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Gastwirt zu sein, ist ...

Ja, was eigentlich? Kein Zuckerschlecken? Nichts fur
Weicheier oder Korinthenkacker? Wir Gastronomen
bevorzugen die Praxis, wir sind Allrounder, Multitalente und
arbeiten taglich mehr, als uns manchmal gut tut. Deshalb
freue ich mich, dass Sie GASTRO-COACHING und daruber
hinaus ein bisschen Zeit gefunden haben.

Bei diesem Buch handelt es sich weder um ein Orakel, das
Ihnen prophezeit, wie Sie in zehn Tagen erfolgreich werden
konnen, noch um eine wissenschaftliche Studie. Es ist kein
betriebswirtschaftliches Fachbuch und auch kein klassischer
Ratgeber, der lhnen staubtrocken vorschreibt, was Sie zu
tun oder zu lassen haben ... Dieses Buch soll Ihr nutzlicher
Begleiter sein, Sie dabei unterstitzen, im
Verdrangungsmarkt Gastronomie Ihren festen Platz zu
finden und somit kontinuierlich Umsatze zu erwirtschaften.
In ihm sind praktische Erfahrungswerte sowie handfeste und
vor allem umsetzbare Fakten und Tipps zusammengetragen.
Als |hr Coach werde ich lhnen keinen Honig um die Nase
kleckern, sondern mit Ihnen klotzen. Ich werde nicht
zimperlich sein in meinen Beschreibungen und nicht
sparsam in meinen Aufforderungen. Denn alles, was zahlt,
ist Ihr Erfolg.

Wie viel Sie davon berucksichtigen und tatsachlich
umsetzen, bleibt naturlich allein Ihnen Uberlassen - ebenso
wie der Erfolg, den ich Ihnen selbstverstandlich von Herzen
wunsche.

Ihr GASTRO-COACH



Pero Vrdoljak
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Nach uber 30 Jahren Berufspraxis erkennt lhr Gastro-
Coach Pero Vrdoljak sehr schnell, wo die Probleme
liegen und konkreter Handlungsbedarf besteht. Die

Gastronomie liegt ihm im Blut.



lhr Gastro-Coach

Pero Vrdoljak ist Gastro-Coach aus Leidenschaft.
Aufgewachsen in der Gastronomie, wusste er schon als
kleiner Junge, dass die Bewirtung von Gasten seine
Berufung ist.

Bereits in jungen Jahren ubernahm er das elterliche
Restaurant, das unter seiner Fuhrung in kUrzester Zeit zu
einem popularen Steakhaus avancierte.

Der gelernte Hotelfachmann arbeitete in Kroatien,
Deutschland, im Londoner Hilton und im Waldorf Astoria in
New York. Parallel zu seiner Arbeit in der Gastronomie
begann er, als Gastronomieberater tatig zu werden. 2013
zog er sich aus dem aktiven Geschaft zuruck und widmet
sich seither dem GASTRO-COACHING. Nach uber dreifSig
Jahren Berufspraxis erkennt Pero Vrdoljak sehr schnell, wo



die Probleme liegen und konkreter Handlungsbedarf
besteht. Die Gastronomie liegt ihm im Blut.

,VOM GASTRONOMEN - FUR GASTRONOMEN" ist das Motto,
unter dem Pero Vrdoljak sein Wissen in Buchern, Vor-Ort-
Beratungen und in seinem Online-Kurs weitergibt. Die
realistischen Analysen und umfangreichen Beschreibungen
sowie alle aufgezeigten Tipps und Trends eignen sich sowohl
fur Grunder als auch fur die ,alten Hasen“, sie sind
PRAXISNAH + VERSTANDLICH + UMSETZBAR.



Beginnen wir mit der Analyse, optimieren wir jetzt
gemeinsam lhr Unternehmen und widmen uns den
wissenswerten Dingen, die mit der ehrlichen Liebe zu
diesem wunderbaren Beruf zu tun haben ...



DIE GASTRONOMIE

Il Der Umsatz in der Gastronomie fiel im August 2016 real
um 2,0 % und stieg nominal um 0,2 % gegenuber August
2015. Innerhalb der Gastronomie lag der Umsatz der
Caterer real um 2,2 % und nominal um 3,8 % Uber dem Wert

des entsprechenden Vorjahresmonats.
(Statistisches Bundesamt, 17.10.2016)

Gastronomie und Hotellerie gehoren zu den wichtigsten
Jobmotoren des Landes [...] Das Gastgewerbe ist die
Branche der Chance fur Menschen aus aller Welt.

