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Bankettveranstaltungen richtig kalkulieren:
Hoch lebe das Brautpaar!
Und der Hotelier falit tief...?

Nicht selten werden wir in unserem Berateralltag mit der Fragestellung
konfrontiert, unter welchen Parametern sich die Durchfithrung von
Hochzeiten rechne... beziehungsweise auch nicht.

Mit einer Formel oder Grundsatzregel ldsst sich das leider
nicht beantworten - dies vor dem Hintergrund, dass es nur
sehr selten eine echte Kostenstellenrechnungen gibt, in der
die Erlose und reellen Kosten gegentibergestellt werden. Somit
ndhern wir uns nach einem ersten Blick in die BWA / dem Jah-
resabschluss anhand von einzelnen Uberschlagsrechnungen
,dem Feind“ und versuchen im Rahmen einer Anamnese fest-
zustellen, wie es um den Geschaftsbereich bestellt ist. Bringen
Hochzeiten tatsdchlich auch Ertrag oder macht man sich da
was vor - getreu dem Prinzip, die Mitarbeiter*innen seien ja
,eh da“?

Bedauerlicherweise werden im Bankettalltag Veranstaltungen
noch an der Anzahl der Personen (PAX) bewertet. Wir emp-
fehlen hier ein wichtiges Umdenken: der prognostizierte Ge-
samtumsatz definiert die ersten wahren Planzahlen. Folgende
Annahme:

Umsatz: 10.000 Euro netto

Personalaufwand: 25 % = 2.500 Euro/ Budget

Kosten je MA-Stunde / F&B: 20 Euro (individuell zu priifen)
Budget an Stunden: 2.500 Euro / 20 Euro = 125 Stunden

Haben Sie sich einmal die Miihe gemacht und alle Stunden
erfasst, die allein mit der Abstimmung der Veranstaltung, dem
Herrichten der Rdumlichkeiten nebst den Stunden fir Service,
Kiiche und Haustechnik sowie dem administrativen Aufwand
zu tun haben? Fangen Sie umgehend damit an! Lassen Sie
von allen Abteilungsleitern den konkreten Aufwand bei einer
Veranstaltung erfassen und prifen Sie, ob Sie mit den oben
angegebenen Stunden (125) auskommen wirden. Ehrlich und
ungeschminkt! Liegen Sie darunter - alles fein. Brauchen Sie
(immer) mehr Stunden, als der Verkaufspreis und somit die
Kalkulation hergibt, gehen Sie an die Produkte / Service-Le-
vels und an die Preise, damit Sie gemdB brancheniiblichen
Kennzahlen wieder Geld verdienen.

Die klassische Lehre geht noch immer davon aus, dass der
Wareneinsatz bei knapp < 30 %, die Personalkosten bei bis zu
35 % liegen diirfen. Dies ist kalkulatorisch nicht richtig, muss
man doch berticksichtigen, dass nicht selten Personalressour-
cen vorratig gehalten werden, weil es noch die ein oder andere
groBe Veranstaltung im Monat / im Jahr gibt. Mitunter also
werden zu starke Personalressourcen parat gehalten, weil man
vielleicht auch dem Kiichenchef vertraut... und man die Arbeit
in der Kiiche auch nicht immer genau zu bewerten weil.
Kumuliert betrachtet, sollte von daher die so genannte Pri-
me-Cost (Wareneinsatz + Personalkosten) im Bankettbereich
bei maximal 50 % liegen, da die Rdumlichkeiten ja eben nicht
taglich ausgebucht sind und insbesondere Hochzeiten auch
saisonalen Schwankungen unterliegen. Ergo in starken Zeiten
Liquiditat und Deckungsbeitrage abgeschopft werden miissen.
Priifen Sie also umgehend Ihre Kalkulationen und bewahren
Sie gerade jetzt ein HochstmaB an Flexibilitat, da wir wissen
und absehen konnen, dass die Lohn- und Wareneinsatzkosten
nur noch die Richtung nach oben kennen. Die Prozesse sind
lieber heute als morgen zu hinterfragen und in der Preisgestal-
tung Hintertiiren in den Absprachen und / oder AGBs offen zu
halten. Gegebenenfalls wird der Preis fiir eine Hochzeit auch
erst vier Wochen vor der Veranstaltung final festgelegt, oder
die Leistung angepasst - bei Privatpersonen sollte [hnen das
leichter gelingen als bei MICE-Kunden. Somit vermeiden Sie
schon heute, bei der Fakturierung in der Zukunft falsch zu
liegen.

