Erfrischungen & Snacks

rund um die Uhr

Qualiditsprod

Autom: "'onomie

und Biiroservice
Technischer Kundendienst
Wartung und Reparatur
Wasserspender
Automatenverkauf
bargeldlose Zahlungssysteme
Shops / Kantinen

Beratung und Planung

Mit Ideen
Tatendrang

GAST Automaten & Service
GmbH & Co. KG versteht sich als
Fachpartner flr die betriebliche
Zwischenverpflegung und Gaste-
bewirtung. Zum Einsatz kommen
dabei automatengestiitzte
Verpflegungssysteme flir Heif3-
und Kaltgetranke, SuBwaren,
Frischwaren, Snacks und Tabak-
waren. Die eingesetzten Gerate
werden je nach Kundenwunsch
und Absatzmarkt im Fullservice,
Komfortservice (Teiloperating),
Verkauf oder im Leasing angebo-
ten. Zum Gegenstand des
Unternehmens gehort der Han-
del mit Automatenfiillprodukten,
Watercoolern sowie Produkten
flir Gastronomie und betriebliche
Zwischenverpflegung. Neben
dem klassischen Vendinggeschéaft
erstreckt sich die Dienstleistung
auch auf die Bewirtschaftung von
Kantinen (Catering) und Essen-
ausgabe in betrieblichen Einrich-
tungen. Das Betreiben von Shops
in Schulen (z.B. Berufsbildende
Schulen) und in groBeren Betrie-
ben gehoért zur jlingsten Sparte
der umfangreichen Dienstlei-
stung. Die Mitgliedschaft im bdv
verpflichtet zu einem hohen
Qualitatsniveau der Dienstleistung.

Unternehmenshistorie

Anfang 1993 (bernimmt der
Diplom-Sozialokonom Udo Gast
den bislang auf Nebenerwerb
ausgerichteten elterlichen Betrieb
mit ca. 30 HeiBgetrankeautoma-
ten. Die neugegriindete Firma
bezieht ihren Sitz in zwei gemie-

teten Kellerraumen der Liinebur-
ger Kiichenzentrale. Mit einem
Falltechniker und einem weiteren
Techniker wird die Angebotspa-
lette auf das komplette Ven-
dingspektrum mit HeiB- und
Kaltgetréanken, Frischwaren und
Snacks erweitert. Gleichzeitig
vergroBert sich der Aktionsradius
der AuBer-Haus-Verpflegung auf
die Landkreise Liineburg, Uelzen
und Soltau. Im Frihjahr 1994
Ubernimmt die Firma Gast einen
Teil des Kundenstammes der
sich aufldsenden GVG Getranke-
und Verkaufsautomaten GmbH
aus Hannover. Damit fligt sich
die Kantinenbewirtschaftung als
neuer Geschaftszweig in die
Dienstleistung des Vendingunter-
nehmens ein. Durch das zligige
Wachstum werden die vorhande-
nen Raumlichkeiten schnell zu
klein. Im Winter 1994 erfolgt der
Umzug in die ehemaligen Ge-
schéaftsraume eines Getranke-
fachgroBhandels in Bardowick,
die in Eigenarbeit den neuen
BedUrfnissen angepaBt werden,
Dank des guten Rufes, den sich
das junge Unternehmen bereits
in der Branche erarbeitet hat,
offeriert die Nestlé Foodservice
GmbH im Méarz 1995 ein Exclu-
sivgebiet fir den Vertrieb eines
neuartigen, hochwertigen Spezia-
lithtenkonzeptes. Der Einstieg in
das Angebot des Markenartiklers
erweitert die Geschaftsbereiche
auf den Kleingeratemarkt mit
Schwerpunkt Kaffeespezialitaten
flr Hotellerie, Gastronomie und
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PToh, Uschi Weseloh, Rena MeiBner-Gast, Udo Gast)

Unterwegsmarkt. Ende 1997
vergroBert sich der Wirkungskreis
um die Bereiche Stade und
Hamburg. Der Coca-Cola Konzes-
sionar Bremer Erfrischungsge-
tranke Ubertragt GAST Automa-
ten & Service die Verantwortung
flir die Belieferung von mehr als
400 Mini-Pom-Kunden. Das
Vertrauen in die konsequente
Dienstleistungsorientierung und
die langjahrige Partnerschaft
veranlaBt den Konzern Kraft
Jacobs Suchard den Dienstleister
im Méarz 1998 als Gebiets-
Exclusivpartner fiir sein neues
Kronung-Vending Konzept zu
gewinnen. Aufgrund des zlgigen
Unternehmenswachstums ist
1998 der richtige Zeitpunkt zur
Anderung der Unternehmens-
form vom Einzelunternehmen zur
GmbH & Co. KG. Die Umfirmie-
rung bietet eine hervorragende

