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WARUM WIR DIESES BUCH
GESCHRIEBEN HABEN

Wachsen kann nur, wer sein Wissen als noch nicht vollstdndig und fertig
betrachtet. GroB ist, wer es teilen kann.

Wir kommen viel rum - manchmal sogar zu viell So sehen es zumindest un-
sere Frauen, die unsere Leidenschaft fiir den Beruf kennen. Wir, das ist eine
Truppe von engagierten ehemaligen Kéchen und Hotelfachleuten, die nach lan-
gen, mitunter harten Berufsjahren (und gefiihlt noch ldngeren Arbeitstagen!)
beschlossen haben, das operative Geschaft hinter sich zu lassen und sich nun
als Consulter (oder auf gut Deutsch: Berater) zu verdingen. Wir haben allesamt
schon Kaffee und Kuchen, Essen und Trinken, Hotelzimmer und Tagungsrdume
an den Gast gebracht. Wir wissen um schwierige, mitunter unmaégliche Gaste
und Mitarbeiter, aber auch Banken, Dienstleister und Lieferanten, die allesamt
Ihr Bestes wollen. Wir sind nicht Berater geworden, weil uns niemand mehr
wollte! Ganz im Gegenteil: Wir haben einfach Spal daran, IThnen und Ihren Kol-
legen begleitend zur Seite stehen zu diirfen und unser praktisch und theoretisch
erarbeitetes Wissen weiterzugeben und zu teilen.

Unsere Branche und die damit verbundenen Berufe und Chancen sind
wunderbar vielseitig. Besonders die Vielfalt und der Ideenreichtum im Mittel-
stand, also in den ganz normalen, in der Regel inhabergefiihrten Betrieben, ist
mitunter Giberwéltigend. Und das Gleiche gilt auch fiir die Menschen, die hinter
den Konzepten, Tresen oder Kiichenpédssen stehen! Was uns alle (auch welt-
weit betrachtet) vereint, ist der Glanz in unseren Augen, wenn die Géste sich
dankbar und gliicklich zeigen und die Erwartungen sogar tibertroffen wurden.
Herrlich! Vergessen sind dann der Stress, die Mithen und Plackereien, die damit
einhergingen, zur rechten Zeit das richtige Essen, den richtigen Wein oder auch
Zimmer parat zu halten.

Warum nun dieses Buch? Nun, machen wir uns nichts vor. Wie oft ist es doch
ganz anders, als es aussieht? Anders, als das, was der Gast oder auch Mitarbei-
ter sieht, mitbekommt und fih(t?

Nahezu taglich treffen wir als Berater auf menschlich tolle Hoteliers,
Gastronomen und Kiichenchefs, die urspriinglich nur kochen und kellnern
wollten. Die ihren Gésten einen schénen Aufenthalt bereiten und den Mitar-
beitern gute Arbeitsplatze bieten wollten. Und die nun ohnmachtig vor aktu-
ellen Fragestellungen, Entwicklungen, Aufgaben und Herausforderungen des
jungen 21. Jahrhunderts stehen und spiiren, dass all die Dinge, die sie mal in
der Berufsschule, im Meisterkurs oder in der Hotelfachschule gelernt haben,
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nicht (mehr) funktionieren! Die oft einfach nur miide und kaputt sind und denen
dadurch Kraft, Motivation und der Ideenreichtum schwinden. Ein Blick unserer-
seits in die Zahlen belegt dann oftmals, dass zwar sehr viel gearbeitet (Umsatz),
aber viel zu wenig verdient (Gewinn) wurde. Und da stellt sich dann mitunter
tatsachlich die Frage nach dem Sinn. Dann steht man mit dem ganzen Elend
geftihlt auch noch alleine da, denn mit wem soll man das alles besprechen,
diskutieren oder gar Lésungen und neue Inspirationen finden?

Ubrigens, wenn wir schon so vertraut miteinander umgehen: Ich sag mal
Du zu Thnen: Ist in der Kiiche so tblich und macht unsere Kommunikation tat-
sichlich viel leichter! Danke! Uberhaupt reden wir gerne Klartext - auch das
haben wir in der Kiiche gelernt.

Aber zuriick zu unserer Motivation, dieses Buch zu schreiben: Wir moch-
ten unser langjdhrig erworbenes Wissen gerne mit dir teilen! Glaub mir, wir
haben Hunderte von Betrieben begleiten und unterstiitzen diirfen, uns diirfte
also wirklich nichts mehr fremd sein. Wir haben zahlreiche schone, aber auch
verriickte und sogar unglaubliche Dinge erlebt und gesehen. Auch wir schitteln,
bei aller Wertschatzung, oftmals den Kopf und raufen uns die Haare, wenn es
nicht rund l&uft. Dennoch: Wir bleiben dran - und das nicht nur, weil wir als
Berater dafiir bezahlt werden. Wir stellen den Nutzen fiir dich und unsere Man-
danten klar in den Vordergrund. Wir lieben Verdnderungen und wollen unseren
Beitrag zu deinem Erfolg leisten und uns bezahlt machen. Das haben wir auch in
unserem Unternehmensleitbild so festgelegt. Denn es gibt gute Griinde, warum
man einen Berater oder Kiichencoach ruft bzw., warum du dich fiir dieses Buch
entschieden hast. Gut - vielleicht hast du es ja geschenkt bekommen. Aber auch
dahinter steckt eine gute Absicht (von wem auch immer) und/oder die versteck-
te Botschaft, dass es so nicht weitergehen sollte. Vielleicht hast du aber auch
fiir dich erkannt, dass du weiterhin vorne mitspielen mochtest? Dass »so weiter
machen« mit Stagnation oder gar Rickschritt gleichzusetzen sein kénnte?

