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Prolog

Warum ich dieses Buch schreibe

Es gibt Sätze, die ich in meinem Leben zu oft gehört habe.

„Ich kann nicht mehr.“

„Die Gäste geben kein Geld mehr aus.“

„Die Mitarbeiter wollen nicht mehr arbeiten.“

„Die Kosten fressen uns auf.“

„Früher war alles besser.“

„Heute kann man mit Hotel und Gastronomie kein Geld mehr verdienen.“

Ich verstehe diese Sätze. Wirklich.

Ich habe sie nicht nur gehört. Ich habe sie in vielen Gesichtern gesehen: in den müden Augen von Hoteliers, in der angespannten Stimme von Gastronomen, in den stillen Momenten nach einem langen Arbeitstag, wenn die Kasse nicht stimmt, der Dienstplan brennt, der Koch fehlt, die Energieabrechnung kommt und die Bank ungeduldig wird.

Aber ich sage auch ganz klar:

Jammern rettet keinen Betrieb.

Jammern bringt keine Gäste zurück.

Jammern schafft keine Mitarbeiter.

Jammern verbessert keine Kalkulation.

Jammern repariert keine Prozesse.

Jammern ersetzt keine Führung.

Und doch ist Jammern in unserer Branche fast zu einer zweiten Sprache geworden. Viele reden über Probleme, aber wenige gehen wirklich an die Wurzel. Viele hoffen auf bessere Zeiten, aber wenige verändern ihre Entscheidungen. Viele wünschen sich Mitarbeiter, Gäste, Gewinn und Ruhe, aber sie führen ihre Betriebe weiter mit Methoden, die längst nicht mehr tragen.

Viele reden von einer neuen Zeit. Aber neue Wege wirklich zu gehen, dazu sind sie oft noch nicht bereit.

Dieses Buch schreibe ich, weil ich glaube, dass Hotel und Gastronomie eine Zukunft haben. Eine gute Zukunft. Aber nicht für jeden.

Nicht für Betriebe, die stehen bleiben.

Nicht für Unternehmer, die nur verwalten.

Nicht für Menschen, die jeden Tag das Gleiche tun und ein anderes Ergebnis erwarten.

Zukunft haben jene, die wieder klar denken.

Zukunft haben jene, die bereit sind, Zahlen anzuschauen.

Zukunft haben jene, die Mitarbeiter nicht als Problem, sondern als Schlüssel verstehen.

Zukunft haben jene, die Preise nicht aus Angst machen, sondern aus Kalkulation.

Zukunft haben jene, die Prozesse schaffen, statt Chaos zu ertragen.

Zukunft haben jene, die führen und für neue Erkenntnisse offen bleiben.

Ich habe über fünfzig Jahre in dieser Branche gelebt, gearbeitet, geführt, entschieden, verloren, gewonnen und gelernt. Ich komme nicht nur aus der Praxis, sondern auch aus der betriebswirtschaftlichen Ausbildung. Ich habe Ökonomie studiert, wirtschaftliche Zusammenhänge gelernt, Zahlen verstanden, Budgets verantwortet und später als Diplom-Betriebswirt immer wieder erlebt, wie Theorie und Wirklichkeit im Hotelbetrieb aufeinandertreffen.

Ich kenne Hotels nicht nur aus Seminarräumen. Ich kenne sie aus dem Maschinenraum.

Ich habe alle Bereiche durchlaufen: als junger Kellner, als Gaststättenwirt, nach dem Studium in verantwortlichen Leitungsfunktionen, später als Unternehmer. Mit jungen Jahren war ich bereits in leitender Verantwortung in einem großen Hotel- und Gaststättenkonzern. Danach führte ich in Leipzig ein großes HO-Hotel mit internationalen Gästen, unter anderem während der Leipziger Buchmesse.

Ich war jung, aber nicht leichtsinnig.

Schon als Wirt hatte ich gelernt, an welchen Stellen in einem Betrieb Geld verschwinden kann. Wo Ware unkontrolliert läuft. Wo Kassen nicht stimmen. Wo Unordnung teuer wird. Deshalb war ich genau. Sehr genau. Manche nannten mich damals „Herr Pingelig“.

Heute würde ich ein anderes Wort dafür wählen:

Klarheit.

Denn es ging nie um Kleinlichkeit. Es ging um Verantwortung. Um Schutz des Betriebes. Um Respekt vor ehrlichen Mitarbeitern. Um saubere Zahlen. Um Führung.

