ein einheitlicher und ordentlicher Eindruck.

Beim Full Service werden folgende Arten unterschieden:

Amerikanischer Service

Die Speisen werden im
Produktionsbereich auf
einem Teller angerichtet
und im Restaurant am
Tisch von der rechten Seite
des Gasts eingesetzt. Dies
kann mit oder ohne
Clochen erfolgen.

Franzosischer Service

Die Speisen werden im
Produktionsbereich auf
Platten angerichtet und im
Restaurant dem Gast von
links prasentiert und vom
Servicepersonal von links
auf den Teller vorgelegt
(Vorlegeservice).

Englischer Service

Die Speisen kommen auf
Platten angerichtet aus der
Kiche ins Restaurant und
werden auf einem Tisch
neben dem Gastetisch abge-
stellt. Das Servicepersonal
legt die Speisenkomponen-
ten am Beistelltisch auf

Russischer Service

Der Gast bedient sich von
der dargebotenen Platte.
Beilagen konnen auf dem
Tisch eingesetzt werden
(Darbieteservice).

Deutscher Service

einen Teller vor und setzt
diesen Teller von der rech-
ten Seite des Gasts ein.

Alle Speisen werden auf dem
Tisch eingesetzt und der Gast
bedient sich selbst.

Auflegen der Gedecke

Grundsétzlich wird zwischen drei Gedeckarten unterschieden:
1. Grundgedeck

2. erweitertes Grundgedeck

3. Meniigedeck

Couvert ist die Bezeichnung fiir das Tischgedeck. Zum Tischgedeck&
gehdren das Geschirr und Besteck sowie die Serviette und Dekoration,
die je Gast eingedeckt werden.

Das Grundgedeck besteht aus folgenden Komponenten:
= groBes Messer

= grofe Gabel

= Universalglas

= Serviette

Das Grundgedeck wird aufgelegt, wenn die Verzehrwiinsche der Géste nicht
im Voraus bekannt sind. Es richtet sich nach dem Restauranttyp und den
durchschnittlichen Verzehrgewohnheiten der Géste.

Das erweiterte Grundgedeck enthilt auBerdem einen groBen Loffel und das
Dessertbesteck sowie bei Meniivorgaben und wenn gewiinscht einen Brot-
teller mit Brotmesser.

Das Meniigedeck wird in der gehobenen Gastronomie bei Speisenfolgen
von mehreren Géngen eingedeckt. Hier entscheidet die Speisenauswahl des
Gasts, wie das Grundgedeck erweitert oder ausgetauscht wird. Als Ergéin-
zung werden Brotteller und Brotmesser, Mittelbesteck, Spezialbestecke,
mehrere Weinglaser etc. eingedeckt.

Meniigedeck
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Organisation im Betrieb

Jedes gastgewerbliche Unternehmen braucht permanent neue Waren.
Diese miissen regelmaBig bestellt werden. Sind sie geliefert, werden
sie gelagert, verarbeitet und schlieBlich verkauft. Damit all dies sinn-
voll und aufeinander abgestimmt geschehen kann, sind folgende
Schritte erforderlich:

= Ermittlung des Bedarfs der einzelnen Produkte

Bestellung bei ausgewahlten Lieferanten

Annahme der Waren

Lagerung der Produkte in geeigneten Raumen

Ausgabe und Verkauf der Waren

Beispiele fiir Beschaffungsgliter

Zutaten Hilfsstoffe
= Rohwaren = Verpackungs-
= Halbfertigwaren materialien

s Fertigerzeugnisse = Dekorations-

materialien

Beschaffungsgiiter in unterschied-

252

lichen Ausfiihrungen

9.1 Waren beschaffen

Betriebsstoffe Handelswaren Investitionsgiiter
= Energie = Tabakwaren = Maschinen

s Wasser m Zeitschriften s Werkzeuge

m Kihlmittel = Einrichtungen
= Reinigungsmittel

Der Beschaffungsprozess wird in diesem Kapitel vorrangig anhand der Be-
schaffung von Getridnken und Lebensmitteln beschrieben. Er ist aber auch
iibertragbar auf die Beschaffung von z.B. Tischwésche, Servietten, Kerzen
oder auch Reinigungsmittel sowie Einrichtungsgegenstinde und Mobiliar.

Das Prinzip der Warenbeschaffung gilt fiir alle Beschaffungsgtiter. &

9.1.1 Beschaffungsplanung

Damit es bei der Herstellung der Speisen nicht zu Produktionsverzégerun-
gen oder Ausfillen kommt, miissen die bendtigten Waren stets wie folgt zur
Verfiigung stehen:

in der richtigen Art

in der richtigen Qualitit

in der richtigen Menge

zur richtigen Zeit

am richtigen Ort

zu wirtschaftlich méglichst giinstigen Bedingungen

Um dies sicherzustellen, sind im Vorfeld folgende Punkte zu kliren:

= Was und wie viel will ich bestellen (Berechnung des Warenbedarfs)?

= Bei wem bestelle ich (Lieferantenauswahl)?

= Wann und wie oft bestelle ich (Festlegung des Beschaffungszeitpunkts)?

handwerk-technik.de



9 Warenwirtschaft

9.5 Preise kalkulieren

9.5.1 Zuschlagskalkulation

Grundlagen

Die Zuschlagskalkulation ist ein Rechenverfahren, bei dem nach einem fes-
ten Schema bestimmte Aufschlige beriicksichtigt werden. Im Gastgewerbe
flieBen folgende Faktoren in die Zuschlagskalkulation ein:

= Materialkosten bzw. Wareneinsatz

= Gemeinkosten, manchmal auch Betriebskosten genannt

= Gewinn bzw. Gewinnerwartung

m Bedienungsgeld, auch Servicezuschlag genannt

= Umsatzsteuer, bekannt auch unter dem Begriff Mehrwertsteuer
Materialkosten

Entscheidend fiir eine richtige Kalkulation ist die genaue Kenntnis tiber die
Materialkosten. Sie werden manchmal auch Warenkosten genannt oder als
Wareneinsatz bezeichnet. Diese miissen anhand der Rezepturen (Mengen)
und der Wareneinkaufspreise (netto) ermittelt werden.