Ungewdhnliche Projekte: Zwei Besucher
bestaunen das Automatenangebot in einer Kirche
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Basis fiir eine zukunftsorientierte
Unternehmensentwicklung. Mit
Hans-Peter Weseloh gewinnt das
Unternehmen Anfang 1999
einen hochqualifizierten und
erfahrenen Verkaufsleiter als
Partner und weiteren Geschéfts-
fuhrer. Mittlerweile sind die
Raumlichkeiten in Bardowick zu
klein geworden. Im April 2000
bezieht die Gast Automaten &
Service GmbH & Co. KG ihren
Firmensitz im attraktiven Liine-
burger Industriegebiet "Bilmer
Berg".

Mit einer umfangreichen Website
erfolgte Ende 2000 die Nutzung
des Internet als Uberregionaler
Marktplatz. Im gleichen Jahr wird
die Aufstellung von Watercoolern
und der Vertrieb der zugehérigen
Waterbottles zum neuen Profit-
center. Im folgenden Jahr wird

Wir stehen fiir unsere
Leistunggerade!

Daher setzen wir nur
auf Qualitéit! Denn

fiir Sie ist uns das Beste
gerade gut genug.
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Norbert Schrider bestiickt sein Tourenfahrzeug

die Serviceleistung durch Einrich-
tung eines Schulkiosk in einer
Berufsbildenden Schule erwei-
tert. Die bisherigen Erfahrungen
aus dem Kioskbetrieb und der
Kantinenbewirtschaftung erwei-
sen sich als wertvolle Grundlage
bei der Ubernahme von drei
Verkaufsshops auf dem Geldnde
der Beiersdorf AG in Hamburg im
November 2001.

Produkientwicklung und Projekte
In der technischen Abteilung
werden standig mechanische,
elektrische und elektronische
Verbesserungen an vorhanden
Verpflegungsautomaten vorge-
nommen. Durch den engen
Kontakt zu den Automatenher-
stellern flieBen die praktischen
Erfahrungen der Techniker und
Filltechniker in die Produktent-
wicklung mit ein. Nach Kunden-
wlinschen werden mobile Ein-
satzsysteme fiir Verkaufsautoma-
ten entwickelt, Designanpassun-
gen vorgenommen oder Gerate
durch Verkleidungen in die
raumliche Umgebung integriert.
"Wir kénnen unseren Kunden
nur das richtige Produkt und die
optimale Dienstleistung anbie-
ten, wenn wir lhnen auch zuho-
ren", so Udo Gast. "Gelegentlich

A Y
So lecker kinnen Ciabattabritchen aussehen

muB man auch verriickt sein
und ungewdhnliche Dinge tun'.
Kénnen Sie sich einen Verkaufs-
automaten in der Kirche vorstel-
len? In der St. Nicolai Kirche in
Lineburg gibt es das schon
(siehe Bild). Wenn der andachti-
ge Besucher den Klangen der
Orgel gelauscht hat, dann kann
er gleich die CD im Automaten
kaufen. Selbstverstéandlich gibt es
auch Postkarten oder geistliche
Lektlre. Sogar kleine Sackchen
mit Lineburger Salz oder Uhren
sind im Angebot.

Mitarbeiter und Geschéftsleitung
Das Unternehmen ist eigentlich
ein Zwei-Familienbetrieb. Beide
Familien sind schon seit vielen
Jahren freundschaftlich verbun-
den. Die vier Gesellschafter Uschi
Weseloh (Controlling), Rena
MeiBner-Gast (Personal), Hans-
Peter Weseloh und Udo Gast
verstehen sich als Fiihrungsteam.
Die beiden Geschaftsfliihrer Udo
Gast (Facility Management und
Shops) und Hans-Peter Weseloh
(Verkauf und Vertrieb) haben
klar abgegrenzte Verantwortungs-
bereiche. Zu den fast 40 Mitar-
beitern zahlen 1 Verkaufsleiter, 3
Techniker, 9 Fiilltechniker, 3
Verwaltung- und Controllingmit-

Watercooler nach Wunsch im Optiker-Fachgeschaft

arbeiter, 2 Koche und 7 Kanti-
nenfachkrafte, 9 Shopverkaufer/
innen sowie Teilzeit- und Aus-
hilfskrafte.