Ein Hotel braucht Herz, aber es braucht auch Kontrolle.

Es braucht Gastfreundschaft, aber auch Ordnung.

Es braucht Vertrauen, aber Vertrauen ohne Klarheit wird im Betrieb schnell teuer.

Ich habe faktisch alle Bereiche der Gastronomie und des Hotelwesens kennengelernt: Hilfsarbeit, Service, Küche, Rezeption, Buchhaltung, Geschäftsleitung, Ausbildung, Unternehmerverantwortung. Ich kenne diesen Beruf aus Bankbesprechungen, aus Mitarbeitergesprächen, aus der Küche, aus dem Gastraum und aus Nächten, in denen man nicht schläft, weil am nächsten Morgen wieder alles funktionieren muss.

Ich weiß, wie es sich anfühlt, wenn ein Betrieb Kraft gibt.

Und ich weiß, wie es sich anfühlt, wenn ein Betrieb Kraft frisst.

Ich habe Hotels geführt, gekauft, aufgebaut und verändert. Ich habe Mitarbeiter ausgebildet, Preise kalkuliert, Budgets gemacht, Gäste empfangen, Krisen erlebt und Lösungen gesucht, wenn andere längst aufgegeben hätten.

Ich habe erlebt, dass ein Hotel mehr sein kann als ein Gebäude mit Betten.

Es kann ein Lebenswerk sein.

Ein Ort der Begegnung.

Ein Arbeitsplatz.

Ein Zuhause auf Zeit.

Ein Wirtschaftsunternehmen.

Eine Bühne.

Und manchmal auch eine Prüfung.

Dieses Buch ist kein Lehrbuch für Menschen, die nur Theorie suchen. Es ist ein Arbeitsbuch für Menschen, die etwas verändern wollen.

Es ist für Hoteliers, Gastronomen, Gastgeber, Investoren, Führungskräfte und Menschen, die morgens aufstehen und spüren: So wie bisher geht es nicht weiter.

Es ist für jene, die noch kämpfen, aber müde geworden sind. Für jene, die spüren, dass in ihrem Betrieb mehr steckt, aber nicht wissen, wo sie anfangen sollen. Für jene, die wieder Gewinn machen wollen, ohne ihre Seele zu verkaufen. Für jene, die Klarheit brauchen.

Denn genau darum geht es:

Klarheit.

Klarheit über Zahlen.

Klarheit über Gäste.

Klarheit über Mitarbeiter.

Klarheit über Preise.

Klarheit über Abläufe.

Klarheit über Führung.

Klarheit über sich selbst.

Und Klarheit über den eigenen Geist, die eigene Haltung und die eigene Verantwortung.

Viele Probleme in Hotel und Gastronomie sehen auf den ersten Blick wie äußere Probleme aus: zu hohe Kosten, zu wenig Personal, zu schlechte Auslastung, zu geringe Preise, zu viele Beschwerden, zu wenig Zeit.

Aber sehr oft beginnt das eigentliche Problem tiefer.

Es beginnt in unklaren Entscheidungen.

In fehlender Führung.

In falscher Kalkulation.

In Gewohnheiten.

In Angst.

In Bequemlichkeit.

In dem Satz: „Das haben wir immer so gemacht.“

Dieser Satz hat mehr Betriebe beschädigt als manche schlechte Saison.

Natürlich ist die Welt schwieriger geworden. Natürlich haben sich Gäste verändert. Natürlich sind Mitarbeiter anspruchsvoller geworden. Natürlich sind Kosten gestiegen. Natürlich ist Bürokratie eine Last. Wer das leugnet, kennt die Realität nicht.

Aber Realität ist kein Grund zur Kapitulation.

Realität ist der Ausgangspunkt.

Ein guter Unternehmer fragt nicht nur:

„Warum ist es so schwer?“

Er fragt:

„Was kann ich jetzt tun?“

Und genau dort beginnt dieses Buch.

Ich werde nicht versprechen, dass alles leicht wird. Das wäre unehrlich. Hotel und Gastronomie waren nie leicht. Wer etwas anderes behauptet, hat entweder nie ernsthaft Verantwortung getragen oder redet aus sicherer Entfernung.

Aber ich verspreche eines:

Es gibt Wege.

Auch Wege, an die Sie heute vielleicht noch gar nicht denken.