Schankverluste

Besonders wichtig ist, dass bei der Berechnung der Materialkosten Zuberei-
tungsverluste (z.B. Putz-, Filetier- oder Parierverluste) sowie Zapf- und
Schankverluste (z.B. Anstich oder Bierleitungsreinigungsverluste) bertick-
sichtigt werden. Aber auch Rabatte, Boni und Riickvergiitungen miissen in
die Berechnung mit einflieBen.

Beispiel: Berechnung der Gesamtmaterialkosten fiir 6 Portionen Garnelencocktail

Zutaten Garnelen | Champig- | Dill Salz Pfeffer Zitrone Eisberg- Cocktail- | Gesamt-
nons salat sauce kosten

Menge 300¢g 90¢g 129 2 TL VW TL Y2 Stiick 120 g 180 ml

Material- | 6,36 € 0,27 € 030€ 0,01€ 0,02€ 0,14 € 0,44 € 0,86 € 8,40 €

kosten

Somit ergeben sich als Materialkosten fiir einen Garnelencocktail: 8,40 € : 6 = 1,40 € je Garnelencocktail

Beispiel 2: Berechnung der Materialkosten unter Beachtung von Schankverlusten

Sie wollen die Materialkosten fiir ein Glas Bier zu 0,4 | berechnen. Bier wird bei Ihnen in Fassern
zu 30 Liter geliefert. Daflir zahlen Sie netto 59,75 €. Sie rechnen mit einem Schankverlust von 4 %.

Berechnung, wie viel Gléser Bier verkauft werden kénnen: | b] Berechnung der Gléseranzahl
a) Berechnung des Schankverlusts: 2?,8 L - 72 Ellssar e eusgRsdhcnTd
100 % 4 30 L 041jeBlas \ergen.
1% a 301 . _ .
° =700 Berechnung Materialkosten fiir ein Glas Bier:
301 59,75 € .
0 h= ———==0,83 € je Gl
4% 25 412t 72 Glaser | o0 S8 TEs
Somit bleiben 30 L - 1,2 L = 28,8 L iibrig.

Die Materialkosten fiir 1 Glas Bier zu 0,4 | betragen 0,83 €.
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10 Lebensmittel

10.12 Nudeln/Teigwaren

e Der Nudelteig besteht in der Regel nur
® aus Weizen(vollkorn)mehl oder Weizen-
@ grie und Wasser, eventuell Eiern sowie
etwas Salz und ein wenig Ol. Durch Zu-
gabe bestimmter Rohstoffe kann seine

. 4.2 Farbe variiert werden:
\ ® ® @ m schwarz: Sepiatinte (aus dem Tinten-

beutel der Tintenfische)

I . m griin: Spinat, Petersilie oder Brenn-

" nessel
® ! m = rot: Tomaten, Paprika oder Rote Bete
@ . A5 = orange: Karotten oder Safran

Verschiedene Nudelsorten: Nudeln gibt es in vielen Formen, allein in Deutschland sind es tiber 100, z.B.:
® Spaghetti ® Penne . m Schniire oder Fiden: Spaghetti, Fedeli, Vermicelli
% [Zi!:tneelﬁétter Ethziili%zl m Binder oder Streifen: Tagliatelle, Linguine, Fettucine
@ Pappardelle ® Conchiglione = Spiralen: Fusilli
® Farfalle Fusilli m Zylinder oder Rohren: Makkaroni, Penne, Canneloni, Rigatoni

m Muscheln oder Wellen: Conchiglie, Oreciette

= Schmetterlinge: Farfalle

m gefiillte Nudeln: Tortellini, Ravioli, Lasagne, Maultaschen; Wan-Tan-

Nudeln
Eiernudeln miissen mindestens 100 g Vollei auf 1000 g Weizenmehl enthalten.

Spitzle sind Nudeln, die nicht bissfest, sondern zart und weich sein sollen.
Sie werden deshalb nicht geformt und getrocknet, sondern direkt von einem
Brett oder durch die Spétzlepresse in das kochende Wasser gegeben.

Gefirbte Nudeln

Nudeln enthalten vorrangig Kohlenhydrate in Form von Stirke und Ballast-
Gnocchi und Schupfnudeln stoffen. Als Trockenprodukt sind sie bei richtiger Lagerung (trocken, luftig,
Gnoccehi und Schupfnudeln zahlen laut Zimmertemperatur) lange haltbar. Bei frischen Teigwaren sind die empfoh-

Lebensmittelrecht nicht zu den Teigwa-
ren, da sie vorwiegend aus Kartoffeln

bestehen. Nudeln kénnen als Suppeneinlage, als Vorspeise, Sattigungsbeilage oder
selbststandiges Hauptgericht verwendet werden. Dann sind folgende Porti-

lene Kiihltemperatur und das Mindesthaltbarkeitsdatum zu beachten.

Glasnudeln i >
Glasnudeln sind keine Teigwaren, da sie onsgréBen sinnvoll:
aus der Stérke von Sojabohnen, Mungo- = Suppeneinlage: 20 bis 30 Gramm

bohnen oder anderen Hiilsenfriichten = Vorspeise: 50 bis 60 Gramm
hergestellt werden. m Sittigungsbeilage: 80 bis 100 Gramm
"

selbststandiges Hauptgericht: 100 bis 150 Gramm

AUFGABEN

11 a) Nennen Sie die sieben Getreidesorten.
b) Aus welchen Teilen besteht das Getreidekorn?
c] Was ist Gluten? Welche Probleme kann Gluten verursachen?
d) Beschreiben Sie den Unterschied zwischen Mehl und GrieB.

2| Nennen Sie funf typische Nudelformen mit entsprechenden Beispielen.
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10 Lebensmittel

10.20 Aufgaben

11 a) Nennen und erl3autern Sie die drei wichtigsten
Ziele des Lebensmittelrechts.
b) Z&hlen Sie anhand einer Packung Milch finf
Angaben auf, die auf verpackten Lebensmitteln
stehen missen, und erldutern Sie diese.

2| Lebensmittel bzw. Zutaten, die Allergien auslosen
kdnnen, werden als Allergene bezeichnet. Finden Sie
im folgenden Ratsel 10 allergene Lebensmittel und
schreiben Sie diese auf.
S|A|L|Z|A|A|L|L|AIM|M|A
EIN|[T|E|]IT|U|G|R|E|G|O]|R
LIA|JF|IL|U|IS|S|K|R|E|[BI|S
LIN|H[N[U|T|I|S|U|R|E|O
E|IA[M|F|S|E|N|F|H|S|L]|J
R{S|I|S|S|R|E|H|K|T|L|A
lfo|L|IT|R|N|JU|[S|[S|E|O]|A
E|IE|C|Z|U|B|I[S|A|M|T]|S
R|IE|H|E|T|M|A|N|D|E|L|N
3| a) Eier sind wichtige Grundnahrungsmittel.