Hier sehen wir unsere Aufgabe: Wir méchten dein Coach sein ... dhnlich
einem Trainer bei einem guten Sportler. In der Regel war dieser Coach auch
irgendwann einmal ein guter Athlet, der nun sein Erfahrungswissen weitergibt,
um es dem jungen Sportler einfacher zu machen. Darum geht es uns: es einfa-
cher und damit hoffentlich besser zu machen! Fiir dich, deine Kollegen und Gés-
te! Und dies immer auf Augenh6he mit dir! Denn wir haben gehdrigen Respekt
vor dem, was du tagtaglich leistest. Sei es am Herdblock, im Biiro oder auch im
Gastraum bei einer Absprache fiir die ndchste Hochzeitsfeier. Wir wissen um
deinen Zwélf-bis-vierzehn-Stunden-Tag, der auch zu Hause oft noch lange nicht
endet. SchlieBlich gilt es dort eventuell, noch weiteren Verpflichtungen gegen-
tiber der Familie oder Freunden gerecht zu werden. Einfach sieht oft anders aus.

Vor Kurzem hat eine bekannte Internetplattform die in Niedersachsen am
besten bewerteten Hotel- und Gastronomiebetriebe des Jahres veroffentlicht.
Was uns besonders freute: Zahlreiche Mandanten und Freunde fanden sich dort
wieder. Bei allen fiinf genannten 5-Sterne-Hotels, bei drei der genannten fiinf
in der Kategorie 4-Sterne-Hotels und zwei Hotels der 3-Sterne-Kategorie hatten




wir als Berater tatig sein dirfen. Demnach durften wir fiir zehn von fiinfzehn
ausgezeichneten Betrieben in Niedersachsen tatig werden. Nummer elf haben
wir gerade in der Pipeline.

Schon und einfach wére es, wenn wir nun sagen kénnten: »Genau, das
war alles unser Werk!«, aber das ware vermessen. Vielmehr sind es gerade bei
erfolgreichen Konzepten ganz unterschiedliche Beweg- und Hintergriinde, die
zu dem Kontakt mit uns gefihrt haben. Der Erfolg hat bekanntlich viele Vater!
Wie beim Sport muss Beratung nicht gleichzusetzen sein mit einer potenziellen
Bedrohung des Unternehmens - ganz im Gegenteil! Natirlich stehen wir auch
Gastwirten und Hoteliers, die mit operativen und finanziellen Schwierigkeiten
zu uns kommen, zur Seite. Oft sind es aber Unternehmer, die mit Weitblick und
strategischem Denken, einen erfahrenen Berater/Kollegen quasi als Sparrings-
partner mit ins Boot holen. Ein gut gehender Betrieb, der mit wachen Augen in
die Zukunft schaut, achtet friih darauf, die Weichen rechtzeitig richtig zu stel-
len. Das macht ein erfolgreiches Unternehmen noch ein Stiick erfolgreicher und
weniger anféllig fur die Zukunft.

Wir haben in diesem Buch die haufigsten an uns gerichteten Fragestel-
lungen aufgenommen und wollen dir nun (um in der Kiichensprache zu bleiben)
ein »Buffet der Moglichkeiten« bauen, wie man auf die Herausforderungen des
Alltags speziell in der Kiiche gut reagieren konnte. Bewusst »kdnnte« und nicht
»kann« oder gar smuss«, denn die Lésungen sind nicht immer einfach oder liegen
so klar auf der Hand! Halte es wie deine Gaste am Buffet: Schau dir alles an, pro-
biere und finde jene Dinge heraus, die dir und deinem Team schmecken! Die Welt
ist weder einfach noch schwarz/weiB, aber das hat dir hoffentlich auch niemand
versprochen. Es wird nicht immer alles gleich fiir immer funktionieren. Halte es
da wie der Sportler: Beharrlichkeit, Disziplin und Training machen den Erfolg aus.

In den vergangenen Jahren drehte sich in den Kiichen fast alles um Pro-
dukte und die neuen Maglichkeiten, die uns die Technik brachte. Es wurden
neue Garverfahren entwickelt, die Technik kann aus der Ferne via Handy ge-
steuert werden, und die Lebensmittel (in Form von Kiihen) werden sogar per
Hand massiert und gestreichelt. Nun ist es an der Zeit, dass die arbeitenden
Menschen wieder in den Mittelpunkt riicken sollten, denn ohne die geht es
nicht. Irgendjemand muss schlielich noch abschmecken, kreativ sein und Ar-
beitsschritte iiberwachen. Wir wollen dafiir Sorge tragen, dass du dich (wieder)
wobhlfiihlst in deiner Haut und praktikable Antworten fiir zahlreiche Fragestel-
lungen findest. »Koch sei Dank« geht es dir nicht so schlecht, dass du nach den
TV-Kochen gerufen hast, denen es mehr um Quote denn um wirkliche und seri-
ose Hilfestellungen geht. Die mitunter zugunsten von umsatztrachtigen Werbe-
minuten auf denen herumtrampeln, denen es ohnehin schon schlecht geht. Wir
mogen uns diese Formate schon lange nicht mehr ansehen. SchlieBlich stecken
hinter jedem Betrieb auch Menschen und Schicksale, deren Wiirde unantastbar
bleiben sollte (ein Grundrecht).

Wenn du dich wohl und vor allen Dingen auch sicher fiihlst, wirst du
zu alter oder neuer Starke finden. Davon sind wir Uberzeugt. Was zeichnet
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Wir haben gelernt und
die Erfahrung gemacht,
dass der Koch/Kiichen-
chef und/oder Inhaber
vor allem eines nicht
hat: Zeit.

erfolgreiche Menschen aus? Sie wissen um ihre Starken und bringen diese in
die richtige Situation ein. Wir freuen uns auf den Dialog mit dir — gerne sollst du
auch den direkten Kontakt zu uns suchen. Uber www.gastronomieberatung.de
findest du uns ganz rasch - auch bei Facebook (Kiichencoach oder Bjérn
Grimm). Wir laden dich ein, zahlreiche Hilfsmittel runterzuladen, zu nutzen und
auch weiterzugeben, denn nur wer teilt, ist groBherzig.

Es wird sicher ein paar »Besserwisser« geben, die kritisch lesen und das
Haar in der Suppe suchen. Darauf sind wir gefasst. Und denen wie auch dir sei
gesagt: Wir erheben mit unseren Ausfiihrungen keinen Anspruch auf Vollstén-
digkeit. Wenn wir hier rechnen, dann immer nur tiberschlégig, einfach und mit
zahlreichen Faustformeln. Denn wenn der Leser alles konnte, dann brauchte
er uns ja nicht - geschweige denn dieses Buch. Wer es genauer wissen mdch-
te, findet Gesetze, Formeln und Hilfsmittel im Netz, in anderen Publikationen
oder ruft einen Berater. Wir haben gelernt und die Erfahrung gemacht, dass der
Koch/Kiichenchef und/oder Inhaber vor allem eines nicht hat: Zeit.