(Ernst Fischer, DEHOGA-Prasident, 17.08.2016)

Etwa 7,8 Millionen Menschen ernahren sich in Deutschland
vegetarisch, fast eine Million vegan.
(Vegetarierbund Deutschland, 2016)

454 Millionen Euro Umsatz wurden in 2015 mit
vegetarischen und veganen Produkten erzielt.
(Institut fur Handelsforschung)

Es wird nicht mehr allein das Konzept entscheiden, sondern

gleichfalls das Speisenangebot, das auch gesundheitliche

Aspekte abdecken und folglich hochwertiger werden wird.
(Tim Malzer, Nestlé Studie 2011)



Wirtschaftsfaktor

Als Teilbereich des Gastgewerbes entwickelte sich die
Gastronomie vor allem in den letzten Jahren vielfaltig und
rasant zum Wirtschaftsfaktor. Nicht mehr nur in den
Grolsstadten reihen sich zahllose Restaurants aneinander,
auch auf dem Land entstehen - zumindest in touristisch
erschlossenen Gebieten - gastronomische Einrichtungen auf
Spitzenniveau. Lieferdienste schieSen wie Pilze aus dem
Boden. Das Catering erlebt einen nie dagewesenen Boom.

Im Februar 2015 prasentierte der Deutsche Hotel- und
Gaststattenverband e.V. (DEHOGA) in seiner
Pressemitteilung das zweitstarkste Umsatzplus im
Gastgewerbe der letzten zwanzig Jahre und das funfte
Wachstumsjahr in Folge. Im Jahre 2014 erwirtschaftete die
Gastronomiebranche ein nominales Umsatzplus von 3,2
Prozent. Die Caterer steigerten nach den Zahlen des
Statistischen Bundesamtes ihre Umsatze sogar um 5,2
Prozent (vgl. DEHOGA Bundesverband, 17.02.2015). In 2016
legten die Caterer noch eine Schippe drauf (Statistisches
Bundesamt, 17.10.2016).

Der Gesamtumsatz im Gaststattengewerbe betrug 2015
stolze 42,1 Milliarden Euro, allein die Caterer und sonstigen
Verpflegungsdienstleister erwirtschafteten 7,9 Milliarden
Euro. Mit 101,91 Milliarden Euro Gesamtumsatz zahlte die
Gastronomiebranche im Jahre 2014 als Teil des
Wirtschaftsbereiches ,Handel, Verkehr, Gastgewerbe” zum
drittgrofSsten Bruttowertschopfer in Deutschland.



Nach einer Veroffentlichung der DEHOGA BERLIN vom
18.02.2016 boomt insbesondere der Markt in der
Hauptstadt. Berlin zahlte beispielsweise im Jahre 2015
unglaubliche 30,3 Millionen Ubernachtungen in
Beherbergungsbetrieben. Das ist eine Verdreifachung in nur
sechszehn Jahren. Kurzum: Die Gastronomiebranche
profitiert sowohl in der Stadt als auch auf dem Land von den
dort ansassigen Konsumenten, die heute weitaus mehr Geld
flUr Essen ausgeben wollen, aber auch vom Tourismus, der
ebenfalls zu den Wachstumsmarkten zahlt.



Licht & Schatten

Schon und gut, aber die Medaille hat bekanntlich zwei
Seiten. In kaum einem anderen Beruf haben Sie so viele
Moglichkeiten, Ihre vielfaltigen Talente auszuleben ... oder
aber das Handtuch zu werfen. Denn wo Licht ist, da ist
bekanntlich auch Schatten. Mangelndes Zeitmanagement,
schwankende Umsatzzahlen, die Konkurrenz zu grof3, das
Budget zu klein - nur wenige Gastronomen schaffen es, ihr
Unternehmen dauerhaft erfolgreich zu fuhren, genugend
Geld zu verdienen und trotzdem ausreichend Zeit fGr Familie
und Freizeit zu finden.

Wie steht’s mit Ihnen? Wunschen Sie sich auch manchmal,
dass der Tag mehr als nur 24 Stunden hatte? Eben! Nicht
selten bleibt am Ende des Monats entweder zu wenig Zeit
oder aber zu wenig Geld ubrig. Das fuhrt zu Frustration,
Existenzangsten ... und zu dem schlechten Gefuhl,
tagtaglich in einem Hamsterrad zu stecken. Nun bin ich in
der Gastronomie aufgewachsen und weil8 deshalb sehr
genau, was es bedeutet, jede freie Minute zu investieren,
unzahlige Wochenenden und Feiertage zu opfern, verdammt
viele Stunden zu schuften ... fur einen lacherlichen
Stundenlohn.

