Das macht einen guten
Gastro-Berater aus

Personliche Fahigkeiten

* einfihlsam, aufgeschlossen,
vertrauenswiirdig, kommunikativ,
verbindlich

* lernféhig, zielbewusst, analytisch,
urteilsfahig, kreativ

Ausbildung

* Basisausbildung in Gastronomie
und Hotellerie

¢ eventuell Hotelfachschulabschluss,
Studium wie BWL

* nachweislich mehrjahrige
praktische Tétigkeit im Beruf mit
Flhrungsverantwortung

* berufliche Erfahrung als Unterneh-
mensberater*in

* Mitgliedschaft im BDU oder ver-
gleichbaren berufsspezifischen oder
fachspezifischen Verbanden

Fachliche Expertise

* betriebswirtschaftliches Know-how
(Kennzahlen, BWA)

* psychologische Grundkenntnisse
(z.B. Kommunikation, Mativation,
Konflikte; Krisen)

¢ spezifische Branchenkenntnisse
(z.B. Trends, Entwicklungen,
Herausforderungen)

¢ spezielle Kenntnisse Uber Methoden
oder Verfahren {z.B. Motivation,
Personalfiihrung)

* Nachweis von Referenzen

Uberfachliche Expertise

® nutzt Techniken der Kommunikation
und Motivation

* beherrscht Projektmanagement,
Moderations- und Prasentations-
techniken

* versteht es, Akzeptanz zu schaffen
und Konflikte zu I6sen

¢ nutzt Kreativitatstechniken

Notwendige Kompetenzen

* kann sich schnell in unbekannte
Problemstellungen einarbeiten

* kann konzeptionell denken und
arbeiten (Erstellung von Konzepten
und Strategien)

* padagogische Fahigkeiten

* Evaluierungssysteme (nachtrag-
liche Bewertung des Erfolgs der
Beratung)
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an Frauen und Manner in schicken

Business-Looks, die den Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern auf die Finger
schauen, den Betrieb analysieren und
in Folge der Geschéftsfilhrung Entlas-
sungen empfehlen. Oder sie denken an
Kochprofis a la Rosin und Raue, die in
TV-Formaten unrentablen Betrieben
binnen weniger Drehtage ein neues Kon-
zept verpassen. Beide Bilder haben mit
der Realitat professioneller Gastrono-
mie-Beratung wenig gemeinsam. Gute
Beraterinnen und Berater werden von
Kunde zu Kunde weiterempfohlen -
oder eben auch nicht. Trotzdem scheuen
viele Kiichenverantwortliche und Unter-
nehmer nach wie vor das Engagement
externer Fachleute, um eine wirtschaft-
liche Notlage abzuwenden oder ihren
Betrieb fit fir die Zukunft aufzustellen.

B eim Wort Berater*in denken viele

,Ich hdtte mir seinerzeit als Kiichen-
cheffiir unser junges Team einen Aufien-
stehenden gewiinscht, der analysiert, ob
wir auf dem richtigen Weg zum Sterne-
restaurant sind", sagt Anton Pahl, der
2020 fiirs Restaurant Setzkasten in Diis-
seldorf einen Michelin-Stern erkochte.
»Wir haben ein sehr hohes Lehrgeld fiir
unseren Erfolg zahlen miissen. Durch
professionelle Betreuung hétte sich das
unter Umstanden reduzieren lassen.”

Anfang des Jahres hat Anton Pahl die
Seiten gewechselt, um seine Erfahrun-
gen weiterzugeben. Gemeinsam mit sei-
ner Frau Claudia berat und begleitet er
heute Betriebe auf dem Weg in eine bes-
sere Zukunft. ,0ft konnen wir schon mit
relativ kleinen Mitteln viel bewirken”,
sagt Anton Pahl. Wahrend er sich auf die
Kiiche konzentriert, nimmt seine Frau
Restaurant, Service, Organisation und
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Wer krank ist, geht zum Arzt. Wenn das Unternehmen oder das
Kiichenkonzept krankelt, scheuen viele die Unterstiitzung durch
externe Profis. Manche Klchenchefs halten Gastronomie-Beratung
flrreine Geldverschwendung, andere wiederum bezeichnen sie
als ihre Rettung zur Bewéltigung von Krisenzeiten. Was stimmt?

= »Meine wich-
o 8 tigste Aufgabe
;; ist es, Menschen
= fur innovative
Prozesse und Ablaufe in der
Kiiche zu gewinnen.”

