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EDITORIAL

LIEBE PARTNERINNEN UND PARTNER, LIEBE GASTE,

nie war es wichtiger als heute, sich fir die Zukunft aufzustellen,

anders zu denken, sich anzupassen und dabei neu zu erfinden.

Unser neues Magazin hat sich genau das zum Ziel gesetzt:
Sie regelmaBig mit interessanten Informationen und lesenswerten Beitragen
auf dem Weg zum Erfolg zu begleiten. Aus der Branche fiir die Branche:
Erfahren Sie wertvolle Tipps von Experten und authentische

Erfolgsgeschichten aus dem echten Gastgeberleben.

Basierend auf den Kernthemen, welche die Branche bewegen, entstand mit
dem Know-How aus allen Geschaftsbereichen und zahlreichen Fachfrauen und
Mannern der Branche das Aus- und Weiterbildungsprogramm 2022.

NEU lernen setzen wir digital, in Prasenz, als hybride Formate sowie vor Ort in

Ihren Betrieben oder Regionen gemeinsam um.

VIEL SPASS BEIM LESEN UNSERER
ERSTAUSGABE!

Isabella Hren
CEO Bayerische Gastgeber AG
Geschiftsfihrerin Bayern Tourist GmbH
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Mitarbeiter ~
wertvoller
Erfolgsgarant
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ERFAHREN SIE HIER, WIE MAN DIE BESTEN FINDET UND
AN DAS EIGENE UNTERNEHMEN BINDET.
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»Das {iel
w5t der Erfolg
emnes Unternehmens
durch Identitdt,

die sich magnetisch
auswirkt und
die passenden
Teamplayer

anzieht. <

WACHSENDE BEGEISTERUNG -
AUS DER RIGHTIGEN
UNTERNEHMENSKULTUR WIRD
ERFOLGREICHER TEAMSPIRIT

Unternehmenskultur basiert auf ge-
meinsam definierten Wert- und Visi-
onsvorstellungen, die das Unterneh-
men zu einem Unikat werden lassen.
Sie definiert ein Fundament, welches
fir alle Beteiligte verbindlich ist.

BETTINA VON MASSENBACH,
GASTRONOMIE-EXPERTIN UND
GESCHAFTSFUHRERIN DER

OYSTER CULINARY MANAGEMENT.
SEIT 2012 SELBSTANDIGE BERATERIN
FUR HOTELLERIE & GASTRONOMIE
MIT DEM ZIEL, NEUE WEGE
WIRKLICHKEIT WERDEN ZU LASSEN.
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Die im Team entwickelte Identitat des
Unternehmens dient fiir Bewerber als
Richtmal bei der Entscheidung fiir
oder gegen einen Arbeitgeber. Bei den
Generationen X, Y, und Z sind diese
Parameter bei der Auswahl des Arbeit-
gebers besonders wichtig.

In Hotels und Restaurants sind folgen-
de Personengruppen fiir den Erfolg
verantwortlich: Mitarbeiter, Gast,
Lieferant und Management.

Die Mitarbeiter als Verkdufer sind fiir
den Beziehungsaufbau zum Gast ver-
antwortlich. Der Gast sptirt intuitiv, ob
er authentisch mit Leidenschaft betreut
wird — ist dies der Fall, kommt er auto-
matisch wieder. Der Lieferant méchte
wissen, wo und wie seine Produkte, die
er liebevoll produziert hat, verarbeitet
werden und ob er den fairen Preis
dafiir bekommt. Das Management tut
sich ungleich leichter, seine Ziele zu
erreichen, wenn das Zusammenspiel
eine gemeinsame Basis hat, an der sich
alle orientieren kénnen.

Das Ziel ist der Erfolg eines Unterneh-
mens durch Identitdt, die sich magne-
tisch auswirkt und die passendenTeam-
player anzieht. Auf diese Weise wird
Unternehmenskultur zum Klebstoff
zwischen allen Parteien. Es entsteht
eine personliche Ebene, in der das ge-
meinsame Ziel den Erfolg zum Selbst-
laufer werden ldsst.

Warum ist Arbeiten mit Freunden so
wichtig? Die Magie liegt im blinden
Vertrauen, respektvollen Umgang,
dem Spafl am téglichen Tun. Auf diese
Weise tragt jeder fast spielerisch zum
Erfolg bei und tibernimmt automatisch
unternehmerische Verantwortung. Fir
das Recruiting bedeutet es, dass der
Arbeitgeber weiterempfohlen wird, da
die Mitarbeiter als Botschafter agieren.

Die beste Nachricht zum Schluss:
Entscheidungskriterien sind die
Atmosphare innerhalb des Teams
und die Vision des Unternehmens —

nicht das Geld. @

Autorin: Bettina von Massenbach

MITARBEITER | FINDEN & BINDEN

» Witziges Team und tolle Chefs.
So macht Arbeit Laune :-)* -
wenn das Ihre Bewertung im
Netz ist, dann machen Sie’s
richtig! Aber wie bekommt man
passende Fachkrifte und halt
sie an Bord? Fakt ist, Betriebe
miissen heute meist aktiver um
neue Mitarbeiter als um neue
Gaste werben. Denn oft bleiben
Stellenanzeigen ohne Resonanz.
Doch was ist eine intelligente
Alternative?

Im Fokus steht immer mehr die pro-
aktive Direktansprache von Kandi-
daten. Anstelle durch die klassische
Anzeige gewinnt man heutzutage
gute Fachkrafte entweder aus dem
eigenen Haus, iiber Empfehlungen
von Mitarbeitern und Gasten oder
tiber ein langjahriges (Online)-Netz-
werk und gezielte Bewerbungen aus
dem In- und Ausland.

Im Bewerbungsverfahren selbst sind

Autorin: Frau Susanne Droux, Geschifisfiilrerin Berufsbildung und Branchenforderung DEHOGA Bayern
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MITARBEITER, ABER WOHER?

WARUM ES GAR NIGHT S0 SCHWIERIG IST, QUALIFIZIERTE MITARBEITER ZU FINDEN

eine rasche Antwort an die Bewerber
und gut vorbereitete Vorstellungs-
gesprache gefragt, denn heutzutage
bewerben sich die Betriebe bei den
Fachkréften. Auch der Arbeitsbeginn,
der sogenannte ,,onboarding Prozess®
muss gut vorbereitet sein, will man
neue Kollegen auch halten.

Doch der wichtigste Aspekt bet der
Mitarbeiter-Anwerbung- und Bin-
dung sind eine gelebte Wertschatzung
und zugewandte Fithrung der Mitar-
beiter, Ihre eigentlichen Empfehler.
Grundsatzlich sind es die Faktoren:
»faires Gehalt und planbare Arbeits-
zelten sowie eine vertrauensvolle und
nahbare Fithrungspersonlichkeit®,
um im Betrieb eine emotionale beruf-
liche Heimat zu schaffen. Diese Fak-
toren sind Grundvoraussetzung fur
eine herzliche Atmosphére in Threm
Haus, die sich Gber Social Media
genauso wie vor Ort untriiglich spt-
ren lasst und Fachkrafte wie Géste
anzieht. (&
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MITARBEITER | FINDEN & BINDEN

K)Eine Frage des Stls.

Der Fuhrungsstil entscheidet,
ob Mitarbeiter
ocehen oder bleiben.

Es war 1988, als mein damaliger
Kiichenchef mir mit erhobener
Pfanne und wurfbereitem Messer
in der Kiiche gegeniiberstand. Was
heil3t gegeniiber — er war noch vier
Meter entfernt und briillte mich
an. Damals galt: Wer schnell ge-
nug in Deckung ging, der war in
Sicherheit.

Ich Ubertreibe nicht, nur Gott sei dank
hat dieser diktatorische/autokratische
Fihrungsstil in der Hotellerie und Gas-
tronomie nahezu ausgedient. Dass wir
hier nicht mehr von einer Unterneh-
mens-KULTUR sprechen, versteht
sich von selbst. Dass sich da kein positi-
ver Team-Spirit aufbaut, ebenso. Also
lassen Sie uns doch bitte mal gemein-
sam die Wechselwirkung des Fithrungs-
stils mit dem Team-Spirit anschauen.

Denn meines Erachtens geht noch viel
mehr und das wire aufgrund der aktu-
ellen Mitarbeiter-Misere noch wichti-
ger. Unsere Mitarbeiter sind aktuell so
begehrt wie nie zuvor. Was kdnnen wir
tun, um sie zu halten und mit Lust und
Laune an unseren Betrieb zu binden?

Wenn wir zuerst auf die Fithrungsstile
schauen, dann kommen wir, wenn wir
von einer positiven Fithrungsarbeit
reden, nicht an dem kooperativen und
demokratischen Fuhrungsstil vorbei.
Diese beiden stellen die Zusammen-
arbeit mit dem Menschen (also den
Mitarbeitern) in den Mittelpunkt.
Diese werden sogar bei Entscheidun-
gen miteingebunden und nicht nur
gefordert sondern auch gefordert.