Wirtschaftlich denken und handeln

Zahlreiche Mandanten von uns meinen, mit einem Mindest-
umsatz auf der sicheren Seite zu sein. Vorsicht, denn der Be-
griff ,Mindestumsatz“ impliziert sehr hdufig den reinen gas-
tronomischen (F&B-) Umsatz. Dahinter verbergen sich dann
aber auch wieder konkrete Leistungselemente, die wiederum
umfangreiche Waren- und Personaleinsatzkosten nach sich
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»,Bringen meine Bankettveranstaltungen tatsachlich auch Ertrag oder mache ich mir etwas vor?* Hoteliers vernachlassigen
bei der Kalkulation von Bankettveranstaltungen oft die Stunden, die mit der Abstimmung der Veranstaltung, dem Herrichten
der Raumlichkeiten nebst den Stunden fiir Service, Kiiche und Haustechnik sowie dem administrativen Aufwand zu tun haben.

ziehen. Bei einem hohen Mindestumsatz fiihlt man sich als
Gastronom mitunter verpflichtet, ein opulentes Menil zu zau-
bern - schon gerédt die Wirtschaftlichkeit in Gefahr.
Gefahrlich kann es auch werden, wenn der Inhaber oder das
Sales-Team sich selbst in eine Festivitat verlieben. Dort, wo
Emotionen agieren, verliert der Verstand. Es sollte verstanden
werden, dass jede Feierlichkeit Mittel zum Zweck ist. Es ist die
origindre Zielsetzung, Umsétze und Ertrdge zu generieren -
wenn Freundschaften zwischen Gastgeber und Gast entstehen,
dann sind dies angenehme Begleiterscheinungen, aber nicht
das Ziel. Von einer Umarmung kann ich keine Investitionen
tatigen!

Natiirlich ist diese emotionale Bindung zu den mitunter
schonsten Tagen des Lebens eines Brautpaares ein maBgeb-
licher Garant fiir den Erfolg der Veranstaltung. Wer sich be-
geistern ldsst, der engagiert sich halt auch sehr gerne. Den-
noch darf die emotionale Karte nicht immer wieder gespielt
werden, nur um es fir den Gast angenehm beziehungswei-
se glinstig zu gestalten. Man sollte um seinen eigenen Wert
wissen. Was zdhlt, sind Deckungsbeitrage, muss man doch
verstehen, dass gerade die groBen Raumlichkeiten in der
Regel nicht tiber die gleiche Belegungsfrequenz verfligen wie
beispielsweise die Hotelzimmer oder das Restaurant. Nicht
selten miissen die eigenen Mitarbeiter erst verstehen, dass
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sie quasi als Anwalt fiir ihre Kollegen*innen agieren: Wer hier
gut verhandelt und einen wirklich guten Verkaufsjob macht,
generiert fiir sich und das Team attraktive Vorteile und sichert
das Abteilungsergebnis.

Leistungen klar kommunizieren

und durchsetzen

Wir empfehlen, dass Sie Ihre Angebote mindestens dreiglied-
rig darstellen. Wesentliche Sdulen des Angebotes sollten unse-
rer Meinung nach sein:

» Service Pauschale inklusive Raummiete

» F&B Leistungen, sonstige Servicelevels und Leistungen, die
durchgereicht werden

» Mitarbeiterstunden, die iiber die siebte Stunde oder eine
fixe Uhrzeit hinausgehen