Kai Huth, KH-Gastro Consulting

s

Management unter die Lupe. Anton Pahl:
,Ich komme nicht mit dem Laptop un-
term Arm und Forderungen fiir einen
teuren Umbau, sondern packe erst mal
mit an. Dabei merken die Teammit-
glieder, dass ich einer von ihnen bin
und verlieren ihr Misstrauen.”

Als wichtigste Voraussetzung fiir eine
erfolgreiche Beratung nennt Pahl die
Fahigkeit des Kunden zur Selbstreflexion
und das kritische Hinterfragen der eige-
nen Situation. ,Speziell im Kiichenbe-
reich (berschétzen sich viele und sind
nicht bereit, sich einzugestehen, dass
sie mit ihrem Latein am Ende sind" ist
Anton Pahl liberzeugt. ,0bwohl sie mit
dem Riicken bereits an der Wand stehen,
behaupten sie weiterhin, bei ihnen laufe
alles bestens." Consulting funktioniere
aber nur, wenn der/die Berater*in so-
wohl dem Inhaber als auch dem Team
von Anfang an klar macht, dass es nicht
um Schuld und Sithne geht. ,Ich suche
keine Stindenbdcke, sondern Losungen.”
Er schaut in die Zukunft und entwickelt
Strategien und Prozesse, um den Betrieb
angesichts derimmer grofieren Heraus-
forderungen krisenfest aufzustellen.

,Die meisten Menschen haben grofie
Angst vor Veranderungen®, sagt auch Kai
Huth.,Ich verstehe es als meine wichtigste
Aufgabe, sie fiir innovative Prozesse und
Ablaufe in der Kiiche zu begeistern.” Kai
Huth ist Inhaber von KH-Gastro-Consul-
ting mit Sitz in Brinkum/Ostfriesland.
Seine Auftraggeber sind vor allem Inves-
toren, die Gastronomie meist nur aus der
Gastperspektive kennen. Seine Heraus-
forderung besteht darin, ihre zum Teil
unrealistischen Erwartungen mit den
Realitdten vor Ort und den Anforderun-
gen der Kiichenpraxis zu vereinen.

Kai Huth ist Kiichenmeister und hat
tiber 20 Jahre Erfahrung als Kiichenchef,
Kiichenplaner und Coach. Er weif3 genau:
+Respekt in Kéchekreisen bekomme ich
nicht durch eine Visitenkarte, sondern
dadurch, dass ich mit anpacke. Besser-
wissereiund das standige Hinweisen auf
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Management

Fehler ist der falsche Weg." Sobald die
Mitarbeitenden spiliren, dass sich zum
Beispiel durch moderne Kiichentechnik
und/oder veranderte Arbeitsablaufe
der Stress und die Uberstunden deutlich
reduzieren lassen, hat Kai Huth gewon-
nen. ,Die Teams miissen umdenken und
sich von Erlerntem verabschieden. Sie
erreichen aber mittelfristig durch die
gesteigerte Effektivitit und héhere Wirt-
schaftlichkeit ihrer Arbeit eine hohere
Zufriedenheit im Beruf.”

Fiir Britta Miiller, Mitinhaberin des
auf Mitarbeiter-Management speziali-
sierten Unternehmens ,W.L.R. gewinnt”
in Hamburg, beginnen die meisten Erst-
gesprache ihrer Beratungstatigkeit mit
dem Satz: ,Ich habe Ihre Telefonnummer
von Herrn XY vom Restaurant ABC be-
kommen." Der iiberwiegende Teil ihrer
Kunden landet also durch Empfehlung
bei ihr. ,Zufriedene Kunden sind die
beste Werbung", betont Britta Miiller,
.das funktioniert bei uns genauso wie
bei guten Restaurants und Hotels."

Mitarbeitergewinnung und -bindung
hat durch den Fachkraftemangel stark
an Bedeutung gewonnen hat. ,Ein Koch
ist ein Experte auf seinem Gebiet", sagt
Britta Miiller, ,doch Themen wie Perso-
nalfiihrung kamen in seiner Ausbildung
wenig vor. Man kann sagen, dazu fehlen
ihm die guten Rezepte.” Da Mitarbeiter*
innen sich inzwischen aussuchen kon-
nen, wo und wie sie arbeiten, holen sich
laut Britta Miller immer mehr Unter-
nehmer und Fihrungskrafte in Sachen
Mitarbeiterfithrung Hilfe von aufien und
sind offen fiir neue Ideen. IThnen ist dabei
nicht nurihre eigene Weiterentwicklung
wichtig, sondern auch die ihrer Mitar-
beitenden und ihres Unternehmens.