Auch Ideen werden von Mitarbeitern
wahrgenommen, qualifiziert bearbeitet
und sogar auch gewtinscht. In diesen
Fihrungsstilen entsteht ein Klima des
Vertrauens, des Respektes und vor
allem auch bei den Mitarbeitern ein
Zugehorigkeitsgefithl. Optimal, und
das ist schaflbar, identifiziert sich der
Mitarbeiter mit dem gesamten Un-
ternehmen. Spaf}, Freude und auch
wertschitzende Teamarbeit pragen das
Miteinander.

Haben Sie dieses Klima in Threm Be-
trieb erreicht, sind auch mal andere
Fihrungsstil-Elemente moglich, ohne
dass dies Nachteile bedeutet. Damit
meine ich, dass eine klare Ansage des
Vorgesetzten dann durchaus akzeptiert
wird, dass sogar mal eine autoritdre
Fihrungsaktion nicht das Teamgefiihl
zum Wanken bringt. Wichtig dabei, es
sollte dennoch eine solche Vorgehens-
weise transparent und nachvollziehbar
fiir die Mitarbeiter erklart werden.
Und wenn Sie diese Fithrungs-Kultur
in Threm Unternehmen verankern und
sogar vorleben, benétigen Sie nicht viel
fiir eine gute gelebte Unternehmens-
kultur.

Diese kann dann mit weiteren Elemen-
ten wie einer modernen Unterneh-
mens-Philosophie (quasi einer DNA),
zeitgemaBen Spiel-/Hausregeln, die
jeweils mit den Mitarbeitern erstellt
oder zumindest modernisiert wurden,
erganzt werden. In den Unternehmen,
wo diese Kultur definiert und eben
auch umgesetzt wird, haben Sie defi-
nitiv eine geringere Fluktuation, eine

ZUKUNFT&ERFOLG

hohere Identifikation der Mitarbeiter
mit dem Unternehmen und dessen
(wombglich) sogar gemeinsam definier-
ten Unternehmenszielen. Ein héherer
Output bzw. eine groffere Produktivitat
1st garantiert. Und was oft nicht immer
so greifbar ist, das ist der Team-Spirit.

Der Geist, der durch den Betrieb
,weht®, der von bestehenden Mitarbei-
tern ausgeht, die neuen dazukommen-
den schnell erfasst. Dieser Spirit lasst
Schwierigkeiten, die im oft hektischen
Alltag Thres Betriebes entstehen, kleiner
erscheinen. Krisen werden leichter
durchschritten, Mitarbeiterausfélle bei
Krankheit oder Urlaub wesentlich sou-
veraner kompensiert. Das Miteinander,
das Aufeinanderzugehen der Mitarbei-
ter zu den Fuhrungskraften bzw. der
Unternehmensleitung und umgekehrt,
wird gefordert und schafft ein abtei-
lungs- und hierarchietibergreifendes
Miteinander. Und jetzt haben Sie den
Team-Spirit, mit dem Sie AuBerge-
wohnliches schaffen.

Und was ist einer der Ausgangspunkte
fir diese Entwicklung? Ganz klar Thr
personlicher Fihrungsstil! Thr person-
liches Werte-System, mit welchem Sie
Menschen fuhren méchten! Wie heif3t
es so schon: ,,Wie man in den Wald
hineinruft, schallt es zurtck!* (&

ALLE SEMINARANGEBOTE

FINDEN SIEHIER >
https://btg-service.de/mit-
arbeiter-finden-binden

Autor: Bernhard Patter



o, Ius macht uns gliicklich, wenn die
Gdste sich wohlfiihlen. Unser Motto
lautet ,carpe diem*— nutze den

"Tag. Wir sehen jeden 1ag als neue
Chance. War schaffen emnen Ort, an
dem unsere Gdiste, das “Team und
unsere Famailie sich wohlfiihlen und
entfalten konnen. Wir wollen die
Erwartungen unserer Gidste nicht
nur erfiillen, sondern iibertreffen.
War behandeln jeden Gast und
Mutarbeter so, wie wir auch gerne
behandelt werden maichten. Ihre
Menung st uns wichtig! Natiirliche
Freundlichkeit, Freude an der Arbeit
und die Liebe zum Umgang mut
anderen Menschen werden ber uns
grofgeschrieben.

Famalie Schumacher

ZEIT FUR NEUES:

MITTELMASS WAR GESTERN

NUR MIT INNOVATIVEN KONZEPTEN IST NAGHHALTIGES WAGHSTUM MOGLICH

Die Schumachers aus Zusmars-
hausen wollten mit der Alten
Posthalterei ein Hotel bieten,
das anders ist als andere. Eine
Erfolgsgeschichte.

Sie setzen ein modernes Konzept
in etnem geschichistrichtigen
Gebaude um. Thr Markteting-
Konzept sticht hervor, was genau
steckt dahinter?

Wir zeigen wie Moderne und Traditi-
on verbunden werden kann. Wir wol-
len jeden ansprechen, von Jung bis
Alt, daher setzten wir auf Design mit
traditionellen Elementen, aber auch
auf moderne Aspekte. Social Media
spielt bei der Kommunikation eine
wesentliche Rolle, wir haben eine
sehr hohe Direktbuchungsanzahl.
Wir begeistern unsere Géste so, dass
Sie immer wieder zu uns kommen.

Und wir sind wie wir sind. Authen-
tizitat ist uns auf jeden Fall sehr
wichtig!

Ebenso haben Sie den Trend zu
regionaler Kiiche mit hochwer-
tigen Produkten erkannt und
setzen mat einer Kochin wie
Sandra Hofer innovative Akzente
in IThrer Kiiche. Was macht diese
Junge, frische Atmosphdre auch
mat Thren Mitarbeitern?

Sie motiviert, aber fordert auch. Es ist

mittlerweile sehr spannend wie selbst
die Azubis sich Gedanken machen,
was es gerade wo gibt, was eben aus
der Region kommt. Regionalitiat und
Saisonalitat bestimmen unser Restau-
rant und unser Tun. Das was wir vor
Ort kaufen kénnen, kaufen wir hier
und unterstiitzen auch kleine Land-
wirte und Direktvermarkter.

Gehort das Risiko mit Neuem
auch Scheitern zu konnen dazu
und warum lohnt sich das
Wagnis dennoch?

Scheitern gehdrt immer dazu, es ist
nur wichtig was man daraus macht.
Wir lernen daraus und ehrlich wir
scheitern auch sehr oft. Aber ent-
wickeln dann einfach weiter und
werden im Team besser. Das schone
ist aber der Gast erkennt es an. Er
honoriert diese Wagnisse und auch
das wir die Region mit unterstiitzen!

Und wir als Team arbeiten seither
noch enger zusammen!

Welchen Tipp geben Sie Bran-
chenkolleg*innen, die vor der
Entscheidung stehen, in threm
Betrieb durch ein neues Konzept
Veranderungen die Tiir zu dffnen?

Bleibt authentisch und denkt auch
mal um die Ecke. Man muss die
Gaste einfach taglich aufs Neue
begeistern.

NR. 112022



SO
oeht’s

WENN DAS ANGEBOT STIMMT,
KOMMEN AUCH DIE GASTE -
WIE MAN IN DER FISCHERHUTTE
EDWIN SEHEN KANN

SETZEN AUF
QUALITAT UND FRISCHE™
VANESSA UND =

~ i
CHRISTOPHER HERBERT: -

Auf dem Land ein erfolgreiches
Gastronomiekonzept umsetzen?
Keine leichte Aufgabe. Wenn aber
Vanessa und Christopher Herbert
erzahlen, wie sie den traditions-
reichen Familienbetrieb fiur die
Zukunft aufgestellt haben, ver-
dient das echten Beifall und zeigt
was moglich ist.

Unsere Fischerhiitte ,,Edwin‘ liegt
nicht in der GrofB3stadt, sondern in
Ginolfs, im Markt Oberelsbach im
Norden Bayerns. Laufkundschaft gibt
es hier kaum — dafiir aber begeisterte
Gaste, die eine lange Anfahrt auf sich
nehmen und uns als Geheimtipp
weiterempfehlen.

Unsere Geschichte beginnt mit Uropa

BETRIEB | OPTIMIEREN & WACHSEN

Edwin, der Forellenteiche noch von
Hand ausgrub. Direkt an den Fischtei-
chen 6ffnete sein Enkel 2001 das Res-
taurant, das den Namen des Uropas
tragt: Die Fischerhiitte ,,Edwin®. Seit
eh und je setzen wir auf Qualitat und
Frische. Die Forellen werden nicht
hochgeziichtet, sondern tiber mehrere
Jahre in Handarbeit grof3gezogen. Wir
bereiten alle SoBBen, Fonds, Salate uvm.
selbst zu. Das schmeckt man natir-
lich. AuBlerdem verwenden wir stets
hochwertige Produkte von regionalen
Erzeugern, ein GroBteil in Bio-Qualitét
und das von Beginn an konsequent.