Erldutern Sie diese Aussage.
b) Was bedeuten die Zahlen und Buchstaben, die auf
Eiern aufgedruckt sind?

4| Auch Milch ist ein wichtiges Grundnahrungsmittel.
a) Erkléren Sie stichpunktartig folgende Begriffe:

- Rohmilch - ESL-Milch
- pasteurisierte - Vollmilch
Milch

b) Nennen Sie sechs Erzeugnisse bzw. Produkte, die
aus Milch hergestellt werden konnen.

c) Wie lassen sich diese Produkte in der Kiiche ver-
wenden?

5| a) Benennen Sie die abgebildeten Friichte und ord-
nen Sie diese nach Sorten.

D

¥ |
i
G

b) Z3hlen Sie zehn exotische Friichte auf.

340

6| Benennen Sie die abgebildeten Gemiisearten und
ordnen Sie diese nach den verwendeten Pflanzentei-
lenin Gruppen.

G H |

71 Erstellen Sie in lhrem Heft eine tabellarische Uber-
sicht nach folgendem Muster. Vervollstandigen Sie
diese mit den Bezeichnungen fiir die mannlichen und
weiblichen Tiere sowie fiir die Jungtiere.

Bezeichnung | Bezeichnung | Bezeichnung
fiir mann- fiir weib- fiir Jungtier
liches Tier | liches Tier

Rind

Schwein

Schaf

Ziege

©

Sie sollen einen Kartoffelgratin fir 6 Personen her-
stellen:

a) Welche Kocheigenschaft miissen die dafiir
verwendeten Kartoffeln haben?

Begriinden Sie Ihre Antwort.

Welche weiteren Zutaten brauchen Sie fiir die
Herstellung?

Pro Person rechnen Sie mit 150 g Gratin.

Davon sind 70 % Kartoffeln. Wie viel Gramm Kar-
toffeln sind im gesamten Gratin?

Wenn Sie beim Schéalen und Putzen der Kartoffeln
von 15 % Verlusten ausgehen, wie viel Gramm
Kartoffeln missen Sie dann einkaufen?

b

C

d
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11 Speisen

Speiseangebot und Getrdnkeangebot beim Friihstiicksbiifett:

= Brot und Brotchen mit unterschiedlichen Buttersorten und Margarine
sowie weitere Backwaren wie Croissants oder Plundergebick

= Konfitiire bzw. Marmelade, Honig und andere siie Brotaufstriche

= unterschiedliche Wurst- und Fleischwaren wie Gefliigelsalat, gebratener
Speck, gebratene Wiirstchen oder kleine Steaks

m verschiedene Késesorten wie Gouda, Brie, Edamer und Mozzarella

Zubereitungen von Fischen und Meerestieren wie Raucherlachs und He-

ringssalat

verschiedene ausldndische Spezialitdten

gekochte Eier, Rithreier, Spiegeleier, pochierte Eier oder Omeletts

Pfannkuchen bzw. Crépes oder Waffeln

unterschiedliche Salate und Gemiisezubereitungen wie Rohkostsalate,

Grilltomaten und sautierte Pilze

unterschiedliche Ceralien und Cornflakes fiir Miisli

Milch und Milchgetridnke wie Frischmilch, Buttermilch und Kefir

verschiedene Milcherzeugnisse wie Joghurt und Quark

verschiedene Obstsorten

unterschiedliche Gemiise- und Obstsifte, teilweise frisch gepresst

Wiirzsaucen und Garniturmaterial wie Gewlirzgurken, Krauter, Radies-

chen und Eierscheiben

m HeiBgetrdnke: am Tisch serviert oder zur Selbstbedienung an Automaten

Getrinkeangebot

Herstellung von Friihstiicksangeboten

Riihrei (6 Portionen)
Zutaten Herstellung

18 Stlick Eier

m Eier einzeln aufschlagen und Frische kontrollieren
300 ml Milch/Sahne = Milch oder Sahne und Salz zugeben
Salz = alles verrihren
60 g Butter = Butter in der Pfanne bei mafBiger Hitze schmelzen
| |

Ei-Masse zugeben, unterste Schicht stocken lassen, mit einem Loffel zur Mitte
schieben

m restliche Masse zuricklaufen lassen und das ganze solange wiederholen,

bis die gesamte Masse gestockt ist

e g -
-,
Eier, Sahne und Salz Schieben der Ei-Masse Riihrei
verriihren in der Pfanne
Anrichten Variationen
Auf einem vorgewarmten Teller. Zugabe von Krautern, Zwiebeln, Schinken, Kase,

Zum Warmbhalten im Chafing Dish immer einen Porzellan-  R&ucherlachs, Garnelen usw.
behalter verwenden, damit das Riihrei sich nicht verfarbt.  Auf die Zugabe von Milch oder Sahne im Hinblick
auf Gaste mit Lactoseintoleranz verzichten.
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Argentinien

Zu FiiBen der Anden wurde wie in Chile mit der Besiedlung der spanischen
Eroberer der Weinbau eingefiihrt. Die Weinbaugebiete liegen hauptsédchlich
an den Ausliaufern der Anden. Zentrum des Weinanbaus ist die Stadt Men-
doza. Die besten Weine sind Rotwein und vor allem die Rebsorte Malbec
steht fiir Qualitat und Erfolg.

Weinanbaugebiete blaue Rebsorten weifle Rebsorten
Catarmarca Barbera Chardonnay
Mendoza Bonarda Chenin blanc

La Rioja Cabernet Sauvignon Pedro Ximénez
Rio Negro Malbec Torrontés

Salta Pinot noir Wei3burgunder
San Juan Sangiovese

Tempranillo

Unterteilung nach dem argentinischen Weingesetz
Vinos Communes = Wein ohne Ursprungsbezeichnung
Vinos Finos = Weine mit geschiitzter Ursprungsbezeichnung

DOC Denominacidon de Origen Calificada =
Weine mit geschitzter Ursprungsbezeichnung

Chile

Chile ist ein Paradies fiir Rotwein, denn an Sonne mangelt es nicht. Daher
iiberzeugen die chilenischen Rotweine durch eine unkomplizierte, leichte,
freundliche Art, niemals zu tanninreich. Die Weine konnen bereits jung ge-
trunken werden. Der Weinanbau in Chile geht auf die spanischen Eroberer
im 16. Jahrhundert zuriick und bis heute spielt das europdische Engage-
ment im Weinbau eine wichtige Rolle. Es spiegelt sich z.B. in Kooperatio-
nen wie der von Rothschild oder Torres wider.

