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EINLEITUNG: DIE ARCHITEKTUR DES ERFOLGS




ODER: WARUM DEIN SCHNITZEL NIEMANDEN INTERESSIERT, SOLANGE DEINE ZAHLEN LÜGEN.

Es gibt einen Moment in der Karriere jedes Gastronomen, den ich „das stille Erwachen“ nenne. Es ist meistens ein Dienstagabend im November. Der Laden ist halb voll, die Stimmung ist okay, das Essen ist – wie immer – hervorragend. Du stehst am Pass, wischst einen Teller ab und schaust in den Gastraum. Du siehst Gäste, die lachen. Du siehst Kellner, die laufen. Du riechst die Aromen deiner Küche, in die du Jahre deines Lebens investiert hast.

Und plötzlich trifft dich die Realität wie ein Schlag in die Magengrube: Du arbeitest 70 Stunden die Woche. Du trägst das Risiko von Hunderttausenden Euro. Du hast seit drei Jahren keinen echten Urlaub gemacht. Und wenn du ehrlich auf dein Bankkonto schaust, verdienst du weniger als dein bester Chef de Partie.

Du hast kein Unternehmen gebaut. Du hast dir ein Gefängnis gebaut, dessen Gitterstäbe aus Leidenschaft geschmiedet sind.

Der Architekt baut kein Gefängnis. Er entwirft ein System – eines, das auch dann funktioniert, wenn er nicht im Raum ist. Ein System, das Gäste anzieht, Mitarbeiter entwickelt und Gewinne abwirft, ohne dass er dafür persönlich am Pass stehen muss. Der Unterschied zwischen dem Gastronomen, der in seinem Beruf gefangen ist, und dem Unternehmer, der ein profitables Lokal besitzt, ist kein Unterschied in Talent oder Leidenschaft. Es ist ein Unterschied in der Architektur.

Dieses Buch ist der Schlüssel, um dieses Gefängnis aufzuschließen – oder es gar nicht erst zu betreten.

Willkommen in der Realität der professionellen Gastronomie. Willkommen in einem Buch, das dir nicht beibringt, wie man kocht, sondern wie man ein System baut, das für dich kocht.


DIE GROßE LÜGE DER BRANCHE

Wir müssen reden. Über die Lüge, die uns allen in der Hotelfachschule, in der Lehre und in den Kochshows erzählt wurde. Die Lüge lautet: „Qualität setzt sich durch.“

Das ist falsch. Wenn Qualität sich automatisch durchsetzen würde, gäbe es keine Insolvenzen von Sternerestaurants und keine boomenden Fast-Food-Ketten mit mediokrem Essen. Die Wahrheit ist brutaler: System setzt sich durch.

Der Friedhof der Gastronomie ist voll von genialen Köchen und charmanten Gastgebern, die dachten, dass ihre Liebe zum Produkt sie vor den Gesetzen der Marktwirtschaft schützt. Sie scheiterten nicht, weil ihr Essen schlecht war. Sie scheiterten, weil ihre Prime Cost um 4 % zu hoch war, weil ihr Mietvertrag toxisch war oder weil sie keine Führungskultur hatten, die Top-Talente hält.

Dieses Buch richtet sich an dich – den Profi. Du weißt, wie man ein Mise-en-Place macht. Du weißt, wie man einen Gast begrüßt. Aber das, was dich hierhergebracht hat, wird dich nicht weiterbringen. Um den Schritt in die erfolgreiche Selbstständigkeit zu wagen, musst du bereit sein, deine professionelle Identität zu töten und neu zu gebären.


DER SCHMERZHAFTE SHIFT – VOM KÜNSTLER ZUM ARCHITEKTEN

Das Kernproblem der meisten Gründer aus der Branche ist das sogenannte „Techniker-Syndrom“ (nach Gerber). Ein Koch gründet ein Restaurant, um zu kochen. Ein Sommelier gründet eine Weinbar, um Wein zu servieren.

Das klingt logisch, ist aber fatal. Sobald du gründest, ist das Kochen nicht mehr deine Hauptaufgabe. Deine Aufgabe ist es, eine Maschine zu bauen, die kocht.