Bei uns sollen die Giste neben einem
guten Essen vom Alltagsstress abschal-
ten und das UNESCO-Biospharen-
reservat Rhon genieBen. Ein gepflegter

ZUKUNFT&ERFOLG

Eindruck unseres Wirtshauses und der
AuBenanlage ist ebenso wichtig wie
unsere Servicekrifte, die fachlich und
personlich tiberzeugen und unseren
Gisten den Aufenthalt so gestalten,
dass sie mit Freude wieder kommen.

Wer ausgezeichneten Fisch in Unter-
franken genieBen mochte, den fuhrt
der Weg iiber kurz oder lang zur
Fischerhiitte ,,Edwin®.

Wir, Vanessa (Akademikerin und Quer-
einsteigerin) und Christopher Herbert
(gelernter Koch) fithren den Betrieb in
nichster Generation weiter und méch-
ten Mut machen: Mit Flei und Hin-
gabe kann jeder ein sehr profitables

Restaurant fithren, egal ob auf dem
Land oder in der Stadt.



Wie jedes andere Unternehmen
haben auch Gastgeber ein Ziel:
langfristig wirtschaftlichen Er-
folg. Keine leichte Aufgabe, denn
der Wettbewerb ist gro3 — ob
private Pension oder Sternehotel,
einfache Gaststitte oder gehobe-
nes Restaurant. Neben einem
tragfiahigen Konzept und einer in-
dividuellen Unternehmensphilo-
sophie ist es die Betriebsfithrung,
die wesentlich zur nachhaltigen
Wirtschaftlichkeit beitragt.

Gute Planung ist der Schliissel zum Er-
folg. Diese bezieht sich auf viele unter-
schiedliche Bereiche: Die Auswahl einer
branchenspezifischen I'T-Organisation
zum Beispiel, die fir Gibersichtliche
Strukturen sorgt und mit effizienten
EDV-Losungen wichtige Grundlagen
wie Buchhaltung und Verwaltungsauf-
gaben zentral steuert. Eine sorgfaltige

14

 ORGANISATION 2%
ISTALLES

IM GASTGEWERBE MUSS
GUT GEPLANT WERDEN,
UM WIRTSCHAFTLICHKEIT
ZU GEWAHRLEISTEN

4

und vorausschauende Budgetplanung

hilft laufende Kosten in einem sinn-
vollen Rahmen zu halten, Lebensmit-
telverschwendung zu verhindern und
Riicklagen flir anstehende Instandhal-
tungen zu bilden.

Im Einkauf liegt der Gewinn — das gilt
besonders auch im Gastgewerbe: Wer
langfristig ein verlassliches Lieferanten-
netzwerk aufbaut, profitiert von guten
Konditionen, zudem gibt es branchen-
spezifische Kooperativen, die durch
Sammelbestellungen interessante Ra-
batte erzielen — eine Teilnahme lohnt
sich gerade fiir kleine und mittelstin-
dische Betriebe. Interne Prozesse und
betriebliche Ablaufe sollten regelmafig
kontrolliert und auf Effizienz und Op-
timierungspotenziale gepriift werden.

Gezielte MarketingmafBnahmen sorgen
dafiir, bet potenziellen Gésten sichtbar

NR. 112022

zu bleiben und helfen dabei, eine stabi-
le Auslastung zu gewahrleisten — auch
auBerhalb der Hochsaison-Zeiten. Sich
hier professionelle Unterstiitzung zu
suchen, ist meist eine gute Investition,
die sich in Buchungen und zahlenden
Gasten niederschlagt.

Parallel bleibt Nachhaltigkeit ein gro-
Bes Thema: Der Energieverbrauch in
der Hotellerie und Gastronomie ist ein
entscheidender Produktionsfaktor, der
hohe Kosten und COsz-Emissionen ver-
ursacht. Aber auch der Wasserver-
brauch und das Abfallaufkommen kos-
ten Geld und wirken sich auf die Um-
welt aus. Umweltkennzahlen helfen,
die Entwicklung der Verbrauchswerte
fir Energie, Wasser und Abfall iber
die Jahre nachzuvollziehen. Hier bietet
der DEHOGA mit dem Umweltcheck
eine gute Moglichkeit, sich hinsichtlich
der Umweltkennzahlen mit anderen
Betrieben zu vergleichen. Und im eige-
nen Betrieb auf die Entwicklung und
Umsetzung eines nachhaltigen Ener-
gie- und Umweltschutz-Managements
zu setzen, zahlt sich doppelt aus —in
Kosteneinsparungen und in der Auflen-
wirkung, da gelebte Nachhaltigkeit bei
Gaésten gut ankommt.

Vielleicht der wichtigste Faktor fiir eine
gut organisierte Betriebsfiihrung sind
die Mitarbeiter. Sie sind diejenigen, die
das Geplante tagtaglich umsetzen.
Neben deren Fachkompetenz, die mit
Schulungen und Weiterbildung stets
auf dem aktuellen Stand sein sollte,
sind Motivation und Wertschatzung
der Erfolgsgarant fiir den Betrieb.

Dariiber hinaus gibt es viele weitere
Ansitze, die zur Wirtschaftlichkeit
beitragen: Breit aufgestellte Seminar-
und Schulungsangebote im Bereich
Betriebsfithrung fiir Hotellerie und
Gastronomie bieten wertvolle Unter-
stuitzung.

ALLE SEMINARANGEBOTE
FINDEN SIEHIER >
https://btg-service.de/be-

trieb-optimieren-wachsen

Autorin: Monika Herrmann-Tross



WISSENSVORSPRUNG FUR EXTERNE

Raum fir Thren Erfolg

TAGEN IM PRINZ LUDWIG PALAIS

Im Foyer des Prinz Ludwig Palais
befinden sich zwei moderne Ta-
gungsriaume sowie ein Tagungs-
Bistro, welche sich fir Seminare,
Workshops, Vorstellungsgespra-
che, Stehempfiange, After-Work
Veranstaltungen, Vortrage etc.
besonders eignen. Dariiber
hinaus stehen 80 m? Terrassen-
flache im ruhigen Innenhof fiir
erfrischende Pausen oder Break
Outs zur Verfiigung.

Zentral — digital — hybrid

Die Raumlichkeiten verfiigen tiber
neue Technik fiir Hybrid-Veranstaltun-
gen mit digitaler Meta-Wand, W-Lan,
Kamera, Leinwand, Mikro, Beamer
etc., welche optimale Voraussetzungen
fur Hybridschaltungen bietet.

Das erfahrene Team der Bayern Tourist
GmbH ist Thr verlasslicher Partner

fir Organisation, Durchfiihrung sowie
Betreuung Threr Veranstaltung.

Somit konnen Teilnehmer, die nicht

in Prisenz dabei sind jederzeit aktiv
mitarbeiten. @

SCHULUNGEN UND WEITERBILDUNG -
IMMER UND UBERALL

Die BTG bietet ein umfangreiches Seminarangebot fiir die Hotellerie, Gastronomie
und der gesamten touristischen Leistungskette, aber auch fiir alle andere branchen-
ubergreifende Unternehmen im Dienstleistungssektor. Alle Seminare gibt es auch
Inhouse. Diese werden auf die jeweiligen Unternehmen entsprechend der Wiinsche
der Kunden ans Unternehmen angepasst.

Besonderes Plus: die flexiblen Trainingsmoglichkeiten. Angefangen beim Konferenzraum, der
fiir Tagungen, Veranstaltungen und Schulung angemietet werden kann, bis hin zum Inhouse-
Seminar, bei dem der Trainer direkt in den Betrieb kommt, werden die Wiinsche und Mog-
lichkeiten der Seminarkunden bestmoglich erfiillt. An unseren Seminaren kénnen Sie entweder
personlich oder tber eine Hybrid-Schaltung teilnehmen. Immer am Start: hochqualifizierte
Top-Trainer, die individuell auf die Gruppe eingehen und komplexe Inhalte gut verstandlich
vermitteln. Aus der Branche fiir die Branche: damit Sie von den Besten lernen.

@
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CHALET-GEMUTLIGHKEIT UND FAMILIENANSCHLUSS:
DIE RUCKBESINNUNG AUF DIE GUTE ALTE ZEIT
LIEGT BEI GASTEN VOLL IM TREND

Waren es friher die renommierten
Hotelketten, die grole Zahlen von Gés-
ten fiir sich verbuchen konnten, so geht
seit einiger Zeit der Trend hin zu mehr
Uberschaubarkeit. Sind Status und
Moderne also weniger wichtig gewor-
den? Keineswegs, denn an Zeitgeist und
Niveau lassen auch Boutique-, Chalet-
oder Wellnesshotels nicht missen. Es
liegt vielmehr an den Gisten, deren
Bediirfnisse sich verandert haben: Sie
wiinschen sich ein individuelleres, per-
sonlicheres Erlebnis bei einem Aufent-
halt — mit dem Wunsch nach Behaglich-
keit und Wohlfithlen. ZeitgeméBer
digitaler Komfort wird vorausgesetzt.