Weinanbaugebiete blaue Rebsorten weifle Rebsorten
Aconcagua Cabernet Sauvignon Chardonnay
Valle central Carignan Sauvignon blanc
Region del Sur Carménere Sauvignon vert
Merlot Sémillon
Pinot noir

Die drei wichtigsten Weinbaugebiete Chiles verfiigen iiber weitere Unter-
regionen. Diese beginnen in der Regel mit der Bezeichnung ,Valle* (Tal).
Im chilenischen Weinbau wird an einem Konzept der geschiitzten Her-
kunftsbezeichnungen gearbeitet.

handwerk-technik.de

12.3 Alkoholhaltige Getranke

Weinanbau bei Mendoza

Weinanbau im Valle Central
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14 Marketing

Marketingmix - die 4 Ps 14.4 Marketinginstrumente
Product: Leistungs-/Programm-/
Sortimentspolitik Auf Basis der in der Marketingplanung festgelegten Ziele und Strategien

Price: Preis-/Konditionspolitik
Place: Distributions(Vertriebs)politik
Promotion: Kommunikationspolitik

werden im ndchsten Schritt die MaBnahmen geplant und umgesetzt. Tra-
ditionell werden die MarketingmaBnahmen bzw. die Marketinginstrumente

in den sogenannten Marketingmix unterteilt - d. h. in die 4 Ps - Product,

Marketingmix - die 7 Ps

4 Ps:

PRODUKT Ausstalttlungs-
politik:
PREIS Desi d
DISTRIBUTION Anf;f:t:ger
KOMMUNI- Einrlichtun
KATION ’

Prozesspolitik:

Personalpolitik: Wil e

Price, Place und Promotion. Die entsprechenden deutschsprachi-
gen Bezeichnungen sind:

= Produktpolitik = Distributionspolitik

= Preispolitik = Kommunikationspolitik

Da die Gastronomie neben Produkten (Speisen) auch Dienstleis-
tungen (Service) anbietet, wird der Marketingmix oft um die Be-
reiche Personal, Prozess und physische Gestaltung (Ausstattung)
erweitert.

s rﬁ;‘jrﬁ:;g kette (Lieferant bis Im Folgenden wird auf die 4 Ps eingegangen, da sie das Funda-
Motivation Gi:tt]m::;iisgs ment darstellen. Die Kommunikationspolitik wurde bereits in
Kapitel 6 dargestellt.
14.4.1 Produktpolitik und Sortimentspolitik
Produkteigenschaften
= Name/Marke m Portionsgréfie Die Strategien und MaBnahmen im Rahmen der Produktpolitik umfassen
* Qualitat = Frische die Festlegung und die Art und Weise, wie diese angeboten werden - im

= Aufmachung = |Imagegewinn
= Verpackung

GroBe Sortimentsbreite, geringe Sortimentstiefe

490

erweiterten Sinn somit auch die Dienstleistungen im Service bzw. das Am-
biente des gastronomischen Betriebs.

Sortimentsbreite und Sortimentstiefe

Das in der Gastronomie angebotene Sortiment ldsst sich in der
Regel durch einen Blick in die Speise- und Getrinkekarte erfassen.
Mit der gastronomischen Konzeption werden bereits Erwartungen
der Géste an die Sortimentsbreite und Sortimentstiefe geweckt.

Ein breites Sortiment an Speisen umfasst z. B. vegetarische Speisen,
Gerichte mit Fleisch und Fisch sowie Nudelgerichte und eine Sushi-
Auswahl. Ein tiefes Sortiment bietet in den jeweiligen Gattungen
mehrere Angebote, wie z.B. eine Vielzahl von Fischgerichten oder
unterschiedliche Kaffeespezialitdten.

Unterteilung der Sortimentsbreite (Anzahl der verschiedenen
Produktgruppen)

breites Sortiment —> (breites) Angebot verschiedener Produkt-
gruppen

z.B.: italienisches Restaurant mit Pasta-, Fisch-, Fleisch- und Pizza-
gerichten oder Restaurant mit verschiedenen Kiichenauspragun-
gen (deutsche, asiatische, mexikanische Gerichte usw. auf einer
Speisekarte)

schmales Sortiment —> Konzentration auf einen Speisenschwer-
punkt

z.B.: Spezialist fiir Pizza oder fiir Hamburger

handwerk-technik.de
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15.1 Angebotsgestaltung und Meniigestaltung

15.1.3 Regeln fiir die Zusammenstellung von Meniis

Nach klassischem Verstdndnis ist ein Ment durch eine festgelegte Reihen-
folge einer variablen Anzahl von Gingen definiert, wobei die verschie-
denen Speisen und Getrinke aufeinander abgestimmt sein sollten (Abstim-
mung oder Korrespondenz von Speisen und Getrinken siehe Kapitel 15.4.1
Sommelier). Da die Servicekrifte friither fiir jede neu aufgetragene Speise
einen Gang zur Kiiche machen mussten, werden die einzelnen Speisen auch
als Gédnge eines Meniis bezeichnet. Ein Menii wird in der Regel zu einem
festgelegten Anlass, einem bestimmten Motto oder als Aktion mit einem
festgelegten Preis angeboten.

Von einem klassischen Menti ist meist ab drei Gdngen die Rede, z.B.:

Suppe Hauptgang Dessert
Dieses Menii kann fiir besondere Anldsse durch zusitzliche Speisen und Zwi-

schengerichte auf fiinf bis sechs Géinge erweitert werden (siehe Kapitel 11):

aupt- .

Der Hauptgang ist immer der Hohepunkt und besteht in der klassischen
Gastronomie aus vier Komponenten:

Hauptbestandteil (Fisch, Fleisch usw.)