Es gibt Wege zu besseren Zahlen.

Es gibt Wege zu stabileren Abläufen.

Es gibt Wege zu besseren Preisen.

Es gibt Wege zu klarerer Führung.

Es gibt Wege zu motivierteren Mitarbeitern.

Es gibt Wege zu mehr Gewinn.

Und manchmal gibt es sogar Wege, die man vorher nicht sehen konnte.

Ich nenne das nicht leichtfertig ein Wunder.

Ein Wunder ist für mich nicht Zauberei. Ein Wunder ist oft der Moment, in dem ein Mensch aufhört, gegen die Wirklichkeit zu kämpfen, und anfängt, richtig zu handeln. Ein Wunder entsteht, wenn Klarheit Chaos vertreibt. Wenn Angst der Verantwortung weicht. Wenn ein Unternehmer wieder aufsteht. Wenn ein Team plötzlich versteht, wohin es gehen soll. Wenn aus einem erschöpften Betrieb wieder ein lebendiger Ort wird.

Ich habe solche Wunder gesehen und erlebt.

Nicht, weil irgendjemand mit einem Zauberstab kam. Sondern weil Menschen bereit waren, hinzusehen. Weil sie aufgehört haben, Ausreden zu sammeln.

Weil sie Zahlen ernst genommen haben. Weil sie ihre Mitarbeiter anders geführt haben. Weil sie Prozesse geordnet haben. Weil sie Preise mutig neu gedacht haben. Weil sie wieder Gastgeber wurden — nicht Opfer ihrer Umstände.

Dieses Buch verbindet deshalb zwei Welten, die viele künstlich trennen:

Betriebswirtschaft und Menschlichkeit.

Zahlen ohne Menschlichkeit machen kalt.

Menschlichkeit ohne Zahlen macht arm.

Ein Hotel braucht beides. Eine Gastronomie braucht beides.

Herz und Verstand.

Wärme und Kalkulation.

Gastfreundschaft und Gewinn.

Führung und Demut.

Struktur und Seele.

Ich schreibe dieses Buch auch, weil ich genug davon habe, dass sich unsere Branche kleiner macht, als sie ist.

Hotel und Gastronomie sind nicht nur „Service“. Sie sind Kultur. Sie sind Arbeit. Sie sind Wirtschaft. Sie sind Begegnung. Sie sind Verantwortung. Sie geben Menschen Brot, Heimat, Freude, Erinnerungen und manchmal Trost.

Wer einmal erlebt hat, wie ein Gast nach Jahren zurückkommt und sagt: „Hier habe ich mich wohlgefühlt“, der weiß, dass diese Arbeit mehr ist als Umsatz.

Aber genau deshalb dürfen wir sie nicht schlecht führen.

Ein Betrieb, der keinen Gewinn macht, kann auf Dauer keine guten Arbeitsplätze sichern.

Ein Betrieb ohne Führung verliert seine besten Menschen.

Ein Betrieb ohne Kalkulation verliert seine Zukunft.

Ein Betrieb ohne klare Abläufe verliert täglich Geld.

Ein Betrieb ohne Seele verliert seine Gäste.

Darum ist dieses Buch ehrlich. Vielleicht manchmal unbequem. Aber immer mit dem Ziel, zu helfen.

Ich werde Dinge klar benennen. Ich werde nicht jede Entwicklung entschuldigen. Ich werde nicht jedes Problem der Politik, den Mitarbeitern, den Gästen oder der Zeit zuschieben. Denn wer nur Schuldige sucht, findet selten Lösungen.

Ich werde zeigen, wo Geld verloren geht. Wo Preise falsch sind. Wo Prozesse fehlen. Wo Führung schwach ist. Wo Mitarbeiter nicht geführt, sondern verwaltet werden. Wo Gastgeber sich selbst vergessen. Wo Angst Entscheidungen blockiert. Und wo mit einfachen, klaren Schritten wieder Ordnung entstehen kann.

Dieses Buch ist eine Einladung.

Eine Einladung, neu zu denken.

Eine Einladung, den eigenen Betrieb ehrlich anzuschauen.

Eine Einladung, das Jammern zu beenden.

Eine Einladung, neue Wege zu suchen.

Eine Einladung, wieder an Erfolg zu glauben.

Nicht naiv. Nicht blind. Nicht mit schönen Sprüchen.

Sondern mit Erfahrung, Zahlen, Herz, Mut und Klarheit.

Vielleicht sind Sie Hotelier. Vielleicht Gastronom. Vielleicht Investor. Vielleicht Nachfolger. Vielleicht jemand, der kurz davorsteht, aufzugeben. Vielleicht jemand, der gerade neu beginnt. Vielleicht jemand, der sagt:

„Ich weiß, dass es besser gehen muss, aber ich weiß nicht wie.“

Dann ist dieses Buch für Sie.

Ich kann Ihnen den Weg nicht abnehmen. Aber ich kann Ihnen zeigen, wo Türen sein können. Ich kann Ihnen helfen, die richtigen Fragen zu stellen. Ich kann Ihnen Werkzeuge geben. Ich kann Sie daran erinnern, dass Führung nicht mit Lautstärke beginnt, sondern mit Klarheit.

Und ich kann Ihnen aus tiefster Überzeugung sagen:

Es ist noch nicht vorbei.

Solange ein Mensch bereit ist, ehrlich hinzusehen, kann sich etwas verändern.

Solange ein Unternehmer bereit ist, Verantwortung zu übernehmen, gibt es Wege.

Solange ein Gastgeber wieder Gastgeber sein will, lebt die Branche.

Also lassen Sie uns beginnen.

Nicht mit Jammern.

Nicht mit Schuld.

Nicht mit Angst.

Sondern mit Klarheit.

Denn Klarheit ist der Anfang jeder Rettung.

Und manchmal ist sie der Anfang eines Wunders.




Teil 1 Aufhören zu jammern: Die Wahrheit über Hotel und Gastronomie

Warum die Branche leidet, warum alte Antworten nicht reichen und warum Klarheit der Anfang ist
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Kapitel 1 - Die Branche steht unter Druck - aber nicht jeder Druck kommt von außen

Warum viele Betriebe verschwinden und was man daraus lernen muss

Wer heute mit offenen Augen durch Zeitungen, Immobilienportale, Branchenmeldungen oder Pachtangebote geht, erkennt schnell: In Hotel und Gastronomie ist Bewegung. Viele Gaststätten, Restaurants, Pensionen und Hotels werden verkauft, verpachtet oder ganz aufgegeben.

Manche Angebote erscheinen still und sachlich. Andere wirken wie ein letzter Versuch, für ein Lebenswerk noch einen Nachfolger zu finden. Hinter jeder Anzeige steht eine Geschichte. Eine Familie. Eine Finanzierung. Eine Erschöpfung. Manchmal auch eine Enttäuschung.

Man kann diese Entwicklung nüchtern als Marktbereinigung bezeichnen. Wenn Betriebe schließen, verschwinden auch Mitbewerber. Für die verbleibenden Häuser kann das sogar Chancen eröffnen. Aber wer nur so denkt, denkt zu kurz.

Denn ein genauer Blick auf viele Betriebe zeigt häufig wiederkehrende Muster:

veraltete Konzepte,

unzeitgemäße Angebote,

falsch verstandene oder unattraktive Preise,

fehlende Modernisierung,

mangelndes Engagement,

unklare Zielgruppen,

fehlende Nachfolge,

zu wenig Anpassung an eine veränderte Zeit.

Dabei geht es nicht darum, von außen über einzelne Betriebe zu urteilen. Jeder Betrieb hat seine eigene Geschichte. Jeder Unternehmer trägt seine eigenen Lasten. Man kennt von außen selten die ganze Wahrheit: Finanzierung, Familie, Gesundheit, Personalprobleme, Verträge, Erbschaft, Banken, Behörden, Streitigkeiten oder jahrelange Überarbeitung.

Aber wer die Lage der Branche verstehen will, muss genauer hinsehen.

Die üblichen Schlagworte klingen in Medien, Verbandsmitteilungen und Gesprächen immer ähnlich:

schwierige Situation,

große Herausforderungen,

Wandel der Zeit,

Konkurrenzdruck,

Insolvenzen,

Fachkräftemangel,

Kostenexplosion,

neue Wege nötig.

Das ist alles nicht falsch. Aber es bleibt oft an der Oberfläche.

Solche Worte beschreiben Druck. Sie erklären aber noch nicht, warum ein Betrieb unter diesem Druck zerbricht und ein anderer nicht.

Genau dort beginnt die eigentliche Frage.

Die zentrale Frage lautet nicht nur: „Warum ist alles schwieriger geworden?“

Die zentrale Frage lautet: „Was mache ich jetzt daraus?“

Viele Betriebe wurden nicht plötzlich schwach. Sie wurden über Jahre schwächer. Manche wurden vom Markt überholt. Manche haben zu spät modernisiert. Manche haben ihr Angebot nicht weiterentwickelt. Manche haben keinen Nachfolger gefunden. Manche haben sich an alte Gewissheiten geklammert. Manche haben viel gearbeitet, aber zu wenig geführt.

Und manche haben irgendwann nur noch verwaltet.

Doch ein Unternehmer ist kein bloßer Verwalter seiner Probleme. Das Wort Unternehmer kommt von unternehmen. Also handeln, gestalten, entscheiden, prüfen, verändern.

Wenn ein Betrieb sagt: „So, wie wir es machen, lohnt es sich nicht mehr“, dann ist das kein Schlusspunkt. Es ist ein Anfang.

Denn diese Aussage kann zwei Wege öffnen.

Der erste Weg heißt: Jammern, klagen, erklären, warum alles nicht mehr geht.

Der zweite Weg heißt: Hinschauen, verstehen, unterscheiden, handeln.

Dieses Buch geht den zweiten Weg.

Es beginnt nicht mit einem Rezept. Es beginnt mit einer Wahrheit:

Wer nur jammert, bleibt stehen.

Wer hinsieht, kann handeln.




Kapitel 2 - Die üblichen Erklärungen reichen nicht

Welche Probleme real sind — und warum sie trotzdem nicht die ganze Wahrheit erzählen

Die Probleme der Branche sind real.

Niemand, der ehrlich hinsieht, kann das bestreiten.

Hoteliers und Gastronomen stehen unter hohem Erfolgsdruck. Fachkräfte fehlen. Löhne steigen. Energiekosten und Einkaufspreise belasten die Betriebe. Bürokratie kostet Kraft. Gäste vergleichen schneller, kritisieren öffentlicher und erwarten mehr. Viele Unternehmer spüren Unsicherheit. Manche sind erschöpft. Manche fühlen sich allein.

Dazu kommen weitere Themen:

fehlende Resilienz,

Kostensteigerungen,

Effizienzprobleme,

fehlende Digitalisierung,

Innovationsmangel,

unklare Marketingstrategie,

falsche Positionierung,

fehlende Nachfolge,

ungeklärte Rechtsformen,

falsches oder fehlendes Outsourcing,

Investitionsstau,

fehlende Führung.

Diese Liste ist lang. Und sie ist nicht ausgedacht.

Aber sie darf nicht zu einer bequemen Ausrede werden.

Denn es gibt äußere Ursachen und innere Ursachen.

Äußere Ursachen kann der einzelne Unternehmer oft nicht beseitigen. Er kann Energiepreise nicht wegzaubern. Er kann den Arbeitsmarkt nicht allein verändern. Er kann Bürokratie nicht abschaffen. Er kann Gäste nicht zwingen, mehr Geld auszugeben. Er kann Konjunktur, Wetter, politische Entscheidungen oder gesellschaftliche Veränderungen nicht einfach abstellen.

Aber er kann seinen Umgang damit verändern.

Er kann prüfen, was steuerbar ist.

Er kann seine Kosten kennen.

Er kann sein Angebot schärfen.

Er kann seine Zielgruppe klären.

Er kann Preise kalkulieren.

Er kann Prozesse ordnen.

Er kann Mitarbeiter besser führen.

Er kann rechtzeitig Hilfe suchen.

Er kann seine eigene Haltung prüfen.

Damit beginnt der Unterschied zwischen Klagen und Führen.

Zwei Betriebe können unter denselben äußeren Bedingungen arbeiten und dennoch völlig unterschiedliche Ergebnisse erzielen. Der eine verliert die Kontrolle. Der andere erkennt früher, passt sich an, führt konsequenter und bleibt handlungsfähig.

Natürlich gibt es Grenzen. Nicht alles lässt sich retten. Nicht jede Lage ist selbst verschuldet. Nicht jeder Betrieb hat noch genügend Zeit, Geld oder Kraft für eine Wende.

Aber wer alles nur mit äußeren Umständen erklärt, nimmt sich selbst die Möglichkeit zur Veränderung.

Verantwortung bedeutet nicht Schuld.

Das ist wichtig.

Wenn ich sage, dass Unternehmer wieder Verantwortung übernehmen müssen, meine ich nicht: „Sie sind an allem schuld.“ Das wäre falsch und unfair.

Verantwortung bedeutet:

Ich prüfe meinen Anteil an der Lösung.

Ich erkenne, was ich beeinflussen kann.

Ich höre auf, nur über das zu sprechen, was ich nicht ändern kann.

Ich richte meine Kraft auf das, was gestaltbar ist.

Ein Begriff ist in diesem Zusammenhang wichtig: Resilienz.

Resilienz bedeutet, Krisen, Rückschläge und Belastungen zu überstehen, ohne in Ohnmacht zu versinken. Für Unternehmer heißt Resilienz nicht, alles schönzureden. Es bedeutet, trotz Druck handlungsfähig zu bleiben.

Ein resilienter Unternehmer sieht Schwierigkeiten. Aber er bleibt nicht in ihnen stehen.

Er fragt:

Was ist passiert?

Was bedeutet das für meinen Betrieb?

Was kann ich ändern?

Wer kann helfen?

Was ist der nächste richtige Schritt?

Die Probleme der Branche sind real. Aber sie dürfen nicht zur endgültigen Ausrede werden.

Wer nur aufzählt, was schwierig ist, wird müde.

Wer unterscheidet, was beeinflussbar ist und was nicht, der gewinnt Kraft zurück.




Kapitel 3 - Warum alte Antworten nicht mehr reichen

Was früher funktioniert hat, kann heute gefährlich werden

Viele Betriebe halten an Antworten fest, die früher einmal richtig waren.

Davor muss man Respekt haben.

Früher konnten manche Häuser mit einfachen Mitteln gut leben: gute Lage, ordentliche Küche, saubere Zimmer, Stammgäste, ein guter Ruf im Ort, regionale Bekanntheit, weniger Preistransparenz, geringerer Kostendruck und leichter verfügbare Mitarbeiter.

Das war eine andere Zeit.

Nicht alles war besser, aber vieles war überschaubarer.

Man kannte den Wirt. Man kannte das Hotel. Man kam jedes Jahr wieder. Bewertungen fanden am Stammtisch statt, nicht weltweit im Internet. Preise wurden weniger schnell verglichen. Gäste hatten weniger Auswahl auf Knopfdruck. Mitarbeiter blieben oft länger. Lieferketten waren vertrauter. Der Betrieb lebte stärker von persönlicher Bindung, Gewohnheit und regionaler Verwurzelung.

Das alles hatte Wert.

Aber Respekt vor der Vergangenheit darf nicht dazu führen, dass man die Gegenwart falsch versteht.

Heute reicht es nicht mehr, nur „gut“ zu sein.

Der Markt ist schneller, transparenter und härter geworden. Gäste vergleichen in Sekunden. Bewertungen stehen öffentlich im Internet. Bilder, Buchungskanäle und Preisportale entscheiden mit. Mitarbeiter sind schwerer zu finden. Kosten steigen. Gäste erwarten Klarheit, Erlebnis, Qualität und Verlässlichkeit.

Alte Sätze können dann gefährlich werden:

„Unsere Gäste kennen uns.“

„Wir leben von Stammgästen.“

„Bei uns zählt Qualität.“

„Wir brauchen keine Werbung.“

„Unsere Preise können wir nicht erhöhen.“

„Das Personal muss einfach funktionieren.“

„Das haben wir immer so gemacht.“

Diese Sätze können wahr sein. Aber sie können auch zur Ausrede werden.

Ein Betrieb kann Stammgäste haben und trotzdem neue Gäste brauchen.

Ein Betrieb kann Qualität bieten und trotzdem falsch kalkulieren.

Ein Betrieb kann einen guten Ruf haben und trotzdem im Internet unsichtbar sein.

Ein Betrieb kann gute Küche haben und trotzdem zu viel Ware verlieren.

Ein Betrieb kann fleißig arbeiten und trotzdem schlecht geführt sein.

Besonders deutlich wird diese Spannung beim Thema Nachfolge.

Viele Betriebe finden keine Nachfolger. Weder in der Familie noch außerhalb. Die junge Generation sieht die Belastung, die Arbeitszeiten, die wirtschaftliche Unsicherheit und entscheidet sich dagegen.

Manchmal gibt es aber Nachfolger — und trotzdem gelingt die Übergabe nicht.

Die Jungen wollen verändern. Die Alten wollen bewahren. Die Jungen sehen neue Gäste, neue Medien, neue Abläufe, neue Erwartungen. Die Alten sehen ihr Lebenswerk, ihre Erfahrung, ihre Opfer, ihre Erfolge und haben Angst, dass alles verloren geht.

So entsteht ein gefährlicher Stillstand.

Ich habe solche Situationen erlebt.

Ein mir bekannter älterer Hotelier führte ein gutes, bekanntes Haus. Seine beiden Söhne hatten entsprechende Ausbildungen absolviert und arbeiteten von klein auf im elterlichen Betrieb mit. Sie sahen, dass sich etwas ändern musste. Sie hatten Ideen, wollten modernisieren, neu denken, anders auftreten.

Aber der Vater konnte nicht loslassen.

Vorschläge wurden verschoben, abgelehnt oder zerredet. Das Haus alterte. Das Konzept wurde schwächer. Die jungen Kräfte wurden gebremst. Am Ende wurde nicht nur der Betrieb beschädigt, sondern auch die Familie.

Das ist tragisch.

Denn Erfahrung ist wertvoll. Aber Erfahrung darf nicht zur Bremse des Neuen werden.

Tradition ist ein Schatz, wenn sie geführt wird.

Tradition wird zur Last, wenn sie Veränderung verhindert.

Die Frage ist nicht, ob früher alles falsch war.

Die Frage ist, welche Antworten heute noch tragen.




Kapitel 4 - Marke, Positionierung und Versprechen des Hauses

Warum ein Betrieb nicht nur Preis, sondern Wert verkaufen muss

Ein Betrieb braucht nicht nur Zimmer, Tische, Speisekarten und Preise. Er braucht auch eine erkennbare Marke.

Mit Marke meine ich nicht nur ein Logo, schöne Farben oder einen modernen Internetauftritt. Das alles kann wichtig sein. Aber eine Marke ist mehr.

Eine Marke ist das Bild, das im Kopf und im Herzen des Gastes entsteht, wenn er an Ihr Haus denkt.

Wofür stehen Sie?

Warum soll ein Gast gerade zu Ihnen kommen?

Was unterscheidet Ihr Haus von anderen?

Welche Gäste wollen Sie erreichen?

Welches Gefühl soll Ihr Haus auslösen?

Welche Leistung versprechen Sie — und halten Sie dieses Versprechen auch?

Viele Betriebe haben keine klare Marke. Sie bieten „alles für alle“ und wundern sich, dass sie im Markt nicht deutlich wahrgenommen werden.

Aber wer für alle da sein will, ist für niemanden wirklich besonders.

Eine klare Marke hilft bei vielen Entscheidungen:

Welche Gäste passen zu uns?

Welche Preise können wir durchsetzen?

Welche Bilder verwenden wir im Internet?

Welche Sprache nutzen wir in Werbung und Angeboten?

Welche Speisen gehören zu uns?

Welche Leistungen passen nicht mehr?

Welche Mitarbeiter brauchen wir?

Welche Investitionen stärken unser Profil?

Welche Angebote verwässern unsere Identität?

Ein Landhotel darf anders wirken als ein Businesshotel.

Ein Familienhotel braucht andere Signale als ein Tagungshotel.

Ein Gesundheitsangebot braucht andere Sprache als ein Partykonzept.

Ein gehobenes Restaurant muss anders kalkulieren, auftreten und kommunizieren als ein schneller Mittagstisch.

Marke ist also nicht Dekoration.

Marke ist Führung.

Sie gibt dem Betrieb Richtung. Sie hilft dem Gast, Sie einzuordnen. Und sie schützt den Unternehmer davor, jedem Trend hinterherzulaufen.

Ein Betrieb ohne Marke verkauft oft nur Preis.

Ein Betrieb mit klarer Marke verkauft Wert.

Darum muss jeder Unternehmer fragen:

Was ist das Versprechen meines Hauses?

Ist dieses Versprechen für den Gast sichtbar?

Ist es im Internet erkennbar?

Ist es im Betrieb spürbar?

Passt mein Preis zu diesem Versprechen?

Passen meine Mitarbeiter, Abläufe, Zimmer, Speisen und Zusatzleistungen dazu?

Eine Marke entsteht nicht durch Behauptung.

Sie entsteht durch Wiederholung, Verlässlichkeit und gelebte Qualität.

Der Gast muss erleben, was der Betrieb verspricht.
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