Aktuell

Gastwelt 2026/2027

Die Gastwelt in den Jahren der Selektion und Konsolidierung | Ein Gastbeitrag von Bjérn Grimm, Grimm Consulting

Wer heute durch Deutschlands Innenstadte geht, erlebt auf den
ersten Blick eine widersprlchliche Situation. Viele Restaurants
wirken gut besucht, Innenstédte sind belebt und Tourismusre-
gionen melden stabile Géstezahlen. Gleichzeitig haufen sich
Insolvenzen, Betriebsaufgaben und Verkaufsanzeigen. Selbst
etablierte Familienbetriebe kdmpfen zunehmend um ihre wirt-
schaftliche Zukunft. Es gibt keinen Mangel an Schwierigkeiten.
Seit mehr als zwanzig Jahren begleite ich als Unternehmensberater
Gastronomie-, Hotel- und Gemeinschaftsverpflegungsbetriebe. In
dieser Zeit durfte ich gemeinsam mit meinem Team tiber 3.500
Betriebe kennenlernen - von der Ein-Raum-Gastronomie Uber
TV-und Sterne-Kdche bis hin zum Landgasthof, von der Gemein-
schaftsverpflegung bis zur 6ffentlichen Hand. Die Summe der
aktuellen Veranderungen markiert keine vortibergehende Krise,
sondern einen strukturellen
Wandel der gesamten Gastwelt.
Probleme Uberlappen sich und
kénnen in Teilen nicht mehr
nacheinander bewaltigt werden.

Das Problem ist nicht der Um-
satz — sondern die Produktivi-
tat Viele Unternehmen haben
heute weniger ein Umsatz- als
vielmehr ein Produktivitats-
problem. Steigende Personal-,
Waren-, Energie- und Finanzie-
rungskosten reduzieren die
Wertschopfung jedes zusatzlich
erwirtschafteten Euros. Deshalb
lautet meine zentrale These:
Effizienz schldagt Umsatz.
Professionelle und gut gehende Gastronomie muss heute
deutlich starker betriebswirtschaftlich geflihrt werden. Nicht
allein Gastezahlen, sondern Deckungsbeitrage, Produktivitat
und Ertragskraft entscheiden Uber die Zukunftsfahigkeit eines
Unternehmens. Gerade vor dem Hintergrund, dass die Margen
deutlich geringer ausfallen, wird die Luft zunehmend dinner.
Zwischen Umsatz und Gewinn liegen viele Kostenpositionen,
die es im Blick zu halten gilt.

Es darf aber auch keine Zeit verloren werden - es dréngt. Denn
jeder Monat, der betriebswirtschaftlich verloren ist, ist verloren
und zahlt auf das Jahresergebnis ein. Nur wenige Betriebe schaffen
es, in wenigen Saisonmonaten flr die ganzjdhrig notwendigen
Ergebnisse zu sorgen. Denn getilgt wird bekanntlich vom Gewinn.
Und der Unternehmensgewinn muss nicht nur dem Finanzamt
Freude bereiten.

Neue Dekade - jetzt muss geleistet werden! Die vergangenen
Jahre waren sehr stark davon gepréagt, viel flir die Mitarbeitenden
zu tun. Vom Lohn Uber das Jobticket bis hin zur Gesundheits-
vorsorge und einem verntinftigen Umgangston ist viel passiert.
Wir erinnern uns, dass wir bis vor Corona noch bei unter 10 Euro
beim Mindestlohn gelegen sind - ein beschamender Wert. Die

Seite 12 | DEHOGA Hamburg | Oktober 2026

statistischen Zahlen zeigen, dass viele MaBnahmen wirken und
die Branche an Reputation, Mitarbeitenden und Auszubildenden
gewonnen hat. Der Fachkraftemangel scheint sich nur noch flr
Regionen und einzelne Betriebe zu manifestieren. Berlicksichtigt
man weiter, dass es gut 20.000 Betriebe weniger auf dem Markt
gibt, haben sich die Mitarbeitenden innerhalb der Branche gut
und neu verteilt!

