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G ute Hotelrestaurants haben oft
eine ganz spezielle Atmosphäre.
Das Publikum – Geschäftsleute

und Touristen aus dem In- und Ausland –
ist heterogen, und man isst hier nicht un-
bedingt, weil man hier immer mal essen
wollte, sondern weil es praktisch ist, das
gastronomische Angebot gleich an Ort
und Stelle zu nutzen. Das sorgt beinahe
immer für eine entspannte Stimmung.
Kulinarisch führen diese Voraussetzun-
gen meist zu einer stilistisch weitgespann-
ten Mischung aus populären Gerichten,
die die Gäste ohne Menüzwang zusam-
menstellen können. In diesem Punkt war
die bürgerliche Küche schon immer frei-
er als die Gourmetküche.

Das „Wels“ im Hotel „Munte am
Stadtwald“ in Bremen ist ein besonders
gutes Beispiel dafür, dass man dieses For-
mat auch kulinarisch interessant füllen
kann. Köchin Christina Bolt bietet eine
„leichte, kreative und regionale Küche“
(so die Website) mit einem Schwerpunkt
bei Fisch und Wild. Der Gast beginnt
mit dem „Carpaccio von der Rinderroula-
de mit mariniertem Rotkohl und Kartof-
felchips“ (16,20 Euro) und bekommt
nicht etwa dünne Scheiben einer gegar-
ten Roulade, sondern tatsächlich Schei-
ben von einem rohen Exemplar. Das
schmeckt mit dem hohen Senfanteil, ein

wenig Gurke und Speck zuerst einmal in
Richtung Tatar. Dazu kommen roh mari-
nierter Rotkohl (in zu großer Menge)
und ein Kartoffelchip mit grenzwertig
starken Röstnoten. Zusammen schmeckt
das aber nicht schlecht oder forciert.

Der lokale „Bremer Labskaus mit Bio-
Rote Bete, Gewürzgurke und Spiegelei“
(14,50 Euro) überrascht erst einmal we-
gen des Fehlens von Hering/Rollmops.
Wieder gibt es leichte Probleme mit den
Proportionen, weil die Rote Bete man-

gels Masse kaum zur Geltung kommt
und das Spiegelei recht dominant ist.
Auch die Pökelfleisch-Zubereitung ge-
fällt nicht vollständig, so dass sich insge-
samt ein einigermaßen typisches, aber
nicht sehr überzeugendes Bild ergibt.

Dann geht es an eine Spezialität des
Hauses aus der kreativen Abteilung. Das

„Welsfilet im Kaffeemantel mit Orangen-
spinat und Bio-Kartoffeln mit Butter“
(21,60 Euro) sieht wegen der Kaffeekrus-
te komplett dunkel aus. Der „Gag“ mit
dem Kaffeemantel/der Kaffeekruste hat
klare kulinarische Gründe. Man kann
den empfindlichen Wels nicht so scharf
braten, dass er zum Beispiel eine der tradi-
tionellen Mehl-Butterkrusten bekommt.
Die Röstnoten vom Kaffee übernehmen
diese Funktion – ohne dass der Fisch
wirklich nach Kaffee schmecken würde.
Man bekommt also einen Fisch, der trotz
der abenteuerlich-dunklen Optik überra-
schenderweise wie ein gutgebratener
Fisch schmeckt.

Beim Hauptgericht, einem „Schaschlik
vom Hirschrücken mit Portweinschalot-
ten, Backpflaume und Kartoffelpüree mit
Rosmarin-Olivenöl“ (27,50 Euro) sorgt
der Wein, ein 2003er Château Fontesteau,
ein Haut-Médoc Cru Bourgeois (9,50
Euro für 0,2 Liter), wie schon bei ande-
ren Gerichten für Aufwertung. Ob die
Idee mit dem Schaschlik allerdings Sinn
macht, ist fraglich. Der Spieß mit deut-
lich zu festen Hirschstücken und Port-
wein-Schalotten und Backpflaumen
schmeckt abgestimmt, geht insgesamt
aber zu Lasten des Hirschgeschmacks,
den man sich deutlicher wünscht. Bei ge-
trennter Anrichtung hätte der Gast mehr
Freiheit; wenn ihm das Fleisch zu kräftig
schmeckt, kann er ja mehr Pflaumen und
Portweinschalotten dazu nehmen.

Wie dem auch sei: Es ist durchaus an-
genehm in den hellen Räumen des
„Wels“, vielleicht auch deshalb, weil hier
auch an interessanten Gerichten gearbei-
tet wird und alles in einem traditionellen,
entspannten und unbedingt mehrheitsfä-
higen Rahmen stattfindet.
Restaurant „Wels“ im „Hotel Munte“ am Stadtwald, Park-
allee 299, 28213 Bremen; 04 21 / 2 20 26 66, www.hotel-
munte.de; geöffnet Montag bis Samstag von 18 – 23 Uhr;
Vorspeisen 7,10 – 16,80 Euro, Hauptgerichte 14,50 – 32,50
Euro.