Diese Unternehmer wissen, dass im
21. Jahrhundert Fahigkeiten wie Team-
work, kritisches Denken, Kommunika-
tion und Kreativitat an Bedeutung ge-
wonnen haben. ,Das Basta-Prinzip funk-
tioniert heute nicht mehr, betont Britta
Miiller. ,Das mag fiir manche Menschen
bitter sein, aber es ist eine riesige Chan-
ce, um bessere Absprachen zu treffen,
einen neuen Umgang zu pflegen, einen
anderen Ton einzuiiben und dabei im
Idealfall festzustellen, dass sich das
auch fiir den Unternehmer bzw. die Fiith-
rungskraft gut anfithlen kann - ganz ab-
gesehen davon, dass es sich wirtschaft-
lich lohnt und fiir das wirtschaftliche
Uberleben notwendig ist.”

Weil Menschen Gewohnheitstiere sind,
die sich mit Veranderungen manchmal
schwertun, setzt Britta Miiller auf mittel-
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,,Es geht nicht um Besserwisserei‘

Bjorn Grimm, Grimm Consulting (Hamburg/Liineburg), iiber den Erfolg
von Beratung, brennende Themen und das Interesse an Exit-Strategien

chefs!: Wie wiirden Sie Ihr Erfolgs-
konzept als Berater beschreiben?
Grimm: Wir suchen bei einem Auf-
trag nach schnellen Erfolgen, damit
unser Kunde ermuntert wird, den
eingeschlagenen Weg mit uns wei-
terzugehen. Er fasst Vertrauen und
lasst sich unter Umstinden auch
auf eher unpopulére Veranderun-
gen ein. Wir sind seit 20 Jahren im
Geschift und haben seither rund

3 000 Betriebe erfolgreich beraten.
Wir leben ausschliefdlich vom Emp-
fehlungsmarketing, stiften also bei
den Kunden nachhaltigen Nutzen.
chefs!: Kinnen Sie den Erfolg einer
Beratung durch Zahlen evaluieren?
Grimm: Vor allem bei langfristigen
Mandaten konnen wir anhand von
messbaren Parametern sehr genau
nachweisen, was unsere Arbeit be-

wirkt hat. Es ist auch immer eine
Motivation und Bestitigung fiir mei-
ne Mitarbeitenden, dass sich die von
uns angestofienen Verdnderungen
auszahlen. Kirzlich erst hat mir ein
Hotelier gesagt, dass er vor unserer
Zusammenarbeit wohl Geld im Wert
von mehreren Einfamilienhdusern
verschenkt hat, weil sein Unterneh-
men suboptimal aufgestellt war.
chefs!: Wie lange sind Sie in der
Regel in einem Unternehmen aktiv?
Grimm: Teil unserer Philosophie ist
es, dass wir nur so lange in einem
Unternehmen bleiben, wie wir uns
bezahlt machen, der Kunde also
einen geldwerten Vorteil generiert.
Sobald wir merken, dass ein Kunde
keine grof3en wirtschaftlichen Ef-
fekte mehr durch unsere Arbeit er-
zielt, ziehen wir uns zuriick. Es gibt
aber auch Kunden, die uns weiter,
beispielsweise einmal im Jahr, als
Sparringspartner ins Haus holen.
chefs!: Welche Themen stehen der-
zeit im Vordergrund?

Grimm: Wir nehmen wabhr, dass
sich Anfragen haufen, bei denen es
um Exitstrategien geht. Inhaber*

,Teil unserer Philosophie ist, dass wir
nur solange im Unternehmen sind,

wie wir uns bezahlt machen,
also der Kunde einen geld-
werten Vorteil generiert.”