Nun ist es umso wichtiger, dass all die geldwerten Vorteile und
Leistungen auch nachhaltig finanzierbar bleiben. Es wurde viel
getan - nun muss aber auch das Ergebnis stimmen und die bezahl-
ten Mitarbeiterstunden zu deutlich besseren Ertragen fihren. Aus
meiner Sicht folgt nun eine Dekade der betriebswirtschaftlichen
Optimierung. Wer monetar viel will, muss sich nun zunehmend
an den Ertrdgen messen lassen. Wir unterhalten uns in unseren
Beratungen haufiger tiber An-
passungen im Stellenplan, als
dass neue Mitarbeitende ak-
quiriert werden sollen. Rechnen
war lange Zeit nicht so wichtig
wie heute! Um es deutlich zu
benennen: Je gastronomischer
Vollzeitstelle (FTE) missen
mittlerweile mehr als 120.000
Euro Netto-Umsatz generiert
werden.

. Klemmbrett-Controlling Mo-
derne Gastronomiebetriebe
bendtigen belastbare Steue-
rungsinstrumente: Prime Cost,
Deckungsbeitrage, Liquiditats-
planung, Personalbedarfspla-
nung etc. sind keine ,Nice-to-haves”, sondern elementare Steue-
rungsinstrumente. Daten aus der BWA und den Restaurantkassen
sind zeitnah zusammenzuftihren. Wer immer noch mit klassischen
Kalkulationsaufschlagen arbeitet, steuert sein Unternehmen mit
dem Blick in den Riickspiegel und vermeidet qualitative Verbes-
serungen auf dem Teller. Und diese wird umso wichtiger, denn
der Gast akzeptiert keine weiteren Preisspriinge ohne qualitative
Verbesserungen am Produkt und bei den Servicekraften. Eine
Konsequenz, die zahlreiche Betriebe im Gastverhalten bereits
splren und mit Umsatzriickgdngen zu kdmpfen haben. Eine
Unlust entsteht, wenn nichts mehr Lust bereitet.

Die Daten mussen aber auch in der Praxis validiert und hinter-
fragt werden. Ich nenne es ,Klemmbrett-Controlling”, wenn eine
Betriebsleitung mit eben diesen Instrumenten einfach nur die
Arbeit, die Arbeitsschritte und die Nutzung der Ressourcen er-
fasst, hinterfragt und in Losungen denkt. Denn Umsatzvolumen
rettet kein Geschaftsmodell, wenn Fehler multipliziert werden.
Der Wetthewerb ist professioneller - MittelmaR wird zum Risiko
Systemisch betriebene Unternehmen investieren konsequentin
Beratung, Digitalisierung und Prozessmanagement. MittelmaR
und austauschbarer Durchschnitt verlieren an Bedeutung. Gewin-
nen werden die Betriebe, die sich auf eine klare Positionierung,
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professionelle Ablaufe und konsequente Flihrung einstellen. Das
Gésteverhalten ist sehr volatil und die Erwartungen an Erlebnisse
hoch. Dazu gehort weitaus mehr, als ein Handheld zu bedienen,
Produkte an den Tisch zu bringen und eine den Gast nétigende
Trinkgeldfunktion auf dem Kassendisplay zu présentieren. Quali-
tatist Trend - wir sollten uns nicht selbst abschaffen, indem wir
uns zu Tode optimieren. High Touch (Gast) muss auf High Tech
(Backoffice) treffen.

Eine Empfehlung aus dem Coachingist die, dass man es bei aus-
bleibendem Erfolg anders probieren sollte. Welche belastbaren
Argumente sollte es daflir geben, dass ein Konzept, das in der
Vergangenheit nicht funktioniert hat, nun zukilinftig erfolgreich
sein wird? Dieser Frage muss man sich stellen, um endlich in
Alternativen zu denken.

Nicht selten verneinen Unternehmer meine Frage, ob sie selbst
zu einem ersten Date in den eigenen Betrieb einladen wiirden!
Wenn die Euphorie in den sozialen Medien dhnlich verhalten ist,
bleibt eine Menge zu tun.