Wir Gastronomen zeichnen uns durch das Talent zur Vielfalt
aus. Wir sind Allrounder und arbeiten in einer einzigartigen
Branche, die von uns alles fordert. Wir sind
Getrankespezialisten, Buchhalter, Finanzexperten, Koche,
Lebensmittelexperten, FUhrungskrafte, Handwerker,
Entertainer, Psychotherapeuten ... und ... und ... und.



Ja, und? Man konnte sagen: Wer nach allen Seiten offen ist,
kann nicht ganz dicht sein. Die Interpretation dieses Satzes
uberlasse ich Ihnen ... Allerdings sollten wir nicht langer
unsere kostbare Zeit vertrodeln, sondern direkt mit der
Analyse beginnen. Finden wir  gemeinsam die
Schwachstellen in Ihrem Unternehmen, optimieren wir jetzt
lhr personliches Zeitmanagement und widmen uns den
wissenswerten Dingen, die mit der ehrlichen Liebe zu
diesem wunderbaren Beruf zu tun haben ...



Was genau bringt Sie jeden Tag dazu, lhren Laden
aufzuschlieBBen, sich auf lhre Gaste zu freuen und
lhren Mitarbeitern zuzuhoren? Was treibt Sie an?



Was treibt mich an?

Egal, ob Sie ein Sterne-Restaurant fuhren oder mit einem
Foodtruck durch die Berliner City fahren: Sie sind in einer
der hartesten Branchen tatig, die unmittelbar vom Markt,
Wettbewerb und naturlich von der Kundschaft abhangig ist.
Neben Ihrer fachlichen Kompetenz, Ihrem Ehrgeiz und Ilhrem
(hoffentlich) ausgepragten Sinn far eine akkurate
Unternehmensfuhrung ist bei der Fulle an Attributen eines
wesentlich: Ihre Leidenschaft.

»Glaube mir, dass eine Stunde der Begeisterung
mehr gibt als ein Jahr gleichmaBig und
einformiqg dahin ziehenden Lebens.”

CHRISTIAN MORGENSTERN

Wenn alles lauft wie geschmiert, die Gaste zahlreich und
zufrieden sind, dann ist Leidenschaft und Motivation etwas
Selbstverstandliches. Aber nicht jeder Tag lauft nach Plan.
Nicht jeder Gast ist ein Freund. Nicht jeder Freund ein
Unterstutzer. Nicht jeder Mitarbeiter so motiviert, wie er
vielleicht sein sollte. Und Sie? Warum haben Sie dieses Buch
gekauft? Niemand investiert Zeit und Geld, wenn es nicht
unbedingt sein muss. Lassen Sie mich raten: |hr Geschaft
erlebt gerade eine winzige Flaute, bendtigt einen kleinen
Anstol3, ein paar frische Ideen, aktuelle Features ... oder es
hapert an einer konsequenten Buchhaltung, mangelt an
tatsachlichen Konzepten?



Bitte entschuldigen Sie meine Offenheit, doch mit
Bauchpinseleien kommen wir nicht weiter. Wir sind quasi
unter uns und sollten deshalb Tacheles reden. Warum auch
immer Sie also Zeit und Geld investieren, dieses Buch zu
lesen, als Erstes sollten Sie sich fragen: Warum nehme ich
all diese Strapazen tagtaglich auf mich?

Keine Panik, es geht hier nicht um ,wir tanzen unseren
Namen“ oder esoterische Bewusstseinserweiterungen,
sondern um die einfache Frage: Was genau bringt Sie jeden
Tag dazu, Ihren Laden aufzuschlieen, sich auf Ihre Gaste zu
freuen und lhren Mitarbeitern zuzuhoren?

Denn in der Regel sind Sie es, die/der fur jeden ein offenes
Ohr haben muss. Nicht alle Gaste sind norgelfrei, nicht jeder
Mitarbeiter problemlos. Sie kimmern sich um alles und
jeden, sollen dabei immer nett sein, Verstandnis zeigen und
lacheln.