Du brauchst keine wissenschaftlichen Ableitungen mit zahlreichen Kopf-
und FuBnoten! Unsere Kapitel sind so aufgebaut, dass man sich quasi in der
Freistunde einer Thematik gut annehmen kann. Weiter haben wir uns als Be-
rater und Autoren verstindigt, dass wir im Schwerpunkt jene Chefs (englisch =
Koch) und Chefs (deutsch = Inhaber) ansprechen wollen, die mit ihrer Gastrono-
mie/Restaurant einen Umsatz von bis 1,25 Millionen € erwirtschaften. Thr repré-
sentiert den Mittelstand, also die breite Masse der gastronomischen Betriebe,
die keinen Gastro-Stern und somit auch keinen Mazen mit vollem Geldbeutel an
der Seite haben. Euch und eurer Arbeit gebiihrt in unseren Augen eigentlich der
wahre Applaus der Branche. Das ist aber ein ganzlich anderes Thema.

Wir gehen also von der klassischen Individualgastronomie aus - keine
Kette oder Filialbetrieb. Auch vermuten wir, dass du die Ziigel in der Hand haltst
und aktiv im operativen Geschaft mitwirkst. Vielleicht mit (d)einer Lebensge-
fahrtin, die den Service oder das Hotel Gibernimmt, wahrend du am Herdblock
schwitzt.

An dieser Stelle ein Hinweis in eigener Sache: Weil es viel einfacher ist,
schreiben wir in mannlicher Form, also »der Koch« - ohne Wertung und frei
von despektierlichen oder frauenfeindlichen Gedanken. Ganz im Gegenteil: Wir
freuen uns sehr dartiber, dass immer mehr junge Frauen den Weg in die man-
nerdominierte Kiichenwelt finden. Liebe Frauen, macht bitte weiter so und lasst
euch nichts gefallen!

Bevor wir inhaltlich einsteigen, noch zwei wesentliche Fragen:
1. Liebst du Menschen?
2. Bist du bereit, das sogenannte »Ja-Aber Shirt« auszuziehen?

Es gibt Menschen, die tun sich mit anderen Menschen schlichtweg schwer.
Wenn es hier kein klares Bekenntnis von dir gibt, dann wird es leider schwie-
rig, aus dir einen wirklich guten Dienstleister zu machen. Lies dazu bitte auch


http://www.gastronomieberatung.de/

das Kapitel »Personlichkeitsorientierte Fithrung und Motivation«. Du wirst dann
verstehen, was wir meinen. Gerade Kéche sind dafiir bekannt, dass sie mitunter
doch eher wortkarg und einsilbig sind. Quasi Hohlenmenschen mit zentraler
Feuerstelle’, schén warm, trocken und muckelig - also alles gut! Dennoch ist
es wichtig, Spal und Freude am Umgang mit Menschen zu haben. Sei es mit
den Kollegen oder dem (anspruchsvollen) Gast. Ein Sonderwunsch ist kein Af-
front, sondern Alltag. Wenn du Menschen nicht magst, dann lies zunachst die
betriebswirtschaftlich relevanten Artikel zur Steuerung, Kalkulation etc. Und
stell das Buch an bevorzugter Stelle ins Regal, wo es jeder sieht! Immerhin sig-
nalisierst du deinem Umfeld, dass du an dir arbeitest.

Das »Ja-Aber-Shirt« tragen die Berufs-Pessimisten. Die Bewahrer, die kei-
ne Veranderungen wiinschen. Die tiberall Stolpersteine, Probleme und Sorgen
sehen. Die unsere Unternehmen daran hindern, dass sie sich weiterentwickeln
konnen. Sehr haufig haben diese Kollegen sogar den Unternehmer in der Hand.
Weil sie nichts andern mégen und eigene Bedirfnisse in den Vordergrund ri-
cken, entsteht oftmals Stillstand. Also: Raus aus dem Shirt und lass dich einfach
auf die neuen Dinge und unsere Erfahrungen ein. Wir wissen viel - aber nicht
alles. Bedien dich an unserem »Buffet der Moglichkeiten«, denn wir kommen,
wie schon gesagt, viel rum und schauen uns fiir unsere Mandanten und Leser
um, also auch fir dich!

So, und jetzt kommt noch der Dank: Unseren Frauen und Kindern gebiihrt unser
grolBter Dank. Sie halten es voller Liebe aus, wenn wir mal wieder beim Kunden
in der Kiiche oder im Betrieb stehen, statt daheim zu sein. Sie ertragen ldchelnd
die gemeinsamen Gastro-Besuche, Trendtouren, Mystery-Checks und Testessen
inklusive unseres wachsenden Bauchumfangs, der sich mitunter in Folge unse-
rer Leidenschaft fiir die Branche nicht verhindern lasst. Weil sie wissen, dass
wir schlichtweg gliicklich sind, wenn wir den »Stallgeruch« aufnehmen und Gu-
tes tun durfen.

»Danke« sagen wir auch dem Matthaes Verlag fiir die groBziigige Chance, dem
Mittelstand etwas Gutes tun zu dirfen. Natirlich wird mit der Veroffentlichung
auch unser Narzissmus bedient und die Eitelkeit gestreichelt, aber warum auch
nicht! Es war ein langer Weg dorthin, den aber jeder gehen kann, wenn er an
sich glaubt. Zu guter Letzt danken wir unseren Aushildern, Chefs und Wegbe-
gleitern fiir deren Geduld und dem Glauben, dass aus uns etwas werden konnte.