"Intensiver Informationsaus-
tausch, gute Zusammenarbeit
und Teamgeist sind Grundlage
flir die Erfdllung unserer Aufga-
ben. In solch einem Team
verdient jeder Mitspieler die
héchste Wertschétzung", so Udo
Gast zum Geschaftserfolg der
GAST Automaten & Service
GmbH & Co. KG.

Objekte
Im Hause Beiersdorf AG betreibt
das Unternehmen seit November
2001 an drei Standorten HeiBge-
tranke-, Kaltgetranke- und
Snackautomaten. Zusatzlich
konnte GAST als nunmehr flinfter
Dienstleister die Bewirtschaftung
der 3 Verkaufsshops auf dem
Firmengelande (bernehmen.
Zum Angebot zahlen neben
einem breiten Sortiment an
Getranken und StBwaren auch
frisch belegte Brotchen, Baguet-
tes und Snacks, Zeitschriften und
Tabakwaren. An einem Standort
ist ein Tchibodepot mit Bestell-
service integriert, der fiir regen
Kundenzustrom sorgt. Vier mal
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im Jahr tagt der "BrétchenausschuB8" mit Gesamtbe-
triebsratsvorsitzenden, Wirtschaftsleitung und GAST
Automaten. Seit 1988 stehen ebenfalls Automaten
im Betrieb der Matsuhita Electronic Components
(Europe) GmbH. Im Laufe der Jahre hat sich die
Zah! der Verkaufsautomaten immer wieder der
wechselnden Personalstarke anpassen miissen.
Neben den Automaten kommen auch Watercooler
zum Einsatz.

Im Jahre 1978 startete GAST Automaten mit einem
HeiBgetrankeautomaten in der Johnson Controls
Interieurs GmbH (Zulieferer flr Fahrzeuginnenaus-
stattung). Neben der kompletten Automatenversor-
gung und 20 Watercoolern wird auch das Betriebs-
restaurant bewirtschaftet (ca. 120 - 170 Essen
taglich). Flr die Gastebewirtung gibt es Sonderge-
richte oder Canapés je nach Kundenwunsch. Beim
letzten Tag der offenen Tiir wurden rund 2.400
Gaste mit Grillfleisch, Paella, Bier und Softdrinks
versorgt. Einmal monatlich findet ein Treffen mit
Betriebsrat und Personalleitung statt. Hier werden
aktuelle Aufgaben und Aktionen besprochen.

Erfolgsfaktoren fiir Operator

"Unser Erfolg wird im Wesentlichen durch unsere
Mitarbeiter bestimmt. Sie sind die positive Visi-
tenkarte unseres Unternehmens. Nur motivierte
Mitarbeiter lassen sich auf Unternehmensziele
verpflichten. Deshalb verstehen wir Fihrungskraf-
te uns eher als Motivationstrainer denn als Chefs.
Geht man einmal von den kundenorientierten
Erfolgsfaktoren aus, so lassen sich nach unserer
Erfahrung zwei wesentliche Gruppen bilden. Das
sind Kundengewinnungs-Faktoren und die Kun-
denbindungs-Faktoren" (siehe rechter Kasten), so
Udo Gast abschlieBend.

Inge Brecht: Ihre Automaten sind stets vorbildlich gepflegt
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Kundengewinnungs-Faktoren:

Sympathie - Verhandlungen und Verkauf wird bei einer komplexen
Servicedienstleistungimmernoch durch personliche Beziehungen
geprégt. Wir alle wissen, dass Entscheidungen nicht nur auf Basis von
niichternen Zahlenmaterial getroffen werden, sondern vor allem
emotionalen Einfliissen unterliegen. Nur werin der Lage ist, bei seinen
Gesprachspartnern Sympathie zu erwecken, erhalt den Auftrag.
Erfolgreiche Verkdufer schaffen eine Erlebniswelt.

Akquisition - Erfolg hat drei Buchstaben; und die heiBen t-u-n. Nur wer
sich aktiv im Markt bewegt kann auch etwas bewegen. Dazu zahlen
Mailings, Telefonmarketing, Anzeigen, Prasenz bei wichtigen Wirtschafts-
veranstaltungen und vor allem Besuche, Besuche und nochmals
Besuche.