Zunichst ein paar Zahlen: 2020 haben
mehr als 302 Millionen Géste* in deut-
schen Beherbergungsbetrieben tiber-
nachtet — die deutlichen Auswirkungen
durch Corona zeigt der Vergleich: In
2019 waren es rund 495 Millionen*.
Stand Juli 2021 gab es rund 50.900%*
geofinete Beherbergungsbetriebe, Cam-
pingplitze eingerechnet. Es gilt also,
sich als Betrieb in einem breiten Wettbe-
werbsumfeld erfolgreich durchzusetzen.

In den letzten Jahren war zu beobachten,
dass individuelle Unterkiinfte immer
starker gefragt sind. Immer mehr Ho-
tels werden zu Nischen-Anbietern, um
Giste mit einzigartigen Angeboten zu
iberzeugen. Design oder Luxus allein
reichen langst nicht mehr, Betriebe mit
einer klaren Positionierung haben die
Nase vorn. Berge oder Meer, Stadt
oder Land, Gesundheit oder Gourmet,
Kultur oder Action— Themen gibt es
viele, die den individuellen Wohlfiihl-
und Erlebnischarakter bedienen. Nur:
Authentisch sollte das Konzept sein
und auf die emotionalen Wiinsche des

* Quelle: statista.de

Gastes einzahlen. Denn obwohl der
Gast sehr wohl gerne von flexibler
Onlinebuchung und digitalisiertem
Check in-Prozess profitiert, sich gerne
auch im Hotel TV namentlich begrif3t
sieht und smarte Services im Haus
nutzt, wird Offline-Dienstleistung nicht
weniger bedeutsam: Das kann die per-
sonliche BegriiBung durch die Inhaber-
familie sein, das die Menschen hinter
dem Hotel greifbar macht und echte
Wertschatzung vermittelt, oder ein
Sport- oder Koch-Event, das ihn in fast
familiarer Weise einbezieht — wie bei
einer Fithrung durch den eigenen Bio-
krautergarten, einer gefiihrte Bergtour
oder eine Degustation im eigenen
Weinkeller. Das kénnen die Prasentati-
on der Raume und die Accessoires
sein, die den Erlebnischarakter des
Hauses auf individuelle und einzigarti-
ge Weise pragen — wie Design mit nach-
haltigen Materialien aus der Region,
Naturkosmetik aus regionalen Rohstof-
fen oder Dekoration mit Werken loka-
ler Kiinstler etwa — oder das kulinari-
sche Angebot, das eine direkte Verbin-
dung zur gewahlten Destination kniipft.

Individualitat, Authentizitat und
Menschlichkeit als Erfolgsgrund-
lage fiir die Zukunft? Ganz genau.
Denn eines ist unbestritten: In
einer zunehmend digitalisierten,
zwar komfortablen, aber auch
unpersonlichen Welt wiachst die
Sehnsucht nach alten Werten und
altbewéahrtem persénlichem
Miteinander. Alles dreht sich
darum, was der Gast an diesem
Ort sucht, um sich wohl- und
verbunden zu fithlen. Und genau
das bietet Gastgebern grofle
Chancen fiir die Zukunft.

Autorin: Monika Herrmann-Tross
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Es ist ja so wie im richtigen Le-

| I l ben: Wenn ich ausgehen mochte,
zu einem Interview eingeladen
werde oder ein aufregendes Date
habe, dann lege ich Wert auf mein

| 6 ‘ | I t e | l AuBeres, wihle meine Kleidung
danach aus, was meine Vorziige
Y hervorhebt, um ... eben ... einen

I h t guten ersten Eindruck zu machen.
1 C Einen sehr guten, ja hoffentlich einen

so besonderen ersten Eindruck, dass
) das Gegentiber nicht nein sagen kann.

WE_R SEINE VORZUGE RICHTIG Fir die Hotellerie und Gastronomie

PRASENTIERT, KANN MEHR bedeutet das, die besonderen Merkma-

BUCHUNGEN ERZIELEN le des Betriebes, das, was ihn von ande-
ren unterscheidet, hervorzuheben und
mit schonen Bildern darzustellen. In
einer Zeit, in der Aufmerksamkeit ein
sehr hohes Gut geworden ist, weil der
Mensch jederzeit mit Informationen
tiberversorgt werden kann, miissen Be-
treiber um die Gunst des Gastes buhlen
und das gelingt nur mit Bildern, die

1. Aufmerksamkeit erzeugen
2. Interesse wecken

3. Verlangen generieren

4. zum Handeln auffordern.

Es sind dann die Fantasien, die durch
Bilder und Texte angeregt werden soll-
ten und dem Betrachter vermitteln:
Wenn du das isst/ trinkst/ buchst/
kaufst, dann geht’s dir richtig gut. Und
du kannst deiner Umgebung davon
erzahlen, mundlich oder sozial medial.

Es ist eben so wie im richtigen Leben:
Wir Betrachter spiren bewusst oder
unbewusst, ob sich ein Betrieb Miihe

gibt, ob er Zeit, Geld und Gedanken
in den Perspektivwechsel investiert und

damit seine AuBendarstellung stindig
im Blick hat. Dafiir belohnen wir ihn —
ich schwor’s.

Autorin: Anke von Skerst
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GASTE | GEWINNEN & BEGEISTERN

HOREN UND SEHEN

NUR WER GENAU HINSIEHT, ERFAHRT WAS

GASTE WOLLEN - UND KANN OPTIMALEN
SERVICE BIETEN

Die Erfiillung — das Ubertreffen
von Kundenerwartungen sind der
Schlissel erfolgreicher Gast-
geber, das ist unbestritten. Die
Bediirfnisse und Anforderungen
der Kunden zu kennen ist dafiar
unverzichtbar und hohe Schule
gleichermafen.

Wie machen Sie das? Welche Quellen
stehen Thnen zur Verfiigung und
welche Werkzeuge, um diese Schitze
zu heben?

Na klar, am Markt agierende Unter-
nehmen kennen typische Anforderun-
gen. Pfiffige Unternehmer beobach-
ten ihr Umfeld — analog wie digital,
tauschen sich aus, iibertragen positive
Erfahrungen auf die Customer Journey
des eigenen Betriebes. Zukunftsorien-
tierte Verantwortliche nutzen zudem
Marktstudien um Weichen zu stellen.
Idealer Weise sogar mit System, z.B.
einem agilen Qualitdtsmanagement.

Allzuoft werden wir selbst als Kunden
im Anschluss gefragt, ob wir zufrieden
sind. Manchmal will es der/die Fragen-
de auch wirklich wissen, dann geben
wir Auskunft oder fiillen einen Bogen
aus und das Unternehmen ist im Bilde
uber unsere Zufriedenheit mit der er-
brachten Leistung. Klug, wer auch
auswertet und daraus lernt. Schon
durchaus seltener werden wir vor oder
wahrend des Kauferlebnisses nach indi-
viduellen Wiinschen gefragt. Warum
eigentlich? Ist es die Furcht vor oder
vorauseilende Vermutung, dass iiber-
zogene Erwartungen genannt werden
konnten? Dann ginge es doch eigent-
lich eher um den souveranen Umgang
mit Riickmeldungen durch sicher
agierende Serviceleister:innen. Den
kann man zum Gliick erlernen. Denn
Kundenerwartungen, die wir jetzt noch
erfillen oder auf die wir jetzt noch
Einfluss nehmen kénnen, sind eben

keine zu spit geduBerten Wiinsche im
Rahmen der klassischen Feedbackbe-
fragung oder Beschwerdebearbeitung.
Oder sichtbar gewordenes Zeichen in
den Bewertungsportalen.

Offene Fragen sind der Schlissel zu
individuellen Erwartungen. Wie ware
es, wenn die erste Frage lautet ,,Sie
wurden zu uns empfohlen — was genau
hat man denn tber uns berichtet?* Sie
werden vielleicht iiberrascht sein, dass
der Gast, den Sie gerade mit einem
kostenlosen Upgrade fiir’s Zimmer
zum Garten begliicken wollten, ant-
wortet: ,,mein Kollege hat vom Zimmer
geschwirmt, aus dem man jederzeit
den Wagen am Parkplatz im Blick ha-
ben kann®. Und was, wenn wir einmal
gezielt auf Menschen zugingen, die
nicht so zufrieden ausschauen, um Sie
zu fragen, ob wir genau jetzt etwas tun

ZUKUNFT&ERFOLG

koénnen, damit sie sich bei uns so richtig
wohl fithlen? Und iiberhaupt, muss
eigentlich die letzte Frage beim Check-
out immer sein ,,darf ich Thnen den
Beleg an die Rechnung heften?* oder
durfte es auch einmal eine mit Mehr-
wert sein? Eine wie ,,was hat Thnen
eigentlich am besten bei uns gefallen?®,
die hétte doch einen deutlich héheren
Nutzen fiir alle Beteiligten: Der Gast
verlasst Sie mit einem Lacheln auf den
Lippen und Sie wiissten ganz genau,
wie oder womit Sie einen optimalen
Service bieten.