IMMER NETT IST AUF DAUER ANSTRENGEND

Ja, natdrlich sollen Sie nett sein! Allerdings gibt es Zeiten, in
denen man sich ausgepowert und irgendwie planlos fuhlt.
Spatestens dann ist es hochste Eisenbahn fur eine kleine
Pause. Nehmen Sie sich ein paar Stunden fur sich. Gehen
Sie in die Natur, fahren Sie mit dem Auto durch die
Landschaft oder genieRen Sie ein Glas guten Wein, eine
schone Tasse Tee ... und dann fragen Sie sich:

Was treibt mich an?



Sie konnen hier die Kommentar- oder Notizfunktion Ihres e-Readers
nutzen.

Weshalb habe ich mich fiir diese Branche
entschieden?



Was sind die Basics?

Gonnen Sie |hren Nerven eine kleine Auszeit und
konzentrieren Sie sich auf lhre Bedurfnisse, lhre Visionen
und den Grund, warum Sie Gastronom geworden sind.
Legen Sie dieses Buch flr einen Augenblick beiseite und
widmen sich der eben gestellten Frage. Haben Sie bereits
geantwortet, dann schauen Sie sich noch einmal ganz in
Ruhe an, was Sie geschrieben haben.

AUSZEIT

Warum? Erst wenn Sie mit sich im Reinen sind und
genugend Kraft haben, konnen Sie fur andere da sein. Und
das ist es doch letztlich, was diese einzigartige Branche
ausmacht. Wir sind fur unsere Gaste da, bieten ihnen etwas
Besonderes, das sie zu Hause nicht bekommen. Wir sorgen
daflr, dass es Menschen gut geht, sie sich wohlfuhlen. Wir
schaffen ein unvergessliches Kundenerlebnis. Aber klappt
das tatsachlich jeden Tag?

Wann immer Sie merken, dass das beriUhmte Fass kurz vor
dem Uberlaufen ist, Sie Ubermidet oder schlichtweg leer
sind: Schaffen Sie sich |hre Auszeit! Gehen Sie um den
Block, zum Grollmarkt, ins Fitnessstudio oder fur einen
Kaffee zu einem Freund/einer Freundin. Entspannen Sie sich
fur eine Stunde oder wie lange Sie eben brauchen, um lhren
Akku zumindest ein Stuck weit wieder aufzuladen. Und
kommen Sie erst dann zuruck, wenn Sie sich besser,
ausgeglichener fuhlen. Denn Sie sind der Chef und Ihr Laden
lduft nur so gut, wie Sie drauf sind.



Ihre Mitarbeiter werden es Ihnen vielleicht verzeihen, wenn
Sie schlecht gelaunt sind. Doch denken Sie immer daran,
dass sich miese Stimmung schnell verbreitet und es
mitunter langer dauert, ebenjene zuruck auf einen positiven
Pegel zu bringen, als Sie fur Ihre Auszeit bendtigen.

In unserem Geschaft haben wir es nicht mit leblosen
Objekten zu tun. Hier geht es um Bedurfnisse, Wunsche,
Emotionen. Deshalb wird Ihnen niemand absprechen
konnen, ebenfalls ,nur” ein Mensch zu sein. Umso wichtiger
ist die Erkenntnis, dass zum Leben eines Menschen auch
Gefuhle gehoren.

»ES GIBT KEINE EHRLICHERE LIEBE ALS DIE
LIEBE ZUM ESSEN“

. sagte einst der irische Nobelpreistrager George Bernard
Shaw. Nun sind die Iren im Allgemeinen weniger bekannt fur
gutes Essen als vielmehr fur ihren exklusiven Whiskey und
ihre einzigartige Musik. Doch in alldem steckt eine
Leidenschaft, ohne die nicht mal der Bierstand in einem
FulBballstadion erfolgreich laufen wurde.

Denn die Leidenschaft spielt selbstverstandlich nicht nur in
Bezug auf lhre Eigenmotivation eine wesentliche Rolle,
sondern auch, wenn es um lhre Kundschaft und damit lhren
Erfolg geht. |hre Kliche kann noch so gut sein, wird das
Essen lieblos prasentiert, durfen Sie sich Uber sinkende
Umsatzzahlen nicht wundern. Der heutige Gast sucht neben
gutem Essen und Trinken vor allem das Erlebnis - satt wird
er in der Regel auch zu Hause. Er will genielSen, entspannen,
sich umsorgt fahlen ... und dabei einzigartig sein.