Individualitdt des Angebotes - Standardangebote machen das Leben
iiberschaubarund einfach. Der prospektive Neukunde sieht auch sofort
wieviel Miihe er seinem Dienstleister Wert ist - keine Minute extra.
Know-how - Erstim persdnlichen Beratungsgesprach kdnnen wir uns
beweisen. Rede nur von den Dingen, von denen du auch etwas verstehst.
Dein Gegeniiber hat méglicherweise mal bei einem Kafferoster gearbeitet
und ist nun ganz erstaunt iiber die ungewéhnlichen Eigenschaften des
angebotenen Automatenwunderkaffees.

Preis-Leistung - Ein russisches Sprichwort sagt: ,In jedem Markt gibt es
zwei Narren: Der eine hat zu hohe, der andere zu niedrige Preise.” Mache
deine Leistung transparent! Kostenlose Aufstellung, Beratung und
Einweisung kann einen vermeintlich hohen Geratepreis wieder attraktiv
erscheinen lassen.

Transparenz - Nicht nur Preis und Leistung sollten transparent gemacht
werden, sondern auch das eigene Unternehmen und seine Handlungswei-
se. Tue Gutes und rede dariiber. Wir gewinnen Neukunden oftmals durch
Empfehlung bereits bestehender Geschaftsverbindungen. Fiir einen
Einkdufer kann das Gesprach mit einem Kunden des Operators schonim
Vorfeld einer Partnerschaft als vertrauensbildende MaBnahme nicht hoch
genug bewertet werden.

Realismus - Wir sind nicht allein im Markt und der Wettbewerbsdruck
wird immer stdrker. Auch wenn unser Verkaufsgesprach noch so gut
gelaufen ist und wir den Auftrag schon in der Tasche zu haben glauben,
kann der Zuschlag an den Mitbewerber gehen. Die Frage ist, wie wir mit
Niederlagen umgehen. Es gibt fastimmer eine zweite Chance.
Investitionsbereitschaft - Riskieren Sie doch mal etwas! Es ware doch
schade, wenn ein Auftrag verloren geht, nur weil man nicht zu einer
kostenlosen und unverbindlichen Probeaufstellung bereit war. Investition
bedeutet nicht nur Gerdtekauf. Investieren heiBt auch Schulung der
Mitarbeiter, Anschaffung von geeignetem Werkzeug, Arbeitsgerat und

Berufskleidung. *
Kundenbindungs-Faktoren b L

Kundenkontakt - Es reicht nicht, bei Vertragsabschluf seine Visitenkarte
abzugeben, um dann aufnimmer Wiedersehen zuverschwinden. lhre
Kunden machten gern von Ihnen besucht werden. Sie mdchten lhnen von
den Erfahrungen mitihrem Automaten berichten, iiber Golf oder Tennis
sprechen und vor allem einem Menschen gegeniiber sitzen, derihnen
zuhort.

Teamfahigkeit - Entscheidungen werden oft in der Gruppe getroffen; ob
in der Lehrer-Eltern-Versammiung, in der Betriebsratssitzung oder bei der
Einkduferkonferenz. Wer sich als Mitarbeiter und Berater in einem Team
versteht, hat gelernt zuzuhéren und andere Meinungen zu akzeptieren.
Serviceleistungen - Im Vergleich zu anderen Landern sind wirin
Deutschland nicht gerade mit gutem Service verwohnt. Mit etwas
Phantasie fallt es uns leicht, unsere Kunden mit mehr Service zu ver-
wohnen: Warenlieferung frei Haus, Produktlieferung bei Bedarf stiick-
weise und nicht nurin ganzen Kartons, kostenlose technische Hotline,
schnelle Reaktionszeiten bei Automatenstérungen und vieles mehr.
Automatentechnik - Autematen, die nicht funktionieren, bringen keinen
Umsatz und verdrgern den Kunden. Eine ausgereifte Automatentechnik
gehdrtzu den Grundanforderungen eines jeden Operators.

Konig Kunde - Der Kunde stehtim Zentrum unseres Denkens und
Handelns. Nur er gibt uns das Geld fiir unsere Mitarbeiter. Egal ob er
personlich erscheint, anruft oder Briefe schreibt, er istimmer die
wichtigste Person. Er unterbricht nicht unsere Arbeit —erist unsere Arbeit.