ALLE SEMINARANGEBOTE
FINDEN SIE HIER >
https://btg-service.de/gaes-

te-gewinnen-begeistern

Autorin: Birgit Becker



HYGIENEREGELN SIND IN ALLER MUNDE -

UND VOR ALLEM BEI LEBENSMITTELN UNERLASSLICH

In Hotellerie und Gastronomie
ist Hygiene nicht erst seit Co-
rona ein Thema, das absolute
Prioritat einnimmt. Tagtéaglich
wird im Gastgewerbe Hygiene
in Form von erlernten, standar-
disierten und erprobten Vor-
gehensweisen umgesetzt, um
hochste Hygienesicherheit zu
gewihrleisten — schon immer
feste Routine in der Branche.

Es liegt auf der Hand, warum das so
ist: Denn wo viele Menschen zusam-
mentreffen und mit Lebensmitteln
gearbeitet wird, sind auch Keime und
Bakterien — diese konnen schnell zum
Gefahrenherd werden. Durch sorg-
faltige HygienemafBnahmen fiir die
Giste maximale Sicherheit zu gewéhr-
leisten, ist oberstes Gebot fur Gast-
geber — dazu muss man aber wissen,
wie die aktuellen Vorschriften lauten
und wie man sie umsetzt.

Der Begriff HACCP, ausgeschrieben
,2Hazard Analysis and Critical Con-
trol Point“, bezeichnet die Analyse
von Gefahrenstellen und kritische
Steuerungspunkte. Ein genauer Fin-
gerzeig also, worauf im Umgang mit
Lebensmitteln vorrangig zu achten
ist, um deren Qualitdt gegen Keime,
Bakterien oder auch Fremdkorper zu
sichern.

HACCP findet EU-weit Anwendung
und ist in seinen Grundsétzen ver-
pflichtend fiir alle Betriebe. Detail-
lierte Hygienevorschriften betreffen
das Personal, den richtigen Umgang
mit Lebensmitteln und den Zustand
der Arbeitsbereiche in der Kiiche.
Die Umsetzung obliegt in erster Linie
dem Betreiber.

Vielleicht der wesentlichste Faktor
bei HygienemaBnahmen sind die
Mitarbeiter: Weil sie intensiven
Kontakt zu Lebensmitteln in der
Kiiche und zu den Gésten haben,

ist thre Hygieneschulung besonders
wichtig. Sie miissen wissen, dass es
durch diesen Kontakt zur Ubertra-
gung von Mikroorganismen kommen
kann, die lebensmittelverderbend
wirken. Ein kontrollierter Umgang
mit Lebensmitteln ist entscheidend —
angefangen bei der Warenlieferung
iiber die Kontrolle von Verpackung
und Zustand bis hin zur richtigen
Lagerung, der genauen Priifung der
richtigen Lagertemperatur und den
schnellen Verbrauch.

Hygiene macht sich auch in der Ord-
nung und Sauberkeit in den Arbeits-
raumen bezahlt. Sofort Verpackungs-
miill zu entsorgen, fiir Ubersichtlich-
keit zu sorgen und Vorbereitungs-
und Kochbereiche sowie alle Utensi-
lien griindlich zu saubern, sollte zur
Routine gehoren, ebenso der tagliche
Wechsel von Lappen und Geschirrtii-
chern und die Verwendung der rich-
tigen Reinigungs- und Desinfektions-
mittel.

Dazu kommt die eigene Achtsam-
keit: uneingeschrankte Gesundheit,
regelmaBiges Hindewaschen, eine
Bedeckung der Haare und weitere
MaBnahmen konnen viel beitragen,
damit die Hygieneampel auf Griin
steht.

Fir Betreiber gilt: Information und
Kontrolle sind das Gebot der Stunde.
Vorsicht ist besser als Nachsicht — im
Sinne zufriedener Géste und erfolg-
reicher Geschifte. @
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Gut geschiitzt

VORSCHRIFTEN | KENNEN & UMSETZEN

DURCH DIE DSGVO SOLLEN PERSONLIGHE DATEN SICHER WERDEN - ABER WIE GEHT DAS?

Seit Mai 2018 ist die Datenschutz-
Grundverordnung (DSGVO) EU-
weit fiir alle Unternehmen sowie
fiir 6ffentliche Stellen wie Amter
und Behorden verbindlich. Thr
Ziel ist klar definiert: Der Schutz
personlicher Daten von Mitarbei-
tern, Kunden, Geschiftspartnern,
Gast- oder Mitgliederdaten.

Gerade in der Hotellerie und Gastro-
nomie wird laufend mit personenbezo-
genen Daten gearbeitet: Hier werden
an vielen Stellen sensible Daten von
Gaésten und Mitarbeitern erfasst und
gespeichert — von Name, Anschrift,
Geburtsdatum, Telefonnummer und
Staatsangehorigkeit bis hin zu URL,
soziale Netzwerke, E-Mail-Adresse,
IP-Adresse, Familienstand, Kontoinfor-
mationen, Kreditkartennummern,
Geschlecht, Alter, KérpergroBe, Beruf,
Position und Autokennzeichen. Daten,
bei denen wir alle uns einen sensiblen,
geschiitzten Umgang wiinschen. Der
erste Schritt ist die Frage: Wo tiberall

werden personenbezogene Daten er-
fasst? Sie werden vom Gastgeber-Be-
trieb nicht nur tber die Hotelsoftware,
Lohnbuchhaltung oder Personalabtei-
lung erfasst. Auch tiber den Channel
Manager und die Web Booking Engine,
den Bewertungsassistenten oder das
Newsletter Tool, die tiber E-Mail-Lis-
ten oder EDV-Schnittstellen bedient
werden, Tischreservierungssysteme,
Web-Kontaktformularen, Kommenta-
ren oder Tracking Tools, den Gut-
scheinshop und vielleicht das Event
Booking Tool wird Datenmaterial ge-
speichert. Nicht zuletzt sollte man an
den Datenaustausch mit Externen
denken, wie Fotografen oder Revenue-
Manager.

Wenn man alle Erfassungsstellen er-
kannt hat, muss man fiir den richtigen
Schutz der Daten sorgen: Mit der vor-
geschriebenen Dokumentation und mit
verlasslichen Sicherungssystemen. Das
beginnt mit der Auflistung der Perso-
nen, die personenbezogene Daten

verarbeiten und ihrer Schulung, wie sie
vorschriftsgemal damit umgehen
sollen. Das geht weiter mit dem Wissen,
wann, zu welchem Zweck und in wel-
chem Umfang Daten erfasst und ge-
speichert werden diirfen und wann sie
geloscht werden. Legen Sie interne
Richtlinien fest, in denen Sie Thre
Systeme und Rechtsgrundlagen be-
schreiben. Benennen Sie einen Ver-
antwortlichen, sofern nicht die recht-
liche Pflicht zur Bestellung eines
offiziellen Datenschutzbeauftragten
besteht. Uberpriifen Sie Thre aktuellen
Vertrige, Regelungen, Formulare, Be-
triebsvereinbarungen, AGB und Daten-
schutz sowie Thre operativen Ablaufe
auf Konformitét mit der aktuellen
Rechtslage. Und lassen Sie alle Mitar-
beiter in Schulungen den sensiblen
Umgang mit personenbezogenen
Daten verstehen und in der betriebli-
chen Praxis umsetzen lernen. Dann
miussen Sie bei Kontrollen keine
Pflichtverst6Be oder gar Buigelder
beflirchten. @

Autorin: Monika Herrmann- Tross

ALLES, WAS REGHT IST

IN PUNKTO VORSCHRIFTEN AUF DEM LAUFENDEN ZU BLEIBEN, VERHINDERT BOSE UBERRASCHUNGEN

Ob Eréffnung oder Betrieb — ein
Gastronomie- oder Beherber-
gungsbetrieb ist mit jeder Menge
Vorschriften verbunden. Wer ins
Gastgewerbe einsteigen oder dort
tatig sein mochte, sollte sich des-
halb laufend iiber aktuell geltende
Gesetze, Regelungen und Verord-
nungen informieren und auch
kiinftige Anderungen im Blick
behalten.

Die schlechte Nachricht: Vorschriften
und Bestimmungen sind vielfaltig und
betreffen alle Bereiche — sie beginnen
bei der Rechtsform des Betriebs bei
Griindung und Anmeldung, erstrecken

sich Rechte und Pflichten von Giésten
und Gastgebern, beziehen sich auf
den Umgang mit Corona, auf die
Kassensicherungsverordnung oder auf
Vorschriften in der GroBkiiche. Auch
kleinere Themen wie GEMA- oder
Toilettenpflicht diirfen nicht ver-
nachldssigt werden, denn auch in der
Gastronomie gilt: Unwissenheit schiitzt
vor Strafe nicht.

Wer gegen die aktuellen Vorgaben
versto3t, muss sich dafiir verantwor-
ten, auch wenn das nicht bewusst oder
beabsichtigt passiert ist. Am einfachsten
geht dies mit kontinuierlicher Fortbil-
dung und fachkundiger Beratung.