HIER SPRICHT DER GAST VON JÜRGEN DOLLASE

Hier schmeckt der Fisch
wie gut gebratener Fisch
Das Hotelrestaurant „Wels“ in Bremen ist entspannt,
kocht regional, überzeugt aber nicht voll.

„Mystery Cooking“ – so nennt sich
eine Ihrer Strategien, um Schwierig-
keiten, die Restaurants haben, auf den
Grund zu gehen. Was genau ist das?
Wenn man etwas verbessern will, ist im
gastronomischen Mittelstand die Küche
zentraler Dreh- und Angelpunkt im gan-
zen Konzept. Und deshalb haben wir
überlegt, wie wir näher da reinkommen.
Das war der Startschuss für „Mystery
Cooking“. Wir bauen je nach Betrieb
eine schlüssige Story und schleusen
dann im Zusammenspiel mit dem Hote-
lier oder Eigentümer einen Berater als
Koch – allesamt sehr gut ausgebildet –
undercover in den bestehenden Küchen-
betrieb mit ein. Dieser ist dann im
Herzstück des Ganzen und nimmt bei-
läufig unseren Beratungsauftrag wahr.
Unser Auftrag ist es, zielgerichtet die
Probleme zu identifizieren und Lösungs-
vorschläge zu unterbreiten.

Und das wird akzeptiert?
Auf alle Fälle. Recht bald lösen wir das
ja auf. Dann reagieren die Mitarbeiter
im ersten Moment schon etwas ange-
fasst. So in der Art „Was war denn das
jetzt?“ Das kehrt sich aber dann sehr
schnell ins Positive um.

Warum?

Weil die Köche, die Küchenchefs sagen:
„Stimmt. Hätten wir gewusst, dass ihr
Berater seid, hätten wir uns anders ver-
halten.“ Es ist wie zu Hause, bevor die
Putzfrau kommt. Da räumt man ja auch
noch mal extra auf. Und wir kommen ja
wirklich direkt an den Herd, arbeiten
mit und erhalten dadurch einen ehrli-
chen Eindruck. Was uns immer sehr
wichtig ist: Es geht hier nicht darum,
Menschen zu kontrollieren. Sondern
wir analysieren Prozesse.

Aber stehen da dennoch nicht Mitar-
beiter blamiert da?
Wenn wir merken, jemand ist seiner Po-
sition nicht gewachsen, liefern wir ihn
nicht ans Messer, sondern gehen wohl-
wollend und menschenfreundlich an die
Sache heran. Wir überlegen zum Bei-
spiel, was ihm fehlt: kalkulatorisches Wis-
sen, Führung, Motivation, Organisation?
Und dann schauen wir, wie die Lösungs-
ansätze aussehen könnten. Schließlich
brauchen wir den Kollegen ja auch für
die weitere Zusammenarbeit – da wären
wir schlecht beraten, ihn zu blamieren.

Was heißt, es geht um Prozesse?
Häufig ist die Küche gar nicht das allei-
nige Problem. Sondern mitunter das Ma-
nagement. Oder der Vertrieb. Oder die

Preisgestaltung. Das heißt, die Küche
hat wunderbar gearbeitet. Aber wenn
die Schnittstellen nicht richtig funktio-
nieren, dann wirkt sich das auf die Kü-
che aus. Und die dürfen es dann richten.

Können Sie ein Beispiel nennen?
Nehmen Sie ein Tagungshotel mit zehn
Tagungsräumen. Da kann der Vertrieb

eine Küche in große Schwierigkeiten
bringen, wenn er zehn verschiedene
Lunchvarianten verkauft – möglichst
noch alle auf 13 Uhr. Dass dann eine Kü-
che kollabiert, ist vorprogrammiert.
Hier ist der Vertrieb gefragt und muss
sich überlegen, ob es nicht sinnvoller
wäre, ein gemeinsames Lunchbuffet
oder ein identisches 2-Gang-Menü für
alle Tagungen zu verkaufen.

„Rach, der Restauranttester“. „Under-
cover Boss“: TV-Formate, die Ähn-
lichkeit aufweisen zu Ihrer Arbeit. Ist
das Fluch oder Segen für Sie?
Diese Formate finde ich persönlich sehr
bedenklich. Hier wird Quote gemacht
zu Lasten der Schwächsten. Jeder, der ei-
nigermaßen vernünftig drauf ist, holt
sich Unterstützung nicht durchs Fernse-
hen. Ich halte das fachlich kaum aus
und habe auch häufig Bauchschmerzen
mit den Empfehlungen, die sie dort aus-
sprechen. Weil sie nicht ganzheitlich
sind. Häufig schauen die dort gar nicht
auf die Zahlen. Wenn der Gastronom
über beide Ohren verschuldet ist, hilft
ein neues Pfannengericht auch nicht.
Der hat ganz andere Probleme. Mit se-
riöser Beratung hat das nichts zu tun.