Gerade die letztgenannte Sdule ist immens wichtig, dient sie
doch auch der Steuerung des Gastverhaltens und der Gewin-
nung von zusdtzlicher monetdrer Spielmasse, die an die Mitar-
beiter*innen ausgeschiittet werden kann. Denn Uberstunden
sind immer Schulden aus der Vergangenheit. Wir erleben in
der Beratung zahlreiche Betriebe, die Uberstunden vor sich
herschieben, die aus dem Veranstaltungsbereich riihren. | 2
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Carola Klindworth, Hotel zur Kloster-Muhle:

Bankett neu denken

Durch das Betrachten des Betriebes von
auBen, durch die Unternehmensberatung
Grimm Consulting, wurden Betriebsbereiche
neu gedacht: nicht vorhandene Raummieten
umgesetzt, Offnungszeiten, Arbeitsabléufe ver-
schlankt, Angebote der Qualitat positiv ange-
passt und Modernisierungen umgesetzt. Alte
Strukturen wurden analysiert, unter ,,Schmer-
zen“ aufgebrochen, pandemieunabhéngige
Konzepte erarbeitet - detailliert kalkuliert, bis
ins Kleinste hinuntergebrochen.

Momentan gibt es keine groBen Feiern, da die
Ungewissheit hinsichtlich Corona in meinen
Augen ein zu groBes betriebswirtschaftliches
Risiko darstellt: Absagen: wer zahlt? Anderun-

gen der Auflagen zur GruppengroBe: wer zahlt?
Wir nehmen deshalb nur GruppengréBen an,
die wir mit unserem Personalstamm schaffen
- bis héchstens 23 Uhr, sitzend am Tisch, oh-
ne Party mit Menu. AuBerdem gibt es keinen
garantierten Preis von etwa 130 € -150 € pro
Person mehr, sondern ein Baukastensystem
mit einem gewissen Grundgeriist und Zusatz-
leistungen, die jeder nach seinem Geldbeutel
hinzubuchen kann. Wir gestalten unsere Preise
gléserner, damit Géste verstehen, warum
gewisse Leistungen zusétzlich bezahlt wer-
den miissen. Ich bin sogar bereit, im Detail
offen zu legen: Nur wer erklart, kann auf

der anderen Seite verstanden werden. In

Carola Klindworth: ,Nur wer erklart, kann
auf der anderen Seite verstanden werden.*
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anderen Branchen ist dies seit langem Ublich.
Wir stehen dazu, jetzt auch top Convenience-
Produkte mit einzusetzen. Unsere Kiichencrew
war anfangs skeptisch, hat aber bald sehr gut
verstanden, dass es auch um Arbeitserleichte-
rungen, um Personalstunden, Energiekosten,
Nachhaltigkeit und um Wertschétzung der
Lebensmittel geht. Wir erkldren unser Handeln
und stoBen dabei oft auf Erstaunen und da-
raus folgendem Verstandnis (,,Darliber hatten
wir uns noch nie Gedanken gemacht - danke®)
- egal ob im Business- oder Leisure-Segment.
Unser Ergebnis: alleine hatten wir es wohl
nicht geschafft, aber nun stehen wir betrieb-
lich positiv da.
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Der Umsatz ist getdtigt - die Kosten sind aber noch in den
Biichern. Es wire doch viel angenehmer und motivierender,
wenn jeder Kollege am darauffolgenden Montag seine Stunden
ordentlich und umgehend ausbezahlt bekommt, weil Sie sie
dem Gast gegeniiber fakturieren konnen. Wollen wir wetten,
dass es dann leichter wird, am Wochenende leistungsbereite
Héande zu finden?