ZUKUNFT&ERFOLG

Der DEHOGA Bayern bietet hier
tatkraftige Unterstiitzung — mit umfas-
sendem, aktuellem Wissen fiir Thren
Erfolg. Sowie sich die Anforderungen
aus den steuerlichen, den rechtlichen,
aber auch betriebswirtschaftlichen
und ablauforganisatorischen Themen
andern, konnen Sie diese dann schnell

und einfach umzusetzen. (&

ALLE SEMINARANGEBOTE
FINDEN SIE HIER >
https:/ /btg-service.de/vor-

3

schriften-kennen-umsetzen
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GRUNDERZEIT

Probieren geht iiber Studieren —
oder eben nicht. Denn meistens
kann es durchaus sinnvoll sein,
sich den Rat von Experten zu
holen. Das gilt im Besonderen fiir
Businessgriinder: Sie sind gut
beraten, sich sorgfiltig auf Ihr
Business vorzubereiten. Was man
als Griinder fiir ein erfolgreiches
Konzept im Gastgebersektor
braucht, verrat uns Michael
Kuriat.

Herr Kuriat, Sie waren selbst er-
Jolgreicher Gastronom, beraten mit
Ihrer Firma TNC Group Unter-
nehmen und sind Prdsident des
Leaders Club — kennen die Branche
also aus mehreren Blickwinkeln.
Was sind aus Ihrer Sicht die wich-
tigsten Zutaten bei der Griindung
eines Unternehmens im Gastge-
werbe?

22

FAHIGES UNTERNEHMENSKONZEPT WIRD

Die wichtigste Zutat bei einer erfolg-
reichen Griindung im Gastgewerbe
1st aus meiner Sicht Unternehmertum
bzw. Talent dafiir. Die Jungunterneh-
mer sollten sich der Verantwortung
bewusst sein, Entscheidungen klar
treffen.

Generell geht es auch darum eine zeit-
gemale Idee zu haben, einen Mark-
tiberblick zu gewinnen und dabet

eine Konkurrenzanalyse zu machen.
Wesentlich sehe ich auch die Frage,
was man von anderen lernen kann. Ich
empfehle einen Austausch mit anderen
Startups, das Netzwerk zu nutzen und
Begleitung fiir die Herausforderungen
des Griindens in Anspruch zu nehmen.

Der Leaders Club pramaiert mat
dem ,,Deutschen Gastro-Griinder-
preis“ seit Jahren die besten und
innovativsten Griindungskonzepte

in Deutschland, Osterreich und

NR. 112022

der Schweiz. Was eint innovative
Erfolgskonzepte?

Der Leaders Club vergibt zusammen
mit der Internorga und Orderbird je-
des Jahr den deutschen Gastrogriinder-
preis. Sie zeichnen also die innovativs-
ten Ideen und Griindungskonzepte aus.

Was die innovativen Erfolgskonzepte
eint: sie greifen neue Trends auf, sind
zeitgemall am Markt und schétzen

das Marktumfeld richtig ein. Auch der
Standort spielt eine wesentliche Rolle
in Kombination mit einem durchdach-
ten Finanzierungskonzept.

Hinter allen Griindungskonzepten
stehen aktuell innovative Ideen bzw.
greifen groB3e Trends wie vegetarisch/
vegan und Nachhaltigkeit auf, die
Branche, Géste und somit den Markt
bewegen. Auch die Digitalisierung ist
ein wesentliches Thema — dabet gut




-

L, Man sollte sich
bewusst sein, dass

informiert zu sein und zu wissen was
unterstiitzen kann. Am 18. Marz 2022
finden die néachste Verlethung in
Hamburg statt. Die Bewerbungsphase
lauft derzeit.

Wenn Sie selbst jetzt nochmal
ein Startup griinden wiirde, auf
welches Konzept wiirden Sie
setzen und wdre jetzt der richtige
Zeitpunkt?

Wenn ich heute neu griinden wiirde,
wiirde ich mich auf die aktuelle Situa-
tion genau einstellen. Die Coronapan-
demie hat die Branchen gewandelt,

die Karten neu gemischt. Ich wiirde
auf aktuelle Trends achten, was gerade
gefragt und angesagt ist. Der Umbruch
hat auch wahnsinnige Moglichkeiten
am Markt er6finet. Gleichzeitig wiirde
ich frithzeitig Herausforderungen und
Gefahren erkennen. Die , Mitarbeiter-
Problematik® wird uns lange begleiten

selbsténdig auch
selbst und
stindig heifst.

und ich wiirde mir von Beginn an Ge-
danken zu Employer Branding und
meiner Arbeitgebermarke machen. Ich
sehe das als Erfolgskomponente — was
biete ich, wie gehe ich mit meinen Mit-
arbeitern um. Wie Mitarbeiterintensiv
ist mein Konzept, wie abhangig bin ich
davon und wie kann ich die Digitali-
sierung und Innovationen nutzen, um
Abhiangigkeiten und somit Gefahren zu
verringern.

Welchen Tipp geben Sie abschlie-
Jend den Griindern mit auf den
Weg?

Ein eigenes Unternehmen zu griin-
den ist eine ganz tolle Sache. Es ist

eine groB3e und wichtige Entscheidung,
hinter der man stehen muss. Man sollte
sich auch bewusst sein, dass selbstandig
auch selbst und standig heifit. Wenn
man dafiir gemacht ist, dann kann man
wirklich nur den Ratschlag geben, das

ZUKUNFT&ERFOLG

MICHAEL KURIAT
SPEAKER &
MARKETING EXPERT

auch wirklich auszuprobieren und
sich nicht zuriickwerfen zu lassen,
auch wenn nicht alles von Beginn an
so funktioniert wie man es sich vorher
ausgedacht hat.

Es ist ein Weg auf dem auch mal ein
paar Steine liegen und da sollte man
ein gewisses Durchhaltevermdgen mit-
bringen und nach Losungen suchen.
Erfolgsfaktor heutzutage ist das Team —
wie schaffe ich es die Mitarbeiter gut
und langfristig ans Unternehmen zu
binden und mit der Ressource wirklich
gut umzugehen und somit gut aufge-
stellt zu sein.

Ansonsten ist es wichtig, sich in Netz-
werken auszutauschen und von den
Erfahrungen der anderen zu lernen.

Es gibt viele Gastronomen, die gerne
dazu bereit sind, ihr Wissen weiterzu-
geben und zu unterstiitzen. @
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Start und Ziel

VOR DER UNTERNEHMENSGRUNDUNG STEHT DER BUSINESSPLAN

Eine gute Idee macht noch kein
Geschift: Im Gegensatz zu be-
stehenden Unternehmen, welche
zum Uberblick der geschiift-
lichen Entwicklung einen soge-
nannten Geschiftsplan nutzen,
sollte bei der Neugriindung der
Businessplan die Grundlage

fiir unternehmerische Entschei-
dungen darstellen.

Hierbei bildet der Businessplan nicht
nur das Fundament fiir eigene Ent-
scheidungen, er dient zusatzlich auch
sogenannten Dritten wie Kreditinstitu-
ten oder auch Fordermittelinstitutionen
zur Einschitzung bzw. Bewilligung von '
Krediten oder Fordermitteln, die wart-
schaftliche Tragfahigkeit des Vorhabens
steht hier immer im Vordergrund.
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Zwingend ist bei einem B-Plan darauf
zu achten, dass dieser trotz anfangli-
cher und anhaltender hoher Motiva-
tion und Uberzeugung des Griinders
neutral und sachlich geschrieben wird.
So sollte grundsatzlich die Idee in Form
eines ,,Business Case* ausgearbeitet
und beschrieben werden, zusatzlich
sind Informationen zum Grinder von
Noten.

Intensiv sollten etwaige Mitbewerber
und der Standort bewertet und unter
die Lupe genommen werden, um eine
plausible Einschitzung der zukiinftigen
Entwicklung zu geben.

" Unumgénglich ist die sogenannte
,,vorausschauende W,lrtschafthchkelts—
berechnung*,

1n weleher die zukiinfti-

gen Ertrage / Umsitze den Kosten
gegeniibergestellt werden. Hierbet ist
unter anderem darauf zu achten, dass
auch das eigene Gehalt bzw. der Unter-
nehmerlohn beriicksichtigt wird,
etwaige Mitarbeiter sollten immer inkl.
Arbeitgeberanteilen gerechnet werden.
Samtliche Berechnungen erfolgen aus-
schlieBlich netto und somit ohne Mehr-
wertsteuer.

Die Erfahrung zeigt, dass motivierte
Griinder oft tiber gute Ideen verfiigen,
allerdings bei der Erstellung eines
Businessplans Unterstiitzung benot-
gen. Die HOGA- Hotel und Gaststit-
ten- Beratungsgesellschaft hat sich auf

die Erstellung solcher Ausarbeitungen

spezialisiert und stellt das Know-How

3 bei der Griindung zur Verfligung [

Autor: Alexander Bauerfein,
Geschzy‘ty’uﬁrer der HHOGA Beralungsgesellschafl.