Sauce

Gemiisebeilage

Sattigungsbeilage

Dessert

Bei der Menlizusammenstellung wird der Hauptgang zuerst und %
danach die restlichen Géange ausgewahlt und zugeordnet.

Leitlinien fiir die Zusammenstellung von Meniis
Eine perfekte Meniizusammenstellung verlangt die Beriicksichtigung vieler
Aspekte, die Kiichen- und Servicepersonal gemeinsam abstimmen sollten.

Organisatorische Aspekte
= Anlass:
Festveranstaltung, themenorientierte Meniis
m Uhrzeit:
Lunch oder Dinner
m  Gistekreis:
Alter der Giste (Kinder, Senioren), Personenzahl (kleine oder groBe Gis-
tegruppen), Erndhrungsverhalten (Vegetarier, Allergiker)
m Preis:
Zahlungsbereitschaft des Veranstalters/Gasts
= Arbeitstechnische und personelle Voraussetzungen:
Die rationelle Zeitplanung héngt von den technischen Moglichkeiten in
Kiiche und Serviceraum und der Anzahl der vorhandenen Mitarbeiter ab.

handwerk-technik.de

Flying Biifett

In der modernen Mentfolge stellen
Kichenchefs immer ofter eigene Regeln
auf. Ganze Menis werden als .Flying
Bifett” z.B. auf Happy Spoons serviert.
Der kreativen Kiichen- und Servierkunst
sind keine Grenzen gesetzt.

Meniiarten

Neben den fachlichen Grundsatzen wird
die Zusammensetzung der Menis auch
den ortlichen und zeitlichen Gegebenhei-
ten sowie den individuellen Bediirfnissen
der Gaste angepasst, z.B.:

m Quick Lunch

m Business Lunch

= Galadinner

= Kindermeni

= Seniorenment

= Vegetarisches Menl

= Aktionsment

m Weihnachtsmeni

= Halloweenmenti

= Muttertagsmenu

m Hochzeitsmeni

= Fischmeni

= Spargelmenti

l"l ﬂ |
Kids Menes

Speisekarte fiir Kinder

513



15 Restaurantmanagement

15.3.3 Filetieren/Portionieren von Fischen

Das Filetieren (Herauslosen einzelner Filets) wird haufig bei Fischen angewendet. Fische werden aus geschmack-
lichen und reprasentativen Griinden oft im Ganzen zubereitet.

Am héaufigsten werden Fische filetiert, die pochiert, gebraten oder gegrillt werden. Bei gebackenem oder frittiertem
Fisch werden meist ausgeloste Filets verwendet. Bei pochierten Fischen wird die Haut immer entfernt, es sei denn, der
Gast wiinscht es anders.

Beim Filetieren von Fischen werden zwei Vorgehensweisen unterschieden, die von der Kérperform der Fische (Rund-
fisch, z.B. Forelle, oder Plattfisch, z. B. Seezunge) abhingen.

Beim Portionieren von Fischen werden diese zerlegt, geteilt oder geschnitten. Ein Auslosen von Filets ist hier nicht
moglich (gegrillte Lachstranche, gerducherter Aal, gerducherte Lachsseite usw.).

Portionieren bei Rducherlachs/Graved Lachs

Der Lachs wird vor der Zubereitung vom Kopf getrennt und der Lange nach halbiert. Die gratenfreien Lachsseiten
werden anschlieBend gerduchert, mariniert und mit Krautern kreativ verfeinert.

Die Lachsseiten werden bei der Vorbereitung fiir den Service auf Gritenreste kontrolliert. AuBerdem wird das hintere
letzte Ende abgeschnitten, denn dies ist meist sehr salzig, zu diinn und daher trocken.

1. Zum fachgerech te
gel‘éi'uchertem L

n Portionieren von

, achs j. i | 0
Mit Kullenschite el‘forl-:‘z;{” Lachsmesse, | 2. Die Lachsseite mit einer Serviette,
Fr\ ' einem Léffel oder einer Gabel fixieren.
|

-

méBig

3. Die Tranchen ohne festen Druck gleich

und nicht zu dick herunterschneiden, Inder

Lachsseite soliten keine Stufen entstehen

5. Die Lachsscheiben aufdem Teller

zur Rose gef, P
i mit Gapnj
. Tranchen mit dem |
“ lz;eo:;messer auf den Teller legen
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15 Restaurantmanagement

Weinflasche prasentieren

Der Sommelier prasentiert die Wein-
flasche dem Gast klassisch von links
und stellt den Wein vor. Er annonciert:

m Jahrgang und Name
= Rebsorte und Qualitat
s Winzer

= Anbaugebiet

Grundsatze zur Weinfolge

m leicht vor schwer

m kihlvor warm

= jung vor alt

m trocken vor lieblich

= Weif3- vor Rosé- und Rotwein
= alkoholarm vor alkoholreich

Weinwissen und Sommelierausbildung:

Deutsches Weininstitut
www.deutscheweine.de
Weinakademie Berlin
www.weinakademie-berlin.de

Deutsche Wein- und Sommelierschule
www.gbz-koblenz.de

Das inszenierte Weinangebot

1

Beratung

(
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15.4 Sommelier

15.4.1 Weinsommelier

Weinverkauf und Weinberatung sind vor allem in der gehobenen Gastrono-
mie ein wichtiger Faktor und bieten jede Menge Verkaufspotenzial.

Der Service muss geschult werden. Nur wenn die Servicekraft die Produkte
sehr gut kennt, kann sie den Gast mit ihren Empfehlungen begeistern.

Weiterhin ist zu beachten, dass sich der Charakter eines Weins mit dem ver-
andert, was der Gast dazu isst. Der Service muss also auch darin geschult
werden, welche Gerichte und welche Weine zusammenpassen.

Korrespondenz = harmonische Entsprechung von Speise und Wein %

Als Hilfe fiir die richtige Weinauswahl wiinscht sich fast jeder Gast eine
detaillierte Beschreibung der Weine in der Weinkarte (siehe Kapitel 6.6.4).
Informationen zu Geschmack und dem passenden Wein zu Fisch, Fleisch
und Gemiise sind hier gefragt und das Hauptbetitigungsfeld flir einen
Weinsommelier. Perfekter Service bedeutet, schon bereits bei der Menii-
bestellung den jeweils passenden Wein zu empfehlen.