Glicklicherweise ,trauen“ sich immer mehr Gastgeber an die
Raummiete. Wir empfehlen, dieses bése Wort in der Kommu-
nikation zu vermeiden, hat doch der Gast die Notwendigkeit
fir diese Einnahmenquelle noch nicht nachvollzogen. Nut-
zen Sie besser den Begriff der ,Servicepauschale®, in der Sie
zahlreiche Leistungen neben der Raummiete inkludieren und
durchsetzen. In der direkten Ansprache und iiber Thre FAQ
und AGBs konnen sie Thre Leistungen in Threm Kommunika-
tionsstil erldutern und dann auch fakturieren. Kalkulieren Sie
allein die Stunden fiir die Absprache, die Raumstellung, die
Reinigungsleistungen etc. beispielsweise mit 25 Euro / Stunde
zzgl. der Kostenanteile fiir Pacht / AfA, etc. und Sie werden
sich wundern, welche Betrdge da rasch zusammenkommen.
Ertrége, die sie dann nicht mehr allein tiber die Verkaufspreise
Threr Speisen und Getranke generieren miissen und somit Thre
F&B-Konditionen attraktiv bleiben konnen. Besondere Raume,
Gebdude oder Aussichten und ein hoher, weil exklusiver Auf-
wand ziehen hohere Kosten nach sich, die der Kunde bei der
Nutzung ebendieser Raume und Dienstleistungen zu zahlen
hat. Mehr Selbstbewusstsein bitte - Ihre Handwerker trauen
sich doch auch!

Ein guter Preis ist Einstellungssache

Nicht selten werde ich als Berater damit konfrontiert, dass
man gewisse Preiserhéhungen und -gestaltungen vor Ort
nicht durchsetzen konne. Diese Aussage hore ich in Ostfries-
land, im Harz, im Sauerland und auch im bayerischen Land.
Sie stimmt schlichtweg nicht! Es bedarf einer guten Kom-
munikation mit dem Gast und man sollte an seine eigenen
Dienstleistungen, Produkte und Servicelevels glauben. Nattir-
lich gibt es Kollegen, die immer noch unterhalb der reguldren
Preise anbieten. Dies mitunter auch vor dem Hintergrund,
dass sie es mit den Grundziigen einer ordnungsgemafen
Buchfiihrung nicht so ernst nehmen. Ganz ehrlich: das sind
keine Kollegen - hier bedarf es mal klarender Worte.

Es geht aber auch anders: Im Rahmen meiner Tatigkeit durfte
ich einen Gastronomen in einer wahrlich landlich geprdgten
Region kennen lernen, der einen sensationellen Saal vorwei-
sen konnte. Warum? Er hat es sich selbst versprochen, dass
er 30 % der eingenommenen ,Raummiete” jahrlich wieder in
den Saal reinvestiert. Dies ermdoglichte ihm eine sensationelle
Biihnen- und Lichttechnik, eine gute Klimaanlage nebst einer
wunderbar gemiitlichen Bestuhlung. Die Géste kdnnen also
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Bjorn Grimm ist Inhaber der auf die betriebswirtschaftliche und opera-
tive Beratung von Hotel- und Gastronomiebetrieben des Mittelstandes
fokussierten Firma Grimm Consulting. 2003 gegriindet, hat das Unter-
nehmen bereits mehr als 2.800 Unternehmen beraten und unterstiitzt.
Vor seiner Selbstandigkeit arbeitete der Dipl. Touristikmanager, Hotel-
betriebswirt und Hotelmeister als Restaurantleiter, im Controlling, als
Hoteldirektor und Verwaltungsleiter einer Rehabilitationsklinik. Derzeit
ist Grimm in der aktiven Geschéftsleitung eines Romantik Hotels tatig

und mit den aktuellen Fragestellungen vertraut.

Austausch willkommen
, Bjorn Grimm
‘ E-Mail: grimm@gastronomieberatung.de
Homepage: www.gastronomieberatung.de
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bei jeder Veranstaltung spiiren, dass sie fir ihr Geld etwas
Gutes bekommen!