1 Zitat: Jirgen Krenzer; Krenzers Rhén - damals bei Pro Mensch

1

(<<



12

Noch etwas in eigener Sache: Sieh uns unsere mitunter klare Wortwahl nach!
Unsere Erfahrung zeigt, dass klare Worte am deutlichsten Wirkung zeigen. Zahl-
reiche Seminarteilnehmer und Beratungsmandanten haben uns das bestatigt
und lieben uns mitunter sogar daftir! AuBerdem wollen wir uns und dir Freude
und SpalR bereiten, und trockene Lektiire gibt es mehr als genug. Und alles, was
wir geschrieben haben, ist von Wertschatzung dir und der Branche gegeniiber
geprdgt — wir sind die Guten, die es nicht nur gut meinen!

Kennst du die 72-Stunden-Regel? Sobald du in diesem Werk etwas Gutes, Ver-
folgungswiirdiges oder Wichtiges findest, verpflichte dich selbst zur raschen
Umsetzung. Beginne unbedingt in 72 Stunden mit einer MaRnahme und setze
direkt um, was dich beeindruckt oder beschéaftigt. Wir wissen aus der Verhal-
tensforschung, dass nur aus den Dingen etwas wird, die man umgehend anfasst.
Du kennst die ganzen Post-It’s, Zettel und rausgerissenen Zeitungsartikeln, die
bei dir rumliegen. Das sind alles 72-Stunden-MaBnahmen, aus denen nichts ge-
worden ist. Nur du hast es in der Hand! Und wenn du nur einen Termin mit dir
selbst machst - der erste Schritt ist dann getan! Um dir zu helfen, haben wir dir
eine Vorlage geschaffen. Nutze sie!

Hab Spal’ und gib uns gerne dein Feedback!
Dein Bjérn Grimm (google me)

D
=




Mein 72 Stunden Zettel

MASSNAHME WER/BIS WANN ERLEDIGT







SELBST UND STANDIG - ES IST
GANZ ANDERS, ALS ES AUSSIEHT

Nur die Guten fordern und unterstiitzen ...

Hattest du mal wieder einen richtig langen Tag? Mit mehr Frust als Freude? Wiir-
dest du alles anders, ja sogar besser machen wollen als dein Chef? Beschleicht
dich immer hédufiger die Frage, warum du noch immer keinen eigenen Laden
hast?

Es gibt sicherlich eine Menge gute Griinde fiir den Weg in die Selbststén-
digkeit. Wir sprechen haufig mit (potenziellen) Griindern und sind dariiber sehr
froh und dankbar. Warum? Ungeféhr zwei Drittel der potenziellen Gastronomen
missen wir anhand von Fakten und fundierten Zahlen die Idee wieder ausre-
den. Gut, dass sie vorab zu uns oder auch zu Kollegen gekommen sind, um sich
einen echten Rat zu holen, bevor viel Geld, Zeit und Energie verbrannt wurde.
Aber es gibt halt auch die anderen Griindungswilligen. Die, denen wir mit Freu-
de und Know-how helfen kénnen, sich einen fundierten und soliden Weg in die
Selbststandigkeit zu erarbeiten.

Grinder zu beraten, bereitet uns echte Freude. Man ist nah am Markt, er-
fahrt viel tber aktuelle Trends und Entwicklungen und darf mit hoch und frisch
motivierten Menschen neue Dinge entwickeln. Aber es gibt auch viele Traumer,
die ihr Konzept noch nicht zu Ende gedacht haben. Worin fast alle stark sind,
das ist die Ausformulierung des sogenannten Prosa-Teils, bzw. die Erstellung
toller Mood-Boards mit vielen bunten Bildern. Hieran ist in der Regel die rech-
te Gehirnhélfte malBgeblich beteiligt - sie ist verantwortlich fiir das bildhafte
Denken. Die linke Gehirnhélfte zeichnet verantwortlich fiir den sachlogischen,
sprich Zahlenteil. Und diese linke Gehirnhélfte scheint bei vielen kreativen
Kéchen und Kollegen - mit Verlaub - weniger stark entwickelt zu sein als die
kreative rechte Gehirnhélfte. Oder sie wollen ein paar Dinge nicht so sehen, wie
wir und/oder das Kapital - sprich die Bank und Getrankeindustrie - es sieht.

Damit es dir nicht irgendwann genauso geht, wollen wir dir ein paar
spannende Denkansatze und Erfahrungen aus unserem Alltag mit auf den Weg
geben. So kannst du Gber deine Ideen richtig nachdenken und dich mit echten
Freunden austauschen. Freunde, die nur Wert darauf legen, sich bei deiner po-
tenziellen Er6ffnungsparty giinstig zu betrinken, und danach als zahlender Gast
nie wieder kommen, brauchst du nicht wirklich!

Vorab, damit du gleich nicht erschrickst: Der nachfolgende Text wird
hart und kommt einer Generalabrechnung mit der Branche gleich. Dennoch:
Wir lieben die Branche. Wir finden nur, es spielen dort viel zu viele Menschen
mit, die leider nicht professionell agieren. Denen muss man halt mal »Licht ans
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Frag mal deinen Chef
bzw. dich selbst, falls
du einer bist, wie viel
von den urspriinglichen
Visionen, Gedanken
und Tréumen iibrig
geblieben ist. Es kommt
oft anders, als man
denkt. Und es ist defi-
nitiv anders, als es von
auflen aussieht!

Fahrrad machen«! Die Welt der Selbststandigen ist leider nicht rosarot, bunt
und voller Konfetti. Wirtschaft ist knallhart. Banken und Finanzamter machen
dich fertig, wenn du nicht zahlen kannst. Du kannst viel gewinnen, aber noch
mehr verlieren. Sei dir dessen bewusst, wenn du ernsthaft erwdgst, deinen war-
men, sicheren Platz am Herd gegen die Selbststandigkeit zu tauschen.

Wir durften mal eine schrecklich liebe Griinderin in Hamburg betreuen.
Sie war vorher krank und in Therapie gewesen. Thr Lebenstraum war ein Café,
und die Psychologen hatten sie ermuntert, sich diesen Traum zu erfiillen. Ge-
sagt, getan - traurig war nur, dass ihr Vermieter ein Ganove war und dem jun-
gen Ding ein Gerist zur Sanierung der Immobilie vor die schone Ladenfront
gesetzt hat. Es kam, wie es kommen musste: Die Gaste blieben aus, der Schul-
denberg wurde immer groBer, und die junge Frau war hinterher noch krénker
und instabiler als vorher: Selbststéandigkeit eignet sich nicht als Therapieform!
Uns tat sie sehr leid.