ALS GRUNDER STEHT MAN VOR
VIELEN FRAGEN - UND FINDET VIELE
ANLAUFSTELLEN, DIE ANTWORTEN GEBEN

Wie lauft das mit einer Existenz-
grindung, wie kann der Start
gelingen und welche Unterstiit-
zung bietet der Bayerische Hotel-
und Gaststattenverband oder die
IHK? Ein Gesprich mit Andreas
Schniek, Leiter Griinderportal
DEHOGA Bayern, gibt Aufschluss.

Was ist wichtig bei einer
Existenzgriindung?

Entscheidend fiir einen erfolgreichen
Start eines Unternehmens oder Be-
triebs ist eine griindliche Vorbereitung
und Planung. Das betrifft alle Berei-
che, die betriebswirtschaftliche Seite
genauso, wie Personalangelegenheiten,
Erfillung von Voraussetzungen usw.
Das Ganze sollte in einem verniinftigen
Konzept mit Wirtschaftsplan miinden.

Wie sollte man vorgehen?

In der Vorbereitung miissen zeitgleich
mehrere Herausforderungen angegan-
gen werden: 1. Erstellung eines Kon-
zeptes und eines Wirtschaftsplans.

2. Voraussetzungen fiir die Betriebs-
erlaubnis schaffen (personliche und
objektbezogene, wie zum Beispiel die
Konzessionsbeantragung oder Antrage
fiir bauliche MaBnahmen). 3. Ge-
sprache mit Wirtschaftsforderern und
Banken fiihren. 4. Personal rekrutieren.
5. Von Anfang an die Hilfe erfahrener
Organisationen suchen, vor allem des
DEHOGA und dessen Netzwerk.

6. Wissensliicken erkennen und schlie-

GRUNDER | PLANEN & DURCHSTARTEN

Ben (mit Hilfe der DEHOGA), entwe-
der durch entsprechendes Fachpersonal
oder Weiterbildung

Worauf kommt es an und was
muss man beachten?

Abgesehen von den vorbereitenden
Planungsschritten ist die wohl wichtigs-
te Voraussetzung das Bewusstsein, sich
zu informieren und helfen zu lassen.
Wer glaubt, alles zu wissen und zu kén-
nen, wird es sehr schwer haben. Viele
Gesprache zu fithren, Erfahrungen aus-
zutauschen, die richtigen Anlaufstellen
zu kennen — damit lassen sich wertvolle
Informationen sammeln, die beim Start
viel helfen konnen.

Woher bekommt man die
benotigte Hilfe?

Eine vielseitige Grindungs-Beratung
fir angehende Gastgeber bietet der
DEHOGA Bayern, hinter dem ein
breites Netzwerk steht: HOGA Bera-
tungsgesellschaft, BTG, Burgschafts-
bank, Partnerfirmen, und Wirtschafts-
forderer. Hier stehen kompetente
Fachleute zur Seite, die dafuir sorgen,
dass ein guter Start gelingt. Zum
Beispiel kann man kostenfrei einen
ersten Check-Up seiner Betriebs-
planung vornehmen lassen. Dazu gibt
es Existenzgrindungs-Workshops,
juristische Beratung fiir Pacht- und
Arbeitsvertrage, Voraussetzungen fur
eine Konzession und vieles mehr. Sinn-

voll ist auch eine DEHOGA Bayern

ZUKUNFT&ERFOLG

Existenzgrindermitgliedschaft: Eine
Griindungs-Sprechstunde ist kostenfrei
fir Mitglieder. Parallel sollte man sich
als Existenzgrinder tber die Angebote
der IHK informieren, hier ist beispiels-
weise das Vorgriindungs- und Nach-
folge-Coaching interessant.

Wie sind Ihre Erfahrungen
beziiglich der Existenzgriinder —
wo sehen Sie die grofiten Probleme?
Die groBten Gefahren sind Unerfah-
renheit, zu geringe Fachkenntnisse und
mangelndes Bewusstsein der eigenen
Schwichen. Oft verhindern ein zu
groBes Selbstbewusstsein und die Mei-
nung, alles ohne Hilfe zu schaffen oder
kein sorgfiltig entwickeltes Konzept

zu brauchen, den Griindungserfolg. So
mancher hat unrealistische Vorstellun-
gen zur Selbstandigkeit, schitzt die An-
forderungen und Umsatzerwartungen
vollig falsch ein. Das kann schon beim
Start schnell zum Scheitern fithren.
Wichtig ist: Erfolgreiche Existenzgriin-
der benétigen sehr viel Engagement
und Erfolgswillen. Einfach mal so ein
Restaurant eréffnen, das geht mit ziem-
licher Sicherheit schief.

ALLE SEMINARANGEBOTE
FINDEN SIE HIER >

https://btg-service.de/gruen-

der-planen-durchstarten
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Nur emnen Klick entfernt

ONLINEBUGHUNGEN BOOMEN - GUTE GRUNDE, INS ONLINEMARKETING

LU INVESTIEREN

Im Onlinebereich liegen riesige
Potenziale fiir Gastgeber — das
ist kein Geheimnis. Kaum ein
Hotelier verzichtet heute auf
die eigene Homepage, iiber die
selbstverstandlich auch schnell
und einfach angefragt und
gebucht werden kann. Wenn die
Sprache auf die groBen Buchungs-
portale kommt, gehen die
Meinungen auseinander. Viel-
fach werden sie als aufwandig
und zu teuer beschrieben, aber
stimmt das?

Sicher lasst sich sagen: Onlinemarke-
ting ist auch oder gerade fiir Hoteliers
ein unverzichtbarer Bestandteil in der
Kommunikation mit potenziellen Gas-
ten. Denn die Suche nach einer passen-
den Unterkunft lauft heute digital —
und verstarkt tiber Buchungsportale,
die einen guten Vergleich von Ange-
boten und Preisen fiir das gewtinschte
Reiseziel ermoglichen. Die Wahr-
scheinlichkeit, sich aufgrund dessen zu
entscheiden und mit wenigen Klicks
direkt zu buchen, ist um ein Vielfaches
héher als dass der Interessent die Hotel-
website direkt aufruft, was allenfalls fur
einen letzten Preisvergleich geschieht.
Vortell ist also: In den Onlineportalen
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findet man einen Vertriebspartner, der
fiir mehr Buchungen sorgt. Die Kom-
mission, die dafiir anféllt, scheint dafiir
ein akzeptabler Aufwand, den man
sonst fur anderweitige Marketingaus-
gaben titigen miisste. Eine sinnvolle,
dynamische Preisstruktur kann zudem
dazu dienen, mehr Umsatz und Aus-
lastung zu generieren. Die technische
Umsetzung ist kein Hexenwerk. Hotel-
software in Verbindung mit einem
professionellen Channelmanager er-
leichtert dabei die Administration.

Onlinemarketing beinhaltet aber noch
weit mehr als die Portale. Es beginnt bei
einer suchmaschinen-optimierten Pra-
senz der eigenen Homepage, die bel
einer Ergebnisliste ganz vorne gelistet
wird. Das geht weiter mit Google Ads
und gezielt auf spezifische Zielgruppen
ausgerichteten Social Media-Kampag-
nen, die vergleichsweise wenig Kosten
und viele ernsthafte Interessenten gene-
rieren, die dann direkt auf die eigene
Website geleitet werden. Fakt ist, dass
Online-Marketing interessante Zielgrup-
pen und neue Marktsegmente erschlief3t,
die als privat gefithrtes, unabhangiges
Hotel nie erreichbar wéren. Auf diese
Vorteile sollte man auf keinen Fall ver-
zichten und die Potenziale kennen.
Autoren: Martin Gahn und Monika Herrmann-Tross

NR. 112022

NETZ-WERK

SICH ALS UNTERNEHMEN AUF
SOCIAL MEDIA ZU PRASENTIEREN,
BIRGT RIESIGE CHANCEN

Wirft man einen Blick auf

die WerbemafBnahmen und
Kommunikationsmittel von
Unternehmen in den letzten
Jahrzehnten, wird eines sofort
deutlich: Nichts ist mehr,

wie es einmal war. Facebook,
Instagram oder LinkedIn
haben analoge Anzeigenblitter
oder Plakatwerbung fast voll-
standig abgelost.

Uber keinen anderen Weg lassen
sich heutzutage in kiirzester Zeit so
viele potentielle Kunden oder neue
Mitarbeiter erreichen. Zu dem bie-
ten soziale Netzwerke die Moglich-
keit, die angebotenen Produkte oder
Dienstleistungen exakt der ausge-
wihlten Zielgruppe auszuspielen.
Bei Social Media Werbeanzeigen
lasst sich genau definieren, welche
Interessen, welches Alter, welchen
Wohnort und welche vielen anderen
Merkmale die gewtlinschte Zielgrup-
pe haben soll. Sind Sie beispiels-
weise auf der Suche nach neuen
Mitarbeitern fur das Kiichenteam,
konnen gelernte Kéche in der néhe-
ren Umgebung zu Threm Restau-
rant gezielt mit der Stellenausschrei-
bung gefunden werden.