Wenn die Mitarbeiter eine Servicepauschale oder weitere
Dienstleistungen selbst als zu teuer empfinden, muss nach-
justiert werden. Nicht zwingend am Preis, sondern in der Ar-
gumentationskette. Die Verkaufsabteilung sollte verstehen,
sich auf diesem Wege auch selbst zu finanzieren - Kiiche
und Service werden es zukiinftig allein nicht richten kon-
nen. Scheuen Sie aber auch nicht den Vergleich zu weiteren
Dienstleistungen im eigenen Unternehmen. Ein Hotelgast
bekommt schlieBlich das Zimmer auch nicht kostenlos zur
Verfligung gestellt, wenn er damit droht, zum Abendessen
zu kommen. Eine Suite oder ein Loft kann gut und gerne fiir
300 Euro und mehr verkauft werden, den Veranstaltungs-
raum soll es aber kostenlos geben? Das passt nicht - und mit
etwas Gliick wird es verstanden. | 2
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Definieren Sie im Team, ab wann eine Veranstaltung eine
Veranstaltung ist. In meinen Augen ist das der Fall, sobald
eine Absprache, ein separater Raum oder klare Kapazitdten
iiber eine Tischreservierung hinaus geblockt werden. Die zu-
nehmend dtzenden Erfahrungen mit Géisten, die kurzfristig
stornieren oder einfach nicht erscheinen, veranschaulichen
eindriicklich, wie wichtig es zunehmend wird, fixe Vereinba-
rungen zu treffen.

Jetzt neu aufstellen und durchstarten

Aus der Vergangenheit haben wir gelernt, dass die Betrach-
tung des Umsatzes allein nicht ausreicht. Es ist wichtig, eine
saubere Deckungsbeitragsrechnung anzustreben. Wenn ich
oder meine Mitarbeiter*innen an einem Wochenende arbei-
ten, dann wiinsche ich mir, dass die entgangenen Vater- und
Familienfreuden verniinftig vergiitet werden. Dass es sich
finanziell lohnt, wenn man nicht da sein kann, wo man viel-
leicht auch gebraucht wird. Fiir einen zu geringen Deckungs-
beitrag gebe ich ein freies Wochenende nicht her. Hier soll-
ten Sie als Unternehmer auch egoistischer denken, zumal
Sie immer wieder in der Situation sind, dass Sie in Ihren
Betrieb investieren miissen. Finanziert wird IMMER vom
Gewinn!

Wenn Sie gelernt haben, dass Deckungsbeitrage das MaB der
Dinge sind und nicht allein der Umsatz, Sie also nicht weiter
eine Geldwechselstube sein wollen, dann werden Sie auch
leichter ,loslassen® konnen. Muss man wirklich jede Veran-
staltung und jeden Anlass mitnehmen? Sowohl sich selbst als
auch die Mitarbeiter*innen ,verheizen“? Was gewinnt man
tatsachlich, wenn nach der Hochzeitsfeier noch ein Brunch,
ein nachfolgendes Kaffee- und Kuchengeschéft oder noch
die ein oder andere kleine Geburtstagsfeier parallel beglei-
tet wird - und unsere Mitarbeiter*innen bedenklich nahe an
den Grenzen der geltenden Arbeitszeitgesetze zum Einsatz
kommen und somit haufig an die Grenzen ihrer Belastbarkeit
gefiihrt werden?

Die Zeit fiir Verdnderungen war noch nie so gut wie jetzt!
Und die Notwendigkeit auch nie so stark wie heute. Zahlrei-
che Unternehmen werden 2022 beginnen miissen, ihre pan-
demiebedingten Verbindlichkeiten beispielsweise durch die
Inanspruchnahme der KFW-Darlehen zu tilgen. Die Renditen
missen deutlich gesteigert werden und wieder im zweistel-
ligen Bereich liegen. Auch um die Kassen fiir Kommendes
zu fiillen.

Nutzen Sie die Gelegenheit, alles einmal in Frage zu stellen,
um dann gestarkt und wirtschaftlich sauber aufgestellt durch-

Dank Forderung
zu mehr Ertrag

Bankett als Profit-
Bringer verstehen

zustarten. Mit der bewussten Auseinandersetzung - sei es
allein oder mit der Unterstlitzung eines Beraters, die tibrigens
in Teilen auch gefordert werden kann - werden Sie um Ihre
Starken und Schwdchen wissen und gute, zu Ihnen passen-
de Strategien entwickeln konnen, um die anfangs gestellten
Fragen individuell fir sich beantworten zu konnen. Endlich
Klarheit! Bjorn Grimm
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