Convenience nutzen und die Kliche als Produktionsstatte neu
denken Convenience ist weder Fluch noch Allheilmittel. Ent-
scheidend ist, welche Tatigkeiten im eigenen Haus fiir den Gast
tatséachlich einen wahrnehmbaren Mehrwert schaffen. Profes-
sionell eingesetzte Convenience kann Fachkrafte entlasten und
Prozesse verbessern, ohne Qualitat oder Glaubwiirdigkeit zu
beeintréchtigen. Die Kunst ist es, Convenience so einzusetzen,
dass der Gast sie nicht sptirt. Koche sollen zukiinftig nur noch
das kochen, was wichtig ist.

Machen wir in unserer Kiiche die Uberstunden oder verlagern wir
Arbeit an Dienstleistende, die es mitunter besser, schneller und
glnstiger kdnnen? Denn diese ,Eh-da-Management’-Mentalitit
kostet zu viel Geld und lasst sich in den Verkaufspreisen unserer
Speisen und Getranke nicht weiter darstellen.

Die Kliche muss als das verstanden werden, was sie ist — eine
Produktionsstatte, aus der Ertrag generiert werden muss. Der
mitunter teuerste Raum ist dazu verdammt, als Fabrik im Unter-
nehmen zu dienen. Wenn die Kliche schneller ist als der Service,
dann hat man es geschafft. Die Prozesse greifen ineinander (iber
und bringen Druck an den Pass!

Idealerweise sind die Speisen mit einer definierten Anzahl an
Handgriffen zusammengebaut, sehen gut aus und schmecken
auch noch. Sechs Stunden Mise en place flir zwei Stunden
Geschaft sind finanziell nicht mehr darstellbar. Ein Klichenchef
muss das wissen, verstehen und tagtaglich in die Umsetzung
bringen. Denn flr das Kochen und die Sicherstellung von HACCP
allein kénnen die teilweise absurden Gehaltsvorstellungen nicht
bezahlt werden. Die Wertschopfung (und nur diese berechtigt
die Gehalter) liegt darin, dass ein Kiichenchef mit der Produkti-
onsstétte ,Kliche" zum Unternehmenserfolg beitragt.

Jetzt entscheidet sich, wer morgen noch am Markt ist Wir mts-
sen akzeptieren, dass wir in einer neuen Realitat leben. Es stellt
sich weniger die Frage, ob wir steigende Kosten akzeptieren, als
vielmehr, wie die Finanzierung sichergestellt werden kann. Es
wird nie wieder so werden, wie es einmal war. Dazugehort auch
die Einsicht, dass unsere Mitarbeitenden immer mehrsprachiger
werden, die heutigen Abschlusspriifungen nicht mehr den unseren
entsprechen und sich kaum jemand unbezahlte Uberstunden
mehr leisten mag. Warum auch?

Die kommenden Jahre werden anspruchsvoll bleiben. Gleichzeitig
sind die Chancen fiir professionell geflihrte Unternehmen selten
groBer gewesen. Kosten, Digitalisierung, Fachkraftemangel und
Wettbewerbsdruck sind keine isolierten Probleme - sie sind
Managementaufgaben. Resilienz ist keine Reaktion, sondern eine
Managementkompetenz.

Wer seinen Betrieb heute konsequent weiterentwickelt, wird zu
den Gewinnern des kommenden Jahrzehnts gehoéren. Stamm-
gaste hindern einen oft an der Weiterentwicklung - deshalb gilt
es, immer nach vorne gerichtet zu denken und die aktuelle Zeit
als Wendepunkt zu verstehen. Denn die Strategie, die wir brau-
chen, heiBt Flexibilitat! Jetzt ist es an der Zeit, Verantwortung zu
Ubernehmen und die Mitarbeitenden nicht im Stich zu lassen.
Tipp: In diesem Jahr noch die BAFA-F6rderung nutzen — mit bis
zu 50 9% Zuschuss. Sprechen Sie uns gerne an!

Grimm Consulting Unternehmensberatung flir die Hotellerie und
Gastronomie, Bjorn Grimm

MUnzstraRe 2, 21335 Liineburg

www.gastronomieberatung.de

info@gastronomieberatung.de
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