Wenn du selbst am Herd stehst, bist du der Flaschenhals. Wenn du krank bist, steht der Betrieb. Wenn du müde bist, sinkt die Qualität. Dieses Buch fordert von dir einen radikalen Rollenwechsel:


	Weg vom operativen Perfektionismus: „Ich muss das selbst machen, sonst wird es nicht gut.“

	Hin zur Architektur-Exzellenz: „Ich baue einen Prozess, damit es jeder in meinem Team so gut macht wie ich – und ich mich auf das Nächste konzentrieren kann.“


Wir werden in den kommenden Kapiteln lernen, dass du als Unternehmer nicht mehr der beste Spieler auf dem Platz sein musst. Du musst der Trainer sein, der das Spielsystem entwickelt, das Budget verwaltet und die Mannschaft zusammenstellt.


DIE TRIADE DES MODERNEN GASTRO-UNTERNEHMERS

Um diesen Shift zu schaffen, rüsten wir dich in diesem Buch mit drei Werkzeugen aus, die in dieser Kombination in der Gastronomie-Literatur einzigartig sind. Wir holen Methoden aus der Weltwirtschaft, die in der Gastronomie kaum jemand kennt – und noch weniger konsequent anwendet.

Säule 1: Die „Hard Facts“ – BWL als Waffe

Vergiss die Milchmädchenrechnung „Einkauf mal vier“. Du wirst lernen, eine Speisekarte zu bauen, die dir sagt, ob du den Lachs oder das Huhn nimmst – nicht nach Geschmack, sondern nach Profitabilität. Du wirst deinen Break-Even auf den Tag genau kennen und wissen, welcher Wochentag dir Geld kostet und welcher dich rettet. Am Ende hast du kein Bauchgefühl mehr. Du hast Zahlen – und die lügen nicht.

Säule 2: Die „Soft Skills“ – Psychologie des Erfolgs

Ein Businessplan ist wertloses Papier, wenn du ihn nicht verkaufen kannst. Die Gastronomie ist das ultimative People Business – aber wir reden hier nicht von Freundlichkeit. Wir reden von Strategie. Wir integrieren die Lehren von drei Giganten: Voss für deine Verhandlungen mit Banken, Vermietern und Lieferanten. Cialdini für dein Marketing und deine Mitarbeitergewinnung. Duhigg für die Führungsgespräche, die dein Team zusammenhalten. Psychologie nicht als Theorie – sondern als tägliches Handwerkszeug.

Säule 3: Die Strategie – Smart Casual & Skalierbarkeit

Warum fokussiert dieses Buch auf das Smart-Casual-Segment? Weil Fine Dining kaum skalierbar ist und reines Fast Food oft seelenlos ist. Smart Casual ist der Sweet Spot: hohe Qualität, standardisierbare Prozesse, loyale Gäste, wirtschaftliche Tragfähigkeit. Wir bauen dein Konzept so auf, als wolltest du es am ersten Tag replizieren – auch wenn du das nie vorhast. Dieses Mindset zwingt dich zur Präzision, die erfolgreiche Betriebe von mittelmäßigen trennt.


DEIN PRAXIS-SIMULATOR: DAS PROJEKT „HALM & HORN“

Theorie ist geduldig. Die Eröffnungswoche ist es nicht. Um die Lücke zwischen Buchseite und Realität zu schließen, ist dieses Buch als lebendige Simulation aufgebaut. Wir begleiten Max und Anna.


	Max ist das Herz. Er ist Koch, Visionär, kreativ, manchmal chaotisch. Er träumt von einem Restaurant, das natürliche, regional verwurzelte Küche zugänglich macht – kein Sternelokal, kein Fast Food, sondern ein Ort, an dem man gut isst und sich dabei wohlfühlt. Er repräsentiert deine Leidenschaft.

	Anna ist das Hirn. Sie kommt aus dem Management, ist zahlengetrieben, strukturiert, strategisch. Ohne Max hätte sie kein Produkt. Ohne Anna würde Max’ Leidenschaft ihn pleitegehen lassen. Sie repräsentiert das System, das du brauchst.