Der Sommelier/die Sommeliere empfiehlt im Restaurant den Gasten %
passende Weine zu den gewiinschten Speisen. Er/Sie ist auch verant-
wortlich fir die Einrichtung des Lagers, Auswahl, Bestellung, Lage-

rung und den Lagerbestand des Weinsortiments sowie die Erstellung

der Weinkarte.

Neben den Kenntnissen zur Herkunft und Beschaffenheit des Weins (siehe
Kapitel 12.3.2) sollte der Sommelier fachgerecht Empfehlungen aussprechen
und anschliefend mit einem professionellen Weinservice beeindrucken.

Der Weinservice wird in Kapitel 12.3.2 beschrieben.

Der Schaumweinservice wird in Kapitel 12.3.5 beschrieben.
Korrespondenz von Wein und Speise

Hier geht es in erster Linie um eine fachgerechte Beratung, denn Weine sind

meistens auch Begleiter eines guten Essens. Neben den allgemeinen Richtli-
nien bestimmt die Speise die Wahl des Weins.

Der Geschmack des Weins soll den Geschmack der Speise unter- &
streichen oder einen Kontrast zu ihr bilden.
Der Wein darf aber nie den Geschmack der Speise tiberdecken.

WeiBweine sollten in der Regel nicht dlter als 5 Jahre sein.
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Schiitteln im Shaker

Strohhalm und Dekoration mit einer
Zange anfassen

546

Schiitteln im Shaker

Das Schiitteln im Shaker gilt als das klassische Mixen. Auf diese Weise wer-
den alle Cocktails zubereitet, die schwer mischbare Zutaten wie Likore,
Sirup, Sahne oder Eier enthalten. Es werden zwei- oder dreiteilige Shaker
angeboten, die aus Chrom, Silber oder Kunststoff gefertigt sind. Sie fassen
normalerweise 0,5 bis 0,7 Liter. In den Shakern lassen sich maximal drei bis
vier Cocktails schiitteln.

Bei der Zubereitung wird zuerst das Eis in den Unterteil des Shakers gege-
ben (beim Boston-Shaker in das Glas, siehe Kapitel 8.3.7) und anschlieBend
werden die Zutaten entsprechend der Rezeptur hinzugefiigt. Der geschlos-
sene Shaker wird dann in waagerechter Haltung in Schulterh6he vom Kér-
per weg und wieder zum Korper hin geschiittelt. So ist der Kithlweg am
ldngsten und damit die Kiihlung am intensivsten. Die Dauer des Schiittelns
richtet sich nach der Menge und Art des Inhalts. Meist wird 10 Sekunden
geschiittelt. Linger als 25 Sekunden sollte nie geschiittelt werden, damit der
Cocktail nicht verwéssert.

Nach dem Schiitteln wird der Shaker abgesetzt und mit einem Strainer das
Eis abgeseiht. Beim Boston-Shaker wird aus dem Metalloberteil abgeseiht,
da dieses groBer als das Glasteil ist. Auf ein zusédtzliches Sieb kann verzich-
tet werden, indem ein Spalt zwischen Glas und Oberteil gedffnet wird.
Wurden mehrere Cocktails auf einmal gemixt, muss beim AusgieBen darauf
geachtet werden, die Glaser im Wechsel zu fiillen. Dadurch sind alle Cock-
tails gleich gut gekiihlt und keiner wissriger als der andere.

Die Glaser konnen im Tiefgefrierer oder mit Crushed Ice vorgekiihlt werden.

Abseihen mit einem Strainer

Zubereitung im Trinkglas und AufgieBen von Spirituosen

Fiir Drinks, die direkt im Trinkglas angerichtet werden, wird der Ausdruck
,built in glass* verwendet, also ,im Glas gebaut*. Dies ist die einfachste Art,
einen Drink herzustellen. Klassiker sind z.B. Caipirinha oder Champagner-
cocktail, die an jeder Bar angeboten werden.

Aufgegossen werden Spirituosen, die mit einem ,Filler, einem alkohol-
freien Getrdnk, zu einem Drink verlingert werden. Bei der Zubereitung wird
eine Spirituose auf Eis in das Gésteglas gegossen und mit dem Filler auf-
gefiillt, z. B. Wodka Lemon.
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Veranstaltungsbudget

16.2 Grundlagen einer professionellen Veranstaltungsplanung

Ein solides Budget ist eine Grundvoraussetzung fiir eine erfolgreiche Veran-

staltung, dabei gibt es zwei Budgetarten:

= Es gibt ein vorgegebenes Budget, das eingehalten werden muss.
= Die Kosten fiir die gesamte Veranstaltung werden kalkuliert, zur Genehmi-
gung vorgelegt und geméB der Kalkulation abgerechnet.

Das Budget beinhaltet die Gesamtkosten einer Veranstaltung, die sich aus
allen Kosten zusammensetzen, die bei Planung und Durchfiihrung anfallen.
Die Kosten lassen sich in Selbst- und Fremdleistungskosten unterteilen.

Selbstkosten sind Kosten fiir eigenes Personal wie Projektleiter, Teammitglie-
der/Gemeinkosten des eigenen Unternehmens fiir Biiromiete, Fuhrpark usw.

Fremdleistungskosten sind die Kosten fiir Catering und gebuchte Leistun-
gen, Honorare, Material, Druckkosten fiir Werbung, Unterlagenerstellung,

GEMA, Feuerwehr, Polizei usw.

Viele Kunden erwarten einen Kos-
tenvoranschlag. Oft holen sich Kun-
den mehrere Angebote (Offerten)
ein, ohne dass der Hotelbetrieb
weiB, wie hoch das Budget ist.

Da auch die Bankettabteilung Bud-
getvorgaben erfiillen muss, wird
im Bankettbereich haufig mit dem
Revenue Management gearbeitet.
Darunter versteht man die Steue-
rung von Auslastungen der Ver-
anstaltungsraume durch z.B. das
Schiiren von Packages, den soge-
nannten Veranstaltungspauschalen,
oder gezielte Sonderangebote sowie
WerbemaBinahmen in nachfrage-
schwachen Zeiten.

Wiéhrend der Veranstaltungsrea-
lisation muss eine kontinuierliche
Kostenverfolgung mithilfe einer
Checkliste (siehe rechts) stattfinden,
um stets erkennen zu kénnen, ob
sich alle Positionen im Plan be-
finden.