Bjérn Grimm Uber die generelle
Dauer seiner Beratungsleistung

bis langfristige Begleitung iiber bis zu
sechs Monate, manchmal auch tiber ein
Jahr. Wihrend dieser Zeit schaut sie sich
mit dem Unternehmer Bereiche wie Ar-
beitsablaufe, Kalkulationen oder digitale
Prozesse an. ,Wir fiihren viele Gesprache
und liberlegen gemeinsam, was wir an-
dern konnen.” Das W.L.R.-Team besteht
aus gelernten Kochen und Hotelkaufleu-
ten, die in kleinen und grofien Hausern
auf allen Hierarchieebenen gearbeitet

haben. Dabei haben sie samtliche Her-
ausforderungen in der Branche selbst
erlebt und kénnen mit hohem Praxisbe-
zug beraten: von der Azubi-Gewinnung
bis zur Nachfolgeregelung.

Wie Anton Pahl wechselte auch der
gebiirtige Allgduer Moses Ceylan aus der
Sternekiiche in die Beratung. Heute
unterstutzt er als Coach Restaurant-
inhaber*innen dabei, ihre Ideen, Traume
und Visionen in die Realitit umzusetzen.




innen suchen nach einem Weg, wie
sie ihre Betriebe moglichst gewinn-
bringend aufgeben konnen, sei es
aus wirtschaftlichen Griinden oder
weil sie keinen Nachfolger finden.
Wir beobachten, dass sehr viele mit
ihren Kriften am Ende sind.
chefs!: Was sind die Griinde dafiir?
Grimm: Nach Corona, Energiekrise
und Inflation sind viele Unterneh-
mer irgendwie miirbe. Auch die
Zukunftsaussichten durch die dro-
hende Entfristung der reduzierten
Mehrwertsteuer, den Sanierungs-
druck und den Mitarbeitermangel
sehen viele diister. Aufgrund der
Perspektivlosigkeit reagieren viele
zunehmend rebellisch und auch
leicht aggressiv. Sie nehmen es bei-
spielsweise als gefiihlte Ungerech-
tigkeit wahr, dass eine Aushilfe fiir
einfache Titigkeiten 14 Euro pro
Stunde verdienen maochte und sie
selbst nicht mehr weiterwissen.
chefs!: Um welche Themen geht es
in gut aufgestellten Betrieben?
Grimm: Die Hauptthemen sind
Mitarbeiter, QuaIitiitssicherung und
Kostendruck: Wie kénnen wir fiir
ein Wohlfiihlklima im Betrieb sor-
gen? Wie organisieren wir Arbeit
und Prozesse? Mit welchen Benefits
kénnen wir unsere Mitarbeitenden
an unseren Betrieb binden? In gu-
ten Betrieben geht es auch immer
um das Halten und Verbessern der
Qualitdt, um sich im Markt noch
eindeutiger zu positionieren. Damit
die immer héheren Kosten ihren
Schrecken verlieren, suchen wir
gemeinsam nach Losungen.

chefs!: Wie gehen Sie konkret bei
einer Beratung vor?

Grimm: Wir bauen fiir unsere Kun-
den ein maRgeschneidertes Biifett
der Méglichkeiten auf. Der Kunde
kann zugreifen, wenn ihm etwas

geféllt. Unser Job ist es, das Biifett
durch Innovationen und Problem-
losungen attraktiv zu halten, damit
immer genug Input verfiigbar ist.
Der Kunde hat also die Wahl, die fiir
sich passenden Dinge individuell
auszuwahlen.

chefs!: Geben Sie auch konkrete
Ratschlige, was sich dndern sollte?
Grimm: Es geht fiir uns nicht um
Besserwisserei. Unsere Arbeit hat
vor allem das Ziel, die Menschen zu
ermuntern und fiir Veranderungen
Zu motivieren sowie Lésungsmog-
lichkeiten aufzuzeigen, um Lebens-
qualitdten zu verbessern - und zwar
nicht nur fiir die Mitarbeitenden,
sondern auch fiir die Unternehmer.
chefs!: Haben Sie einen Wunsch an
Ihre bestehenden oder auch an die
potenziellen Kunden?

Grimm: Wir nehmen wahr, dass
einige Anbieter ihre Beratungsleis-
tungen kostenlos anbieten. Ein bun-
desweit titiges Unternehmen hat
vor kurzem mit Stolz verkiindet,
dass es im letzten Jahr mehrere
hundert Betriebe kostenlos beraten
hat. Mein Anliegen: Es gibt nichts
umsonst auf dieser Welt. Man sollte
kritisch hinterfragen, was damit ver-
bunden ist, wenn jemand eine Leis-
tung verschenkt, Am Ende geht es
um Kundenbindung, das Generieren
von Daten und das Erfassen von
Kundenverhalten. Ich wiirde mir auf
Kundenseite mehr Achtsamkeit
wiinschen, indem man mit nach-
weislich qualifizierten und seriosen
Kollegen*innen zusammenarbeitet,
die beispielsweise im FCSI organi-
siert sind. Zudem wiinsche ich mir
dahingehend ein Umdenken, dass
,billig-billig” die Branche kaputt
macht. Die Zeche geht am Ende zu
Lasten der Okologie, der Mitarbeiten-
den und/oder des Unternehmers.