Doch wer denkt, es reicht, schnell
mal ein paar Postings auf Face-
book zu machen, irrt sich gewaltig.
Mittlerweile erwarten Ihre Kunden
einen professionellen Auftritt auf al-
len fiir Sie relevanten Social Media
Plattformen. Um alle komplexen
Méglichkeiten zu nutzen, welche
Ihnen auf den Social Media Kané-
len zur Verfiigung stehen, empfiehlt
es sich, gezielt einzelne unterneh-
mensrelevante Bereiche genauer
anzusehen. Diese kénnen Sie dann
in Schulungen vertiefen und so alle
Potenziale fiir ithre Firma voll aus-
schopfen.

Autor: Maximilian Eder
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Schone neue Welt

AUCH FUR GASTGEBER HEISST DER WEG IN DIE ZUKUNFT DIGITALISIEREN

Der Hotelbetrieb und das Gastge-
werbe allgemein galten lange als
klassischer — und nahezu unver-
meidlicher — ,,High Contact Ser-
vice*. Dem Thema Digitalisie-
rung war vielfach bereits mit der
Entwicklung der eigenen Home-
page hinreichend Geniige getan.
Weitere Experimente mit Digitali-
sierung schienen Nischen- und
Spezialkonzepten vorbehalten.

Doch spatestens die Corona-Pandemie
hat gezeigt: Es geht auch anders! Und
dieses ,,anders® 19st nicht nur Hygiene-
probleme, sondern erleichtert auch
viele andere Herausforderungen, denen
das Gastgewerbe derzeit gegeniiber-
steht. Losungen wie die ,,Digitale
Rezeption® mit digitalem Check-in/-
out, digitalem Meldeschein und in
naher Zukunft auch digitalem Impf-
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nachweis erleichtern dem Personal an
der Rezeption die Arbeit. Dieses
bekommt, dem Fachkraftemangel
trotzend, wieder mehr Zeit fur die
Giste. Eine ,,Digitale Gastemappe* —
die per Scan auf dem eigenen Gerit
des Gastes ge6flnet wird oder auf
einem Tablet im Zimmer bereitliegt —
macht die Papiermappe unnétig und ist
weitaus flexibler, mit weiteren Services
und Aktionen vernetzbarer, hygieni-
scher und kostengiinstiger. Um nur
einige Anwendungen exemplarisch

zu nennen.

Je hoher dabei der Grad der Daten-
und Serviceintegration auch in die
Verwaltungs- und z.B. Abrechnungs-
systeme des Hotels, umso einfacher
und umso héher die Kosteneinsparung:
Beispiele von Vorteilen gibt es neben
dem hier erwahnten Segment ,,Smart

b
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Services auch in zahlreichen weiteren
zentralen Bereichen des Gastgewerbe-
betriebs, wie New Work, Digital Busi-
ness und Smart Building*.

Auch Einstiegshtirden sind kaum noch
vorhanden: Der Start in eine erfolgrei-
che Hotel- oder Gastronomie-Digitali-
sierung muss keine 100-Prozent-Lo-
sung sein. Das Konzept von Hotelbird
beispielsweise lasst die Hotels gezielt
mit einem kostenlosen Free-Package
mit Meldescheinlgsung, Check-in/-out
und Géstemappe starten. Weitere Ser-
vices konnen dann bei Erfolg kosten-
pflichtig schrittweise erganzt werden.

Literatur

*vgl. FutureHotel — das smarte resiliente Hotel, Prof
Vanessa Borkmann, Fraunhofer A0 2020, 41 S.
http://publica. fraunhofer.de/dokumente/N-586878.himl

ALLE SEMINARANGEBOTE
FINDEN SIE HIER >

https://btg-service.de/digitali-

sierung-nutzen-profitieren
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WISSENSVORSPRUNG FUR EXTERNE

,sWas haben Sie fur eine
Preisvorstellung?* lautete
die Antwort auf die Frage
nach einem Weilwein in
einem Weinfachhandel.
Lasst diese Gegenfrage Ihre
Schmetterlinge im Bauch
fliegen? Wahrscheinlich
nicht. Der Handel hat noch
nicht verstanden, dass
Gefiithle und Emotionen den
entscheidenden Anstof3 ge-
ben, ein Produkt zu kaufen.

Da wir uns in der Gastronomie
immer in den Gast hineinverset-
zen, wirden wir thn wohl fragen,
ob der Wein fiir einen speziellen
Anlass ist: ,,Mochten Sie Thren
Weinkeller fiillen, ist der Wein
fiir ein Essen gedacht oder soll

es ein Mitbringsel sein?* In der
Hotellerie und Gastronomie
spricht man nicht von Kunden,
sondern von Gésten. Und im
tiberzeugenden Service versucht
man alles, um diese zu begeis-
tern: Spezielle Aperitifs, Freizei-
terlebnisse, Wohlfiihlkissen auf
dem Zimmer — wir wissen, dass
jeder Gast als etwas Besonderes
wahrgenommen und als Indivi-
duum behandelt werden méchte.
Top geschulte Mitarbeiter-Teams
begriinden den Erfolg eines
Unternehmens und machen
Gaste zu Freunden und somit zu
Stammgasten.

Die Endorphine

miissen tanzen

In den anderen Dienstleistungs-
branchen lernt man jetzt so
langsam, dass Qualitat und
reines Prozessdenken nicht
mehr gewinnbringend sind.

Frither gingen wir einkaufen und
brauchten ein Produkt, das uns
einen Nutzen bot. Doch heute
belohnen wir uns selbst und wol-
len einen emotionalen Benefit.
Das bedeutet fiir den zukiinftigen
Service, dass keine Dienstleistung
erbracht wird, sondern Gefiihle
gelebt und Erlebnisse geschaffen
werden missen. Produkte und
Dienstleistungen werden immer
attraktiver und gleichzeitig aus-
tauschbarer. Es gewinnt also
nicht derjenige, der Grundbe-
diirfnisse befriedigt, sondern
derjenige, der die Endorphine
des Kunden zum Tanzen bringt.

Inspire me!

Wenn wir uns das vor Augen
fithren, wird es verstandlich,
dass man sich in diesem Rausch
positiver Gefuihle nicht gerne von
genervten Servicefachkraften
bedienen ldsst. Und es wird auch
klar, warum sich niemand in un-
organisierte Betriebe verliebt.
Wenn der Kaufakt zum Emo-
tionserlebnis avanciert, wie un-
passend wirken dann die alten
Floskeln wie: ,,Kann ich Thnen
helfen?* (im Geschaft) oder: ,,Hat
es geschmeckt? (im Restaurant).
Das 1st betreutes Wohnen und
kein Dialog zwischen zwei Ver-
trauten. Die Forderung lautet:
Sorge nicht fiir mich, sondern
verzaubere mich. Im Zeitalter
der Emotionen spielt der Service
eine immer wichtigere Rolle,

er verkorpert die Marke und
wird zur Dockingstation zwi-
schen zwei Verliebten — dem
Gast und dem Produkt (der
Brand). Der Service allein ent-
scheidet, ob diese Beziehung
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aufgeht und zum Hohepunkt
kommt oder nicht.

Erst die Empathie, dann

die Prozesse

Der entscheidende Faktor im
Future Service und Verkauf ist
Empathie. In vielen Betrieben
kann damit der Umsatz verdop-
pelt werden. Im ersten Moment
des Kontakts muss der Kunde
Begeisterung spiiren. Das fesselt
und animiert ithn. Téten Sie
nicht die Schmetterlinge mit dem
Prozessdenken. Lassen Sie sie
fliegen und zeigen Sie Begeis-
terung fiir das Interesse des
Kunden oder Gastes. Je mehr Sie
den Kunden emotional begeis-
tern kénnen, desto weniger spielt
spater der Preis eine Rolle.

Erfolg ist eine Folge

An dieser Stelle méchte ich allen
Gastro-Betrieben und Hotels ein
Kompliment machen: Sie be-
fassen sich 24 Stunden mit der
Gastezufriedenheit und bringen
im wahrsten Sinne eine Héchst-
leistung. Was kénnen die anderen
Dienstleistungsbetriebe von der
Gastronomie und Hotellerie ler-
nen? Das Bewusstsein dafiir, dass
Menschen Emotionen kaufen
und dass wir Gisten ein Erlebnis
bieten missen. Erfolg ist immer
eine Folge von etwas. Die Empa-
thie vorleben, ein wirksames
Konzept und eine Service-Philo-
sophie entwickeln, das Service-
Gesicht in ein Service-Drehbuch
formen, Power Briefings und
Trainings — das sind die Schliissel
des Erfolges. @

Autor: Hans-Fiirgen Hartauer

ALLE SEMINARANGEBOTE FINDEN SIE HIER >

https://btg-service.de/unternehmen




Sie haben Fragen zur Aus- und Weiterbildung
oder mochten ein Seminar buchen?
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