Veranstaltungen verursachen nicht
nur Kosten, sondern es gibt auch
Moglichkeiten, Einnahmen zu erzie-
len. Teilnahmegebiihren, Tickets fiir
Einzelveranstaltungen, Abendpro-
gramm fiir Begleitpersonen, Verkauf
von CDs oder Biichern sind mog-
liche Varianten hierfiir.

handwerk-technik.de

Checkliste - Kostenplanung / Budget

Veranstaltung:
Ort:
Datum:

Budgetplanung

geplant (€) { tatsdchlich (€)

Tagungsort / Location

Miete

Miete fiir Ausstattung (Non-Food-Caterer)
* Dekoration * Tischwasche, Geschirr
* Mobiliar o Technik

Endreinigung

Abbau

Miillentsorgung

Besonderheiten

F&B

Catering

Tagungs- und Veranstaltungspauschale

Akteure

geladene Gaste / Kiinstler / Musiker

Fotografen

Referenten / Moderatoren

Dolmetscher

Security

Personal-Organisationsteam / Service / Reinigung

Ubernachtungskosten / Fahrtkosten Akteure

und Teilnehmerbetreuung

Portokosten

Einladungen / Flyer / Plakate / Eintrittskarten mit Gestaltungs-, Druck-,

Beschilderung / Namensschilder

Tagungsmaterial / Biromaterial

Prasente / Give-aways

Gebiihren / Steuern

Genehmigungen

Versicherungen

GEMA

Steuern

Personal

Telefon / EDV

Biiromaterial

Gemeinkosten

Eintritt

Verkauf / Merchandising

A,
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Osterreichisches Umweltzeichen
zeichnet umweltbewusstes Management
und soziales Handeln anlisslich einer
Veranstaltung aus

Zertifizierung in der
Reise- und Tourismusindustrie

my meeting.de
Netzwerk fiir klimafreundliche
Veranstaltungen

16.3 Green Meetings

Die Nachfrage nach umweltgerechten und nachhaltig ausgerichteten Ver-
anstaltungen wichst und zwingt viele Unternehmen, ihr Handeln zu tiber-
denken. Okologische Verantwortung und Umweltschutzaspekte (Nachhal-
tigkeit) spielen auch in der Veranstaltungsindustrie eine zunehmend
bedeutsamere Rolle. Zahlreiche Unternehmen aus der Branche haben er-
kannt, dass nachhaltiges Handeln das Image verbessert und wirtschaftliche
Vorteile bringt. Alle Aktivititen im Vorfeld, wihrend und nach der Veran-
staltung werden im Hinblick auf die Umweltauswirkungen untersucht und
daraus Optimierungsansitze entwickelt. Die Umsetzung erfolgt unter drei
Hauptgesichtspunkten:

m Okologisch/z.B. Klimaschutz

m Okonomisch/z.B. regionale Wertschopfung

m sozial vertriaglich/z.B. Mitarbeitermanagement

Durch die Fokussierung auf regionale und saisonale Produkte werden z.B.
Arbeitsplétze erhalten oder sogar geschaffen, die Wirtschaft belebt, die Ver-
netzung zwischen Tourismus und Landwirtschaft intensiviert und insbeson-
dere der CO,-AusstoB reduziert. AuBerdem ist die Verschwendung von
Lebensmitteln (Food Waste) zu vermeiden.

Weiterbildung kann ebenfalls Teil des Nachhaltigkeitskonzepts sein. Dazu
gehoren beispielsweise FortbildungsmaBnahmen sowohl nach innen (z.B.
Coaching-Angebote) als auch nach auBien (z.B. Besichtigungen und Verkos-
tungen). So erlebt der Kunde eine qualifizierte und gepriifte Tagungskultur,
bei der nicht nur die Infrastruktur, sondern auch die hochwertige Ausbil-
dung der Mitarbeiter und deren Motivation positiv registriert werden.

Fir Green Meetings ist eine Kommunikation der Mafinahmen erfor- g
derlich, denn Glaubwiirdigkeit entsteht erst durch Transparenz.

Wichtige Aspekte fiir ein transparentes Green Meeting:

= fiir alle zugéngliches Umweltkonzept

= verantwortliche Personen fiir die Umsetzung des Konzepts
m Schulung und Briefing der Mitarbeiter

m Zertifizierung

AUFGABEN

Sie haben von der Fair-Trade-Company eine Anfrage zur Ausrichtung

des Europakongresses in Ihrem Hotel erhalten. Sie sind fiir die Betreuung

der Veranstaltung verantwortlich und sollen ein attraktives Angebot zusam-

menstellen.

a) Welche Aspekte missen fiir dieses Angebot besonders beriicksichtigt
werden?

b] Entwickeln Sie ein passendes Pausenverpflegungskonzept/passende
Pausensnacks sowie ein Getranke- und Speisenangebot fir diese
Veranstaltung.

566
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>

»Laden Ein*“ Pop-up-Restaurant
in Kéln

Green Delicious

Bia.Catering Company

Nachhaltiges Catering

Beispiele fiir Non-Food-Caterer
und Non-Food-Ausstatter
www.partyrent.com
www.boels.com

www.rieber.de

Catering Kitchen

568

Pop-up-Konzepte g
Foodtrends, Tischkultur, Kunst und Ambiente im Zeitgeist werden fir
eine begrenzte Zeit an ausgewahlten Orten prasentiert.

Event-Catering kann auch in Privathaushalten von Kunden durchgefiihrt
werden, z.B. in Form von Koch-Events.

Green-Line-Catering steht fiir eine gesunde, umweltfreundliche Erndhrung.
Ziel ist es, die Umwelteinwirkungen durch die verwendeten Lebensmittel zu
verringern und trotzdem hochwertige Speisen anzubieten.

Faktoren fiir nachhaltiges Catering @
m regionale Produkte aus der Saison verwenden
m maglichst viele Lebensmittel in zertifizierter
Bioqualitat anbieten
m fair gehandelte Produkte verwenden,
z.B. Kaffee und Tee
m Getranke von regionalen Anbietern auswahlen
m vegetarische/vegane Gerichte anbieten
m Fleischgerichte nicht in den Vordergrund stellen

Clean Food g
Unverarbeitete Lebensmittel frisch zubereitet. Die Lebens-
mittel sollen frei von Zusatzstoffen sein.