Sein Unternehmen heiRRt Gastrodesign.
»Ich arbeite wie ein Designer, verkaufe
aber keinen Schnickschnack oder Kiichen-
technik, sondern erarbeite mit dem
Team einen Plan, wie es seine Ziele er-
reichen kann.”

Dabei geht es ihm weniger um kon-
krete Ratschlige oder Anweisungen,
sondern die Befihigung, die innere Ein-
stellung zum Berufzu verindern, Moses
Ceylan hért zu und stellt ganz einfache

Fragen wie Worauf habt ihr Lust zu ko-
chen? Was sind Eure Stirken? oder Wen
wollt Ihr erreichen? Gemeinsam geht es
dann in die Kiiche, um neue Dinge aus-
zuprobieren, die Organisation zu verin-
dern oderdas Zeitmanagement und den
Einkauf zu verbessern. Oberstes Ziel ist
es, die Freude und Lust am Kochen neu
zu wecken, die oftmals aufgrund starrer
Routinen und Zwinge von auen verlo-
rengegangen ist. ,Da passiert ganz viel

im Unterbewusstsein®, berichtet Moses
Ceylan tiber seine Erfahrungen. ,Ohne
dass ich grof etwas getan hitte, haben
die Leute plétzlich wieder Spafdanihrer
Arbeit. Sie kochen mit Liebe, sind wieder
motiviert und agieren selbstbewusster,
weil sie beispielsweise selbst entschei-
den diirfen, was auf die Karte kommt."

»Wir lernen in Schule und Ausbildung
viel Uberfliissiges” ist Moses Ceylan tiber-
zeugt. ,Die wirklich wichtigen Themen
wie Menschenfiihrung, Sozialkompetenz
oder Mitarbeitermotivation bleiben auf
der Strecke.” Auch er musste anfangs als
Kiichenchef Lehrgeld bezahlen, u.a. als
sich fast sein ganzes Team iiber seinen
Fithrungsstil beschwerte und kiindigen
wollte. ,Ich konnte friiher absolut nicht
flihren”, gibt Moses Ceylan selbstkritisch
zu. ,Ich erwartete Hochstleistung von
meinem Team, konnte es aber nicht dazu
motivieren, sondern habe es durch iiber-
héhte Anspriiche demotiviert.”

In der Regel begleitet er als Berater
ein Team mehrere Monate und ist einmal
pro Woche vor Ort, um die Mitarbeiten-
den zu motivieren und zu einem Team
zu formen, das nicht gegeneinander
arbeitet, sondern gemeinsam ein Ziel
ansteuert. Moses Ceylan ist sich bewusst,
dass er auch als Coach die Mitarbeiten-
den nicht iberfordern darf, Sie miissten
splren, dass er einer von ihnen ist und
nichtder Starkoch. Er tragtseine norma-
le Kochmontur, hilft beim Mise en place
und stellt dabei Fragen iiber Fragen. Na-
tirlich haben die meisten erst einmal
Respekt und Angste, aber mit seiner
herzlichen Art gewinnt er sehr schnell
die Herzen und inspiriert zu neuen We-
gen. Er versteht sich quasi als Turbo, der
wie ein FufSballtrainer seine sensiblen
Stars noch besser macht.

Jorg-Michael Ehrlich | [>

Extra-Tipp

Viele Mittelstandler scheuen das Thema
Beratung, weil sie denken, es sei zu
teuer. Was sie oft nicht wissen: Der
Bund legt regelmaBig Foérderprogram-
me auf, um die Entwicklung einer
mitarbeiterorientierten Personalpolitik
und einer gesunden Unternehmens-
Kultur zu unterstiitzen. Im Rahmen des
neuen Programms INQA-Coaching
werden beispielsweise bis zu 80 Prozent
der Beratungskosten tibernommen.
Information unter www.inga.de
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