Frag mal deinen Chef bzw. dich selbst, falls du einer bist, wie viel von
den urspriinglichen Visionen, Gedanken und Trdumen Ubrig geblieben ist. Es
kommt oft anders, als man denkt. Und es ist definitiv anders, als es von aufen
aussieht!

Keine Sorge — wir formulieren jetzt nicht das x-te Griinderbuch, frei nach
dem Motto: »Alles wurde schon mal gesagt - nur noch nicht von uns«! Davon
gibt es namlich schon mehr als genug.” Dennoch sind die meisten Ausfiihrungen
in eben diesen Griindungshiichern nicht wirklich richtig. Du wirst bald verste-
hen, warum.

Eine erste elementare Frage, die wir jedem Griinder stellen, ist die nach
dem »Warum«. Der Wunsch nach einer zweiten Karriere als Gastronom ist vor al-
lem bei Mdnnern in der Midlife-Crisis, Aussteigern aus Mangel an beruflicher Per-
spektive und Frauen bei der Selbstfindung sehr beliebt. Woran das liegen mag,
bedarf weiterer Untersuchungen. Sicher haftet einem Gastgeber etwas Sympa-
thisches an, hat es doch etwas Schones, wenn man Menschen bekéstigt, bekocht
und verwohnt. Man macht die Welt etwas schéner, wenn Hunderte oder gar Tau-
sende Gaste das Restaurant gliicklicher verlassen, als sie es betreten haben.

Nachdem deine rechte Hirnhélfte sich mit den Ausfiihrungen und Begriin-
dungen verausgabt hat (Selbstverwirklichung / Frust / etwas anderes machen
wollen / Chance /in Australien oder sonst wo ein tolle Idee entdeckt/Trends
erkannt haben / personlichen Foodprint hinterlassen wollen / »Meine Freunde
haben gesagt, dass ich gut backen und kochen kann«), wollen wir mal die linke
Seite aktivieren: Was willst du im Jahr verdienen, wovon méchtest du leben?

2 Wir empfehlen von unserem Mitarbeiter Gerold Dawidowsky das Fachbuch: »Der perfekte

Businessplan fiir die Gastronomiec, erschienen im Matthaes verlag, Stuttgart



Die Antworten auf diese Frage lassen sich in der Regel in zwei Gruppen auftei-
len. Gruppe A sagt: »Ich brauch nicht viell« Gruppe B sagt: »Hunderttausend
Euro muss ich schon habenl«

Interessant ist es, wenn B von einem Berufsanfanger kommt, der dir
frisch von der Hotelfachschule kommend sagt, dass er dieses Geld einfach ha-
ben muss. Anders verhalt sich es mit A - Ich brauch nicht viel.

Mal ehrlich: Diese Aussage kann nicht die Motivation fir eine serigse und
von Vernunft gepragte Selbststandigkeit sein. Ein bisschen mehr Mut, bitte! Du
brauchst eventuell im ersten Jahr deiner Selbststandigkeit nicht viel, weil du
aktuell alles hast, was du brauchst. Aber mal weiter gedacht? Du bist bereit,
einen Pacht- und Darlehensvertrag Giber eine Laufzeit von zehn Jahren zu unter-
schreiben und willst in dieser Zeit nichts bzw. sehr wenig verdienen? Also noch
mal: Was méchtest du im Jahr mit deinem eigenen Betrieb verdienen?

A
Meine Privatentnahme soll im Jahr betragen: ____ €

Fiir unser Beispiel nehmen wir mal einen Wert von 40.000€ an - das ist nicht
viel und steht fiir ein bescheidenes Einkommen, von dem Krankenkasse, Alters-
vorsorge, laufendes Leben, private Miete, Auto etc. bezahlt werden kénnen.

Jetzt zu deinem neuen Betrieb: Sei besonders achtsam, wenn du eine bestehen-
de Immobilie pachten méchtest. Handelt es ich um eine echte Nachfolge/Fort-
fiihrung oder ist das vorherige Konzept gescheitert? Hilfreich wdre es, wenn
du mit deinen Unternehmerambitionen Gedanken an die moglichen Griinde
fur die Erfolglosigkeit des Vorgédngers verwendest. Analysiere das Umfeld des
Standortes: Frequenzen, Biiros, Wohnungen (wie viel Licht brennt da abends?),
Schulen, Konkurrenzbetriebe, Lauf der Sonne etc. Lass die Finger weg von »kon-
taminierten« Betrieben mit unklarer oder schlechter Vorgeschichte. Uber Erfolg
oder Misserfolg einer Idee entscheidet nicht allein das Wissen iber HACCP,
Arbeitsrecht, Gaststattengesetze (Achtung: jedes Bundesland hat eigene!),
Rezepturen oder Buchfiihrung.

Auch scheitern die wenigsten an ihrem Unvermégen, einen gastronomi-
schen Betrieb zu fiihren. Oftmals fehlt vielmehr das nétige Quantchen »Unter-
nehmergeist« und der klare Zug zum Geld. Zunehmend und mit Sorge nehmen
wir Anfragen von Mannern mit viel Ego-Vordergrund und wenig Gastronomie-
Hintergrund wahr - eine sehr problematische Spezies.

Diese Egomanen tummeln sich in deinem Markt. Nehmen dir die Géaste
und Mitarbeiter weg und subventionieren diese Betriebe mit Geld, das woan-
ders (und/oder von anderen) verdient wurde. Und dann wundert man sich ir-
gendwann dartiber, dass die eigenen Ersparnisse sich deutlich reduziert haben.
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Fur viel Geld wird dann ein Betrieb gekauft. Oft ist es ein Laden, den sie
als Gast bestens kannten, weil sie ihn immer am Freitag- oder Samstagabend
aufgesucht haben, leider aber nie an einem Montagnachmittag oder in den Fe-
rien. Sie sind dann zu dem Schluss gekommen: »Super — immer volll«, und sie
bezahlen ohne weitere Priifung einen Irrsinnspreis, der aus dem Cashflow (Ge-
winn plus Abschreibung) nie erwirtschaftet werden kann.