16.4.1 Technik und Ausstattung

Wer Meetings auBer Haus organisieren muss, benotigt flexible Geriate und
variables Zubehor. Simples Handling und Langlebigkeit sind zu beachten.
Die sogenannten Non-Food-Caterer und Non-Food-Ausstatter sind die
Spezialisten rund um die Kiiche, das Restaurant und die Technik. Zur Non-
Food-Ausstattung gehoren z.B. Laptop, Beamer, Projektor, Flipchart, Pinn-
wand, Leinwand, Moderatorenkoffer, TV-Gerit, Videogerit, Videokamera,
Mikrofone, ISDN-Leitung, Internet.

Rolling Biifetts Beamer
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17.1 Grundlagen

Zahlenarten

Fachrechnen

Rechnen gehdrt zum beruflichen Alltag. So missen z.B. in der Kiiche
Rezepturen bzw. der Wareneinsatz berechnet, im Restaurant und an der
Hotelrezeption erbrachte Leistungen mit den Gasten abgerechnet oder im
Magazin Lagerkennzahlen errechnet werden. Dafiir sind verschiedene
Rechenverfahren notig. Hierzu gehdren neben den grundlegenden Rechen-
verfahren vor allem:

der Umgang mit Bruchzahlen

das Rechnen mit Einheiten

das Dreisatzrechnen und Prozentrechnen

das Zinsrechnen

das Rechnen mit unterschiedlichen Wahrungen

das Verteilungs- und Mischungsrechnen

Zahlen begegnen uns privat und beruflich in unterschiedlicher Form. Es gibt ,ganze Zahlen“ (z.B. 2 oder 14),
Dezimalzahlen (z.B. 2,1 oder 14,03) oder Briiche (z.B. Y4 oder 2/s).
Zahlen konnen positiv sein (z.B. +2 oder +14) oder negativ (z.B. -2 oder -14). Bei den positiven Zahlen wird in der

Regel das ,Pluszeichen” weggelassen.

Oft haben Zahlen eine Einheit (z.B. Stiick, €, kg, m oder ml).

ol

Rechenverfahren

Mit Zahlen wird gerechnet. Die typischen Rechenverfahren, die in der beruf-

lichen Praxis angewendet werden, sind:

m die Addition oder das Zusammenzihlen; das Rechenzeichen ist das ,+“
(,,plus®); das Ergebnis bezeichnet man als Summe

m die Subtraktion oder das Abziehen; das Rechenzeichen ist das ,-
(,minus“); das Ergebnis bezeichnet man als Differenz

m die Multiplikation oder das Malnehmen; das Rechenzeichen ist das ,-“
(,mal“), manchmal wird auch ein ,x* gesetzt; das Ergebnis bezeichnet
man als Produkt

m die Division oder das Teilen; das Rechenzeichen ist das ,:* (,geteilt
durch®), manchmal wird auch ein ,/“ gesetzt oder ein Bruchstrich ver-
wendet; das Ergebnis bezeichnet man als Quotient

Diese Rechenverfahren lassen sich mit dem Taschenrechner bequem erledigen. Schwieriger wird es beim Rechnen
mit unterschiedlichen Einheiten: 2 kg und 5 kg lassen sich einfach addieren. 2 m2 und 50 cm?2 kénnen nicht einfach
addiert werden. Hier miissen zuerst die Einheiten ineinander umgewandelt werden (siehe Kapitel 17.3). Im obigen
Fall heiB3t das, man muss erst 2 m2 in cm2 umwandeln oder 50 cm? in m2. In welche Einheit umgerechnet wird, ist in
der Regel von der Fragestellung abhingig.

Haben Zahlen unterschiedliche Einheiten, missen diese erst ineinander umgewandelt werden, bevor man mit

ihnen rechnen kann.
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18 Lernfeldorientierte Aufgaben

LF 3.4 - Arbeiten im Bankettbereich

Ganz in Wei3

Ein Wedding Planner mdchte mit Ihrem Restaurant eine
Kooperation eingehen. Fir die Verhandlungen soll eine anspre-
chende Prasentation vorbereitet werden. Sie soll die Mdglichkeiten
herausstellen, die Ihr Restaurant fir Hochzeiten anbieten kann.

11 Erstellen Sie ein Konzept fiir eine Bankett-/Verkaufsmappe fir den Verkauf
von Hochzeitsveranstaltungen in Ihrem Haus. Berlcksichtigen Sie dabei,
welche Informationen diese Mappe enthalten sollte.

2| Bereiten Sie ein Function Sheet vor, das Sie zur Absprache mit dem
Veranstalter einsetzen konnen.

3| Als erstes Event ist eine Hochzeitsveranstaltung fir den 15. Mai mit

100 Personen geplant. Die Gaste werden ab 16.00 Uhr in den Bankett-

raumen erwartet. Ab 23.00 Uhr soll die Veranstaltung mit einer

Szene-Jazzband bis in den friihen Morgen ausklingen.

a) Entwerfen Sie drei Meniis mit jeweils fiinf Gangen und korrespondieren-
den Getranken, die Sie dem Veranstalter zur Auswahl anbieten kdnnen.
Berilicksichtigen Sie den Anlass, die Gastegruppe, Personenanzahl und
Jahreszeit.

b] Welche Serviermethoden kénnen Sie fiir diese Veranstaltung anbieten?

c] Erstellen Sie einen Ablaufplan mit genauen Zeitangaben fir diese
Veranstaltung.

4

Der Raum ist quadratisch und hat eine Grundflache von 500 m2. Zeichnen
Sie eine Skizze mit der von Ihnen gewahlten Tafelform und begriinden Sie
Ihre Entscheidung.

5

Erstellen Sie einen Serviceablauf-
plan einschlieBlich der Zuord-
nung der Servicemitarbeiter.

6

Vom Veranstalter wird eine
auBlergewdhnliche Tafel- und
Blumendekoration gewlinscht.
Stellen Sie Vorschlage zusam-
men, die Sie prasentieren
kénnen.

7

Damit Sie einen perfekten Service anbieten kdnnen, soll nach jeder

Veranstaltung ein Feedback des Veranstalters eingefordert werden.

a) Welche Feedbackmadglichkeiten kdnnen Sie als Erfolgskontrolle
einsetzen?

b] Erarbeiten Sie eine Checkliste, die fiir die Auswertung jeder
Veranstaltung in Ihrem Hause eingesetzt werden kann.

612 handwerk-technik.de
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