Wissen Sie schon alles? Umso besser! Dann schauen Sie
sich die folgend aufgefuhrten Attribute und deren
Erlauterungen genau an und prufen Sie, ob in lhrem



Unternehmen sowohl Aufmerksamkeit als auch Dankbarkeit
tatsachlich grolSgeschrieben werden ...

AUFMERKSAMKEIT

Kennen Sie das? Sie besuchen zahlungswillig ein Restaurant
und werden vom Personal kihl und unpersonlich bedient. In
Ihnen macht sich das Gefuhl breit, dass Sie nicht
willkommen sind. Selbst wenn Ihnen das Essen
hervorragend  geschmeckt hat, Dbleibt der fade
Nachgeschmack einer herzlosen Bedienung. Sie werden
zahlen und nie wiederkommen.

Ganz anders verhalt es sich, wenn Sie uberaus freundlich
und zuvorkommend behandelt werden, Ihnen quasi jeder
Wunsch von den Lippen abgelesen wird. Selbst wenn das
Essen nicht das beste ist, gehen Sie doch mit einem
positiven Gefuhl nach Hause. Denn Sie sind sich sicher, dass
man sich in diesem Restaurant gefreut hat, Sie als Gast
begruflsen zu durfen.

Ganz &hnlich fihlen sich im Ubrigen Ihre Mitarbeiter. Sie
wissen selbst, dass kein Tag wie der andere ist. Private
Probleme kdnnen nicht einfach abgestellt werden. Und doch
sind Sie als Chef dafur zustandig, dass ebenjene bisweilen
negativen Einflisse nicht das Geschaft beeintrachtigen.
Deshalb ist es nicht zwangslaufig Ihre Aufgabe, die privaten
Probleme Ihres Personals zu Ilosen, wohl aber, ihnen
Aufmerksamkeit zu schenken.

Ein ,jetzt reil dich mal zusammen” hilft in den seltensten
Fallen, sondern fuhrt in der Regel zu noch mehr Frustration.
Horen Sie aufmerksam zu und zeigen Sie aufrichtiges
Interesse an den Sorgen und Noten lhres Personals. Nicht
immer sind Losungen gefragt, sondern lediglich das Gefuhl,



dass da jemand ist, der Anteil nimmt. Hier ist das Timing
entscheidend. Im grofSten Trubel hat selbst der sensibelste
Mensch keine Nerven fur das uberzogene Bankkonto, den
tyrannischen Ehemann oder die keifende Schwiegermutter
des Kollegen. Fragen Sie Ihre Mitarbeiter, wenn Sie spuren,
dass hier etwas im Argen ist, und vereinbaren Sie einen
Termin fur ein Gesprach vor Geschaftsbeginn oder nach
Feierabend. Spendieren Sie einen Kaffee, etwas Leckeres
aus der Kuche oder zur Not etwas Hochprozentiges und
haben Sie ein offenes Ohr. Wenn Sie Verstandnis zeigen,
werden |hre Mitarbeiter es auch verstehen, wenn Sie im
Anschluss in Ruhe erklaren, dass es fur das Geschaft wichtig
ist, dass alle Beteiligten hundertprozentig fur die Gaste da
sein mussen. Sie im Ubrigen inbegriffen.

Wobei Aufmerksamkeit auch Ubertrieben werden kann.
Denn es gibt naturlich genugend Menschen, die im
Restaurant oder in der Bar nicht gestort werden wollen.
Nicht jeder Gast ist auf Kommunikation aus und mochte im
Smalltalk seine Freizeit vertrodeln. Selbstverstandlich ist es
deshalb wichtig, hier sensibel vorzugehen, auch das zahlt
zur Aufmerksamkeit. Allerdings gibt es insbesondere in der
heutigen Zeit, in den anonymen GrofRstadten und unter den
zahlreichen ,Smombies” gerade jene (zumeist altere)
Menschen, die einsam sind und deshalb offen fur ein kurzes
Gesprach. Sie werden sehen, wenn Sie nur funf Minuten
lhrer Zeit investieren, werden diese Gaste es Ihnen danken.

DANKBARKEIT

Rufen Sie sich bitte immer wieder eines in Erinnerung: Der
Gast hat die Wahl zwischen verschiedenen Restaurants. Ob
auf dem platten Land oder insbesondere in den
Ballungszentren ist die Konkurrenz riesig. Das wissen Sie!
Aber handeln Sie und lhre Mitarbeiter tatsachlich jeden Tag