Treiben bereits die operativen Kosten (siehe auch das Kapitel »Betriebs-

wirtschaft in der Kiiche«) erste Sorgenfalten ins Gesicht, verschlechtern zuséatz-
lich hohe Belastungen durch Bau, Umbau oder generelle Modernisierung der
Immobilie die Ergebnisse. Schuld daran sind Bauherren und Hauseigentiimer
von Neu- und Umbauten, die an kritischen Standorten gerne giinstige Erstmie-
ter wiinschen: Hierzu gehdren Unternehmen, die Traffic generieren: Lebensmit-
tel, Kinos und halt Restaurants. An den auBerordentlich hohen Investitionen fiir
den Ausbau beteiligen sich die Bauherren in der Regel eher nicht. Es wird als
veredelter Rohbau tibergeben - also nackt! Das hat zur Folge, dass sich Erst-
mieter aus Unkenntnis oder Naivitat tiberfordern. Die Anlaufphase des Betriebs
verursacht hohe Kapital- und Amortisationskosten, die fiir einen Einzelbetrieb -
woméglich noch an einem neuen Standort - nicht zu stemmen sind. Die Faust-
regel lautet: Erst der dritte Mieter schreibt schwarze Zahlen (nachdem die In-
vestitionen von Nummer eins und zwei abgeschrieben sind).
Und damit kommen wir nun zu einer weiteren wichtigen GréRe. Welchen Geld-
betrag mochtest du dir leihen? Beziehungsweise wirst du dir leihen miissen?
Mal ganz einfach gerechnet: Nimm diesen Betrag und dividiere ihn durch neun
Jahre (Darlehensdauer zehn Jahre abziiglich ein tilgungsfreies Jahr = neun
Jahre).

B
Meine voraussichtliche Tilgung wird sein: €
Beispiel: 180.000€ / 9 Jahre = 20.000 € Tilgung im Jahr!

Wer den Weg nicht kennt, wird das Ziel nicht finden. Also ermitteln wir auf Basis
der Positionen A und B (Privatentnahme plus Tilgung) die Gewinnerwartung,
die an die Selbststandigkeit gekniipft ist. Denn das Streben nach Gewinn ist
eine wirtschaftliche Notwendigkeit - kein Spaf!

Berechnung der jahrlichen Gewinnerwartung:

- Privatentnahme =40.000€

- Tilgung =20.000€

+ Einkommenssteuern/Soli* =28.000€ (31,8%)
Gewinnerwartung p.a. = 88.000€ (100,0 %)

* Die fiir die Berechnung zugrunde gelegte Steuerlast (Klasse 1) wurde rein

uiberschldgig angenommen.



Uberschlagig und vereinfacht gerechnet brauchst du fiir Tilgung, Steu-
ern und private Lebensfiihrung einen jahrlichen Gewinn in Hohe von 88.000 €.
Uberrascht dich die Héhe dieser Zahl? Die so ermittelte jahrliche Gewinnerwar-
tung entspricht im betriebswirtschaftlichen Sinne dem Betriebsergebnis I, das
heilt, dem Gewinn vor Steuern.

Nun ist Gewinn aber bekanntlich nicht gleich Umsatz. Das heil3t, wir ver-
suchen mal auf dieser Grundlage, den notwendigen Gastronomieumsatz - als
Jahreswert — zu ermitteln. Hierfiir bedienen wir uns sogenannter Betriebsver-
gleiche und langjahrig ermittelter Erfahrungswerte. Die oben errechnete Ge-
winnerwartung wird als Betriebsergebnis IT demnach dem prozentualen Wert
des Betriebsergebnisses Il aus den Vergleichszahlen gegeniibergestellt.

Der durchschnittliche Gewinn eines Pachtbetriebes liegt bei ca. 13 Prozent
vom Gesamtbetriebsumsatz. Bereinigt man diese Werte um eine 2,5-prozentige
Abschreibung, so entspricht der Cashflow, also unsere ZielgréRe, 15,5 Prozent.

Das entspricht bei einer Gewinnerwartung von 88.000 € pro Jahr einem
kalkulatorischen Betriebsumsatz von gut 567.000 € pro Jahr. Und zwar in einem
sogenannten Normal-Geschaftsjahr, wie es im Durchschnitt iber die Nutzungs-
jahre hinweg zu erwarten sein sollte. Tatsachlich kann es also sowohl zu besse-
ren als auch zu schlechteren Jahren kommen.

Nochmals und in aller Deutlichkeit: Diese Zahlen verdeutlichen dir bei-
spielhaft, was du erwirtschaften musst, wenn du 88.000€ verdienen mdoch-
test— wovon 40.000€ fir dich privat sind. Alles Weitere geht zur Bank (du
bezahlst deinen Arbeitsplatz) und an das Finanzamt (das ist der Preis). Du
brauchst 567.000 € Umsatz. Netto.

Hohe Kosten implizieren hohe Erwartungen an deine Erlése - von daher sind
die Investitionskosten sehr genau zu priifen und abzusichern. Nicht selten
kommt es dazu unangenehmen Uberraschungen (sind beispielswiese Installati-
onskosten; Werbung etc. schon inkludiert?), die dich als Unternehmer in gefahr-
liche Situationen bringen konnten. Nur wer gut plant, gewinnt! Dieser Umsatz,
den wir fiir dich anhand eines Beispiels ganz einfach und tiberschlégig (fiir die
Kritiker, die sagen, dass man es sich so einfach nicht machen kann: Doch, man
kann!) gerechnet haben, muss nun plausibilisiert werden. Das heiBt, du musst
dir tberlegen: Reichen die Sitzplatze, um diesen Umsatz zu erwirtschaften? An
welchen Tagen, Wochen und Monaten werden die Gaste in welchen Mengen
kommen? Sind Kihlhduser, Lager und Kapazitaten in der Kiiche und im Keller
dafiir ausreichend?

Ich hatte mal einen Chef, der wollte, dass wir auf einer Nordsee-Insel so viele
Pommes verkaufen, da hatte téglich eine Fahre kommen miissen, nur um mir die
rohen Fritten zu liefern! Verriickt und nicht realisierbar!

Die meisten Businessplane und Ertragsplanungen berechnen tber die Kapazita-
ten und den Umsatz je Gast einen tollen Umsatz in der Hoffnung, dass es reicht.
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Kostenstruktur deines Unternehmens an. Hierzu nehmen wir beispielhaft die
Zahlen aus dem vergangenen Geschaftsjahr.

In einem ersten Schritt ermitteln wir das Verhéltnis zwischen Speisen-
und Getrdnkeumsatz in Prozent. Dieses lag im vergangenen Jahr bei einem An-
teil Speisenumsatz von 55,9 % zu einem Anteil Getrankeumsatz von 44,1%.
AnschlieBend werden die Kosten des letzten Geschéaftsjahres anhand dieses
Umsatzschliissels auf die Bereiche Kiiche und Service verteilt. So bekommen
wir zundchst eine Aussage dariiber, wie hoch der Kostenanteil fiir die Kiiche
ist, welcher durch den Verkauf von Speisen mindestens erwirtschaftet werden
muss.

Dabei bitte beachten, dass der Wareneinsatz dabei zundchst keine Rolle
spielt. Dieser z&hlt zu den variablen Kosten, da er nur anféllt, wenn ein Gericht
verkauft wird. Weiter ist wichtig zu wissen, dass beim Deckungsbeitrag eigent-
lich noch unterschieden wird zwischen Deckungsbeitrag I und Deckungsbeitrag
I1. Vereinfacht gesprochen besteht der Unterschied darin, dass der DB I keine
Personalkosten beriicksichtigt. Da in deinem Unternehmen aber ohnehin das
Kiichenpersonal aus Festangestellten besteht, kdnnen wir diese in die Betrach-
tung mit einbeziehen. Somit ergibt sich also folgende Aufstellung:



BERECHNUNG KOSTENUMLAGE KUCHEDECKUNGSBEITRAG

Umsatzverhiltnis F & B

Speisenumsatz 588.200 € 55,9%
Getrdankeumsatz 463.900 € 44,1%
Warenumsatz F&B 01-12/2016 1.052.100 € 100,0%

Gemeinkosten F & B

KATEGORIE GESAMT ANTEIL KUCHE
Personalkosten 316.300 € 176.812 €
Energiekosten 51.400 € 28.733 €
Gebiihren, Vers., Beitrage 21900 € 12.242 €
Betriebskosten 58.000 € 32.422 €
Verwaltungskosten 62.400 € 34.882 €
Instandhaltung 14.200 € 7938 €
Abschreibung AfA & GWG 25.200 € 14.087 €
Mieten & Pachten 98.500 € 55.062 €
Leasing 14.200 € 7938 €
Zinsen f. Fremdkapital ‘L 8.800 € 4.919 €
Gemeinkosten — GESAMT 01-12/2016 670.900 € 375.035 €

Konkret bedeutet dies, dass nur durch die Kiiche mindestens 375.000€ an
Deckungsbeitrag erwirtschaftet werden muss. Da eine Anderung des Konzeptes
nicht geplant ist, kannst du diesen Wert als Basis fiir die weitere Berechnung
nehmen.

Weiter schauen wir uns an, wie viele Gerichte du im vergangenen Jahr verkauft
hast und wie hoch daran der Anteil an Hauptgerichten war. Aus deinen Arti-
kelberichten wissen wir, dass im vergangenen Jahr 42.596 Portionen verkauft
wurden und davon 35.897 Hauptgerichte. Das entspricht einem Anteil von ca.
84 %. Das bedeutet fiir dich im Umkehrschluss, dass 84 % des benétigten De-
ckungsbeitrages durch Hauptgerichte erzielt werden miissen. Im Klartext heil3t
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Natiirlich musst du
dich in irgendeiner
Weise am Markt
orientieren, nur bitte
nicht am billigsten
Mitbewerber...

Ich gehe jetzt einfach mal davon aus, dass du zwischenzeitlich alle Gerichte
deines Angebotes kalkuliert hast. Dann tu mir - und dir - bitte einen Gefallen
und erhdhe nicht gleich alle Preise, auch wenn die Kalkulation dir zunachst was
anderes vorgibt. Lass uns lieber gemeinsam tberlegen, wie du clever an die
Sache rangehen solltest.

Zu Beginn des Kapitels haben wir uns ausfiihrlich mit dem Thema »Taschen-
lampen-Kalkulation« beschaftigt und du wirst sicherlich gemerkt haben, dass
ich absolut kein Freund davon bin. Auch wenn es sich jetzt blod anhort, aber
so ganz wirst du an dem Thema nicht vorbeikommen. Natirlich musst du dich
in irgendeiner Weise am Markt orientieren, nur bitte nicht am billigsten Mit-
bewerber - zwischen billig und giinstig gibt es immerhin noch gravierende
Unterschiede. Das ist damit natdrlich auch nicht gemeint. Was ich mit Markt-
orientierung meine, ist, dass du dich an dem Potenzial deiner Gaste orientierst.
Das heiBt, zuerst nimmst du dir bitte nochmals die Artikelberichte des letz-
ten halben Jahres vor und wertest diese nach Gruppen (Vorspeisen, Hauptge-
richte...) aus. Gibt es Auffélligkeiten? Wenn du beispielsweise feststellst, dass
Hauptgerichte tiber 20,00 € weniger verkauft werden als Hauptgerichte unter
dieser Preisgrenze, ist das ein wichtiger Hinweis fiir dich. Gleiches gilt fiir Vor-
speisen. Wie oft werden diese verkauft, wenn sie teurer als 10,00 € angeboten
werden und wie oft, wenn sie darunter liegen?

Solltest du feststellen, dass du Hauptgerichte Gber einer bestimmten
Preisgrenze nicht mehr oder nur schwer verkaufst, solltest du tiberlegen, diese
aus deiner Stammkarte zu eliminieren. Das bedeutet aber nicht zwangslaufig,
dass du diese Gerichte nicht mehr anbieten sollst. Ganz im Gegenteil, nur lagere
diese Gerichte in eine Saison- oder Spezialitdtenkarte aus, denn die Preis-Sen-
sibilitdt unserer Gaste hat im Wesentlichen nur auf den Stammkarten Bestand.
Alles, was unter dem Pseudonym »Spezialitdt« oder »Saison« separat angebo-
ten wird, darf auch gern teurer sein - die Akzeptanz ist auf jeden Fall gréBer.

Eine weitere Moglichkeit, die du hast, um die bendtigten Preise am Markt
durchzusetzen, ist die indirekte Preiserhhung. Was die Waschmittelhersteller
seit Jahren erfolgreich praktizieren, ldsst sich auch in der Kiiche umsetzen.
Dabei geht es natiirlich nicht darum, die Gédste zu betriigen. Nein, es geht um
etwas anderes. Hierzu musst du dir gegebenenfalls nochmals deine einzelnen
Rezepturen vornehmen. Zumindest diejenigen, von denen du glaubst, die kalku-
lierten Preise nicht umgesetzt zu bekommen.

Wenn sich ein hoher kalkulierter Preis nicht durchsetzen ladsst, kehrst
du das Prinzip um. Bleiben wir bei dem Beispiel mit dem Rumpsteak mit



Champignons. Neu kalkuliert musstest du dafiir etwas Gber 20,00 € verlangen.
Das kénnte schwierig werden. Auf den Deckungsbeitrag und den Gewinn willst
du hoffentlich aber auch nicht verzichten. Also was tun? Du legst zunéchst eine
Preisobergrenze fest. In diesem Fall empfehle ich dir 19,80 €. Warum ausge-
rechnet diesen Preis - ganz einfach, weil es vorher 18,90 € gekostet hat. Eine
Preiserhohung durch Zahlendreher fallt zundchst nicht auf. Clever, oder? Und
nun rechnest du die Kalkulation riickwarts. Also Mehrwertsteuer runter, Gewinn
abziehen (10%) und Deckungsheitrag rausrechnen (8,81€). Ubrig bleibt der
Betrag von 6,32€. Dieser Wert stellt nun den neuen Wareneinsatz fiir dieses
Gericht dar. Jetzt musst du dir nur noch Gedanken machen, wie du die neue Vor-
gabe in der Kiiche umgesetzt bekommst. Am besten verringerst du das Gewicht
des Steaks von 250 auf 220 Gramm. Das wird deinen Gasten nicht auffallen,
insbesondere dann nicht, wenn du gleichzeitig den Anteil der Bratkartoffeln um
20 bis 30 Gramm erh6hst. Aber tibertreibe es dabei nicht und bleibe vor allem
ehrlich deinen Gasten gegentiber - also auf keinen Fall 250 Gramm auf die Kar-
te schreiben, wenn es nur 220 Gramm sind!

Leider gehort es zu unserer Arbeit dazu, dass auch Lebensmittel tibrig bleiben.
Aber schade drum ist es schon! Laut WWF-Studie aus dem Jahr 2015 sind es
11 Millionen Tonnen Lebensmittelabfélle, die in Deutschland jahrlich anfallen.
Darin enthalten sind natiirlich auch die abgelaufenen Joghurts und braunen Ba-
nanen der Privathaushalte, aber wer wiisste besser als wir in den Hotel- und
Restaurantkiichen, was in diesem Bereich in den Mill wandert.

Dennoch sei gesagt, dass unsere Branche ihre Lebensmittel wertschatzt
und die Verarbeitung von Lebensmitteln als festen und wichtigen Bestandteil
bereits in der dualen Ausbildung im Gastgewerbe festlegt. Liegt es doch auch
im eigenen Interesse eines jeden Kochs und Unternehmers Einkauf und Wa-
reneinsatz verniinftig zu kalkulieren. Jedes abgelaufene Stiick Fleisch im Mall
ist somit bares Geld, welches fehlt. Somit geht es fir dich nicht nur um die
ethische Verantwortung und den Respekt vor dem Umgang mit Lebensmitteln,
sondern auch um dein ganz eigenes betriebswirtschaftliches Wohlergehen. Es
sind schon die kleinen Dinge, die du ganz konkret tun kannst, um Mill zu ver-
meiden. Zuerst einmal: Schau genau hin! Erfasse, definiere und miss, was ent-
sorgt wird, um zu konkretisieren, wo du sparen kannst! Grundvoraussetzung ist
eine verniinftige Kalkulation deiner Gerichte und ein entsprechender Einkauf
der Waren. Schule dein Team hinsichtlich der Vermeidung von Lebensmittelab-
fallen bei der Vor- und Zubereitung. Dann leg intern fest, wie mit Resten umge-
gangen wird und kommuniziere dies intern, sodass auch deine Mitarbeiter die
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Koch oder Kiichenchef zu sein ist eine Berufung. Die Anforderungen an diese Position sind
spannend, jedoch auch sehr vielfdltig, sodass selbst gestandene Profis Unterstiitzung brauchen
konnen. Bjorn Grimm ist es ein Anliegen ihnen bei ihrer Arbeit Hilfestellung zu geben, sie zu
motivieren und ihnen das Leben in der Kiiche ein kleines bisschen leichter zu machen.

Dariiber hinaus rdumt er auf — mit eingefahrenen Denkansdtzen und veralteten Einstellungen.
Getreu dem Motto, dass weniger in Rezepten und Technik, dafiir mehr an die Menschen gedacht
werden muss. Dafiir ist es an der Zeit!

»Ganz nach der Philosophie der Wertschat- »Kein droges Fachbuch, sondern Tacheles
zung vermittelt der KiichenCoach auf eine gesprochen: Nix fiir Weicheier! Humor-

emotionale und deutliche Art praxisnahe voll ehrlich auf den Punkt gebracht - so

Tipps zur ganzheitlichen Unternehmens- mogen wir es in Hamburg!« Patrick Riither,
tithrung. Eine Pflichtlektiire fiir jeden Bullerei und Uberquell/ Vorstand Leaders Club AG

Mittelstandler!«
Nicole und Klaus Kobjoll, Schindlerhof Niirnberg

Ein moderner zeitgemaBer Leitfaden fiir alle Koche
im Mittelstand! Ehrlich, direkt und hurmorvoll auf
den Punkt gebracht.
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