In Ihrem Buch „Der Küchencoach“
schreiben Sie, dass Gastronomen bis-
weilen ohnmächtig vor den Aufgaben
des 21. Jahrhunderts stehen. Welchen?
Da ist vor allem das große Monster Bü-
rokratisierung, weil alles dokumentiert
werden muss – vom Warenfluss bis zur
Kerntemperatur des Kartoffelsalates

zum Beispiel. Und dann natürlich der
allgegenwärtige Mitarbeitermangel. Sei
es quantitativ oder auch qualitativ. Alte
Führungsmuster haben überlebt, und
die Ansprüche der Mitarbeiter nehmen
stetig zu. Hier muss auch der Gast ler-
nen umzudenken. Ein Stück Fleisch als
Hauptgericht kann in der Individualgas-
tronomie nicht seriös unter 10 Euro ver-
kauft werden – da geht immer etwas zu
Lasten des Tieres, der Mitarbeiter oder
des Unternehmers.

Ist nicht auch die gastronomische
Konkurrenz viel größer geworden?
Unbedingt. Der Gastronomiemarkt ver-
ändert sich stark: Der Gast isst, wo er
ist. Es sind plötzlich neue Player da, wie
Bäckereien, Tankstellen, der Handel
und auch Supermärkte. Hinzu kommt,
dass die moderne Gerätetechnologie
den Koch bis zu einem gewissen Punkt
ersetzen kann. So ist eine Bäckereifach-
verkäuferin heute in der Lage, „selbstge-
machte“ Lasagne, Pizza oder auch
Fleischgerichte anzubieten.

Haben Sie schon Mitarbeiter bei ei-
nem prominenten Koch eingeschleust?
Wir arbeiten beratend für einige
Sterne- und auch Fernsehköche.

Fernsehköche haben bei Ihnen ange-
rufen und gesagt: „Ich hab’ hier ein
Problem“?
Ja, denn nur weil man stark vor der Ka-
mera ist, ist man ja nicht zwingend ein
guter Kaufmann. Häufig geht es dann
ja nicht ums Kochen, sondern eher um
betriebswirtschaftliche Fragestellungen.

Einige Prominente unterhalten durch-
aus mehrere Betriebe, wo sie auch nicht
immer präsent sein können. Und dann
geht es da natürlich auch um die aufge-
baute Marke, die funktionieren soll.

Wann muss man sagen: klappt nicht?
Berater können auch nicht zaubern.
Und man muss auch irgendwann mal ab-
wägen: Einen Betrieb zu schließen kann
auch ein erfolgreiches Ergebnis sein.
Denn wie sagt man so treffend? „Ein to-
tes Pferd sollte man nicht länger rei-
ten.“ Und gerade im Mittelstand sieht
man das häufig. Die hangeln sich von
Jahr zu Jahr, die sind platt, haben keine
finanziellen Reserven oder Perspektiven.

Wenn Sie selbst ein Restaurant eröff-
nen wollten, in welchem Genre?
Ich würde kein reines Restaurant eröff-
nen wollen, sondern nur in Kombinati-
on mit einem Hotel. Denn die interes-
santen Erträge werden mit den Hotel-
zimmern gemacht. Generell besteht die
Kunst darin, etwas zu finden, das relativ
zeitlos ist. Ein gut eingerichteter Traditi-
onsbetrieb, der keinem Trend hinterher-
läuft – und sich ein bisschen so anfühlt,
wie nach Hause zu kommen.
Die Fragen stellte Martin Maria
Schwarz. Mitarbeit: Tanja Lang.
Björn Grimm, Jahrgang 1972, diplomierter Touristikmana-
ger und Hotelbetriebswirt, hat seit Gründung der „Grimm
Consulting“ im Jahre 2003 etwa zweitausend Betriebe –
vorwiegend aus dem Mittelstand –, durchaus aber auch
Sterneküchen oder Hotelketten betreut. Der internationale
Verband der Gastronomieplaner und -berater würdigte
ihn 2017 mit dem Preis für „Excellence in Management
Advisory Services“.

Auch Restaurants, die vor Problemen stehen, hoffen auf
Consultants: Leute wie Björn Grimm. Ein Gespräch
über Undercover-Ermittler am Herd, sein Unbehagen
an „Rach, der Restauranttester“, seriöse Preise und die
betriebswirtschaftlichen Nöte von Fernsehköchen.

„Berater können
nicht zaubern“

Zu viele Köche: „Irgendwann muss man abwägen; einen Betrieb zu schließen kann auch ein erfolgreiches Ergebnis sein“, so der Berater nüchtern.  Foto Mauritius
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