Zusammen gründen sie HALM & HORN – ein Smart-Casual-Restaurant in Salzburg mit regionalem Fokus, das zeigt, wie Leidenschaft und System gemeinsam ein profitables Lokal entstehen lassen.

Wir sitzen dabei, wenn sie sich streiten – und die Konflikte mit Duhiggs Methoden lösen. Wir schauen ihnen über die Schulter, wenn sie den Businessplan schreiben und die KPIs berechnen. Wir sitzen mit ihnen am Tisch, wenn sie den Mietvertrag verhandeln und Voss’ Taktiken anwenden.

Du wirst lernen, dass Max ohne Anna pleitegehen würde – und Anna ohne Max kein Produkt hätte. Dein Ziel ist es, nach der Lektüre dieses Buches beide Personen in dir zu vereinen.


EINE WARNUNG UND EIN VERSPRECHEN

Bevor wir beginnen, eine Warnung: Dies ist kein Buch zum „Durchblättern“. Es ist ein Arbeitsbuch. Es wird Kapitel geben, die wehtun. Wir werden deine Traumvorstellungen von der perfekten Location zerlegen und durch eine nüchterne Standortanalyse ersetzen. Wir werden deine romantische Vorstellung von „Mitarbeiter-Familie“ durch professionelle Führungssysteme und klare Hierarchien ersetzen. Wir werden dich zwingen, dich mit Dingen zu beschäftigen, die du hasst (Steuern, Recht, Bürokratie), damit du die Dinge tun kannst, die du liebst.

Aber ich gebe dir auch ein Versprechen: Wenn du die Prinzipien in diesem Buch anwendest – wenn du das System über das Talent stellst, wenn du die psychologischen Werkzeuge nutzt und deine Zahlen meisterst – dann wirst du etwas schaffen, was nur wenigen gelingt.

Du wirst kein Restaurant eröffnen, das dich besitzt. Du wirst ein Unternehmen eröffnen, das dir dient. Ein Unternehmen, das Werte schafft, Mitarbeiter entwickelt und Gewinne abwirft, die dir die Freiheit geben, weiter zu wachsen.

Der Weg vom Gastro-Profi zum Top-Unternehmer ist steil. Die Luft wird dünner. Aber die Aussicht von dort oben ist es wert.

Max und Anna warten schon im Meetingraum. Leg die Schürze ab. Hol den Laptop raus. Es ist Zeit, Business zu machen.

Das Buch ist in fünf Phasen aufgebaut – entlang des tatsächlichen Wegs, den du als Gründer gehst:

Phase 1 – Mindset & Fundament: Wer du sein musst, bevor du das erste Kapital einsetzt. Das Konzept, die Positionierung, der Zielgruppen-Avatar.

Phase 2 – Der Businessplan: Zahlen, Finanzplanung, Speisekarten-Kalkulation. BWL als Werkzeug, nicht als Bürde.

Phase 3 – Standort, Recht & Team: Vertragsverhandlungen, Recruiting, Onboarding – mit den psychologischen Methoden, die dir in der Praxis Zeit und Geld sparen.

Phase 4 – Prozesse & Digitalisierung: Dein Restaurant als System. SOPs, Tech-Stack, KPIs – das Fundament für Qualität ohne deine permanente Anwesenheit.

Phase 5 – Go-Live & Betrieb: Marketing, Eröffnung, die ersten 100 Tage, Skalierung. Der Weg vom ersten Gast zur ersten Gruppe.




PHASE 1 MINDSET & FUNDAMENT

In dieser Phase geht es nicht um das Was (das Restaurant), sondern um das Wer (Dich). Wir klären die psychologische Architektur eines erfolgreichen Gründers. Wir definieren, welche Rolle du spielen musst, um nicht im Hamsterrad zu enden. Und wir legen fest, warum das Konzept „HALM & HORN“ funktioniert, während andere scheitern.




KAPITEL 1: DIE PROFI-FALLE


WARUM TALENT DER GRÖßTE FEIND DER SKALIERUNG IST – UND WIE DU DEN IDENTITÄTSWECHSEL VOM „MACHER“ ZUM „UNTERNEHMER“ VOLLZIEHST.

Es gibt eine Statistik, die in den Branchenreports des DEHOGA und vergleichbaren Verbänden in Österreich und der Schweiz Jahr für Jahr für Ernüchterung sorgt: Die Insolvenzquote in der Gastronomie gehört beständig zu den höchsten aller Wirtschaftszweige. In den ersten fünf Jahren nach Gründung verschwinden rund 50 % bis 60 % der Betriebe wieder vom Markt.

Doch diese Zahlen erzählen nur die halbe Wahrheit. Sie erfassen nur die „Totgeburten“ – die Insolvenzen, die in der Tageszeitung stehen und über die man hinter vorgehaltener Hand flüstert. Was die Statistik nicht erfasst, sind die sogenannten „Zombie-Unternehmen“: Restaurants, die zwar überleben, deren Inhaber aber faktisch weniger als den Mindestlohn verdienen, wenn man ihre Arbeitszeit auf den Stundenlohn herunterbricht. Siebzig, manchmal achtzig Stunden die Woche. Kein Urlaub. Kein Puffer. Keine Exit-Strategie. Nicht bankrott – aber Gefangene.

Das Gefängnis, in dem sie sitzen, ist eines, das sie sich selbst gebaut haben. Und die Gitterstäbe bestehen nicht aus Inkompetenz oder Faulheit, sondern aus dem Gegenteil: aus Leidenschaft, aus Stolz, aus jahrelang antrainierter Exzellenz im Handwerk.

Warum passiert das so häufig Fachleuten – Köchen, Sommeliers, Hotelbetriebswirten –, die ihr Handwerk perfekt beherrschen? Die Antwort ist bitter. Und sie ist das Fundament, auf dem dieses gesamte Buch aufbaut:


Sie scheitern nicht trotz ihrer Fachkenntnis. Sie scheitern wegen ihr.






1.1 DAS „E-MYTH“-PARADOXON

Michael E. Gerber beschreibt in seinem Klassiker „The E-Myth Revisited“ einen fundamentalen Denkfehler, den nahezu alle Gründer aus dem Handwerk begehen – die sogenannte „Fatal Assumption“:

„Sie glauben, dass jemand, der die fachliche Arbeit eines Unternehmens versteht, automatisch qualifiziert ist, ein Unternehmen zu führen, das diese Arbeit verrichtet.“

Das klingt trivial. Es ist es nicht. Es ist der Unterschied zwischen einem Beruf und einem Unternehmen. Zwischen einem Job, den du liebst, und einem System, das ohne dich funktioniert.

Kochen ist eine Tätigkeit. Ein Restaurant zu führen ist eine Kompetenz. Das ist kein gradueller Unterschied – es ist ein anderer Beruf. Komplett. Neue Spielregeln. Neues Werkzeug. Neue Identität.

Wer als Koch gründet, tappt typischerweise in dieselbe Falle: Er steht am Herd, weil er es am besten kann. Er ist effizient, präzise, zuverlässig – und damit sein eigener Flaschenhals. Wenn er krank ist, steht der Betrieb. Wenn er müde ist, sinkt die Qualität. Wenn er im Urlaub ist – was ohnehin selten vorkommt – schläft er schlecht, weil er weiß, dass ohne ihn irgendetwas schiefgeht. Er hat kein Unternehmen gebaut. Er hat sich selbst einen Arbeitsplatz geschaffen, für den er die volle unternehmerische Haftung, das volle Risiko und die volle Verantwortung trägt.

Gerber nennt diesen Zustand das „Techniker-Hamsterrad“. Das Bild ist präzise: Du läufst schneller und schneller, du bist außerordentlich beschäftigt – und du kommst keinen Millimeter voran.

Die drei Persönlichkeiten des Gründers

Gerber beschreibt drei Persönlichkeiten, die in jedem Gründer schlummern und die sich – besonders in den ersten Jahren – gegenseitig bekriägen:

Der Techniker (The Technician) lebt im Jetzt. Er will machen, anpacken, produzieren. Er liebt das Kochen, das Anrichten, den Gast. Er misstraut Theorien, die ihn von seinem Handwerk fernhalten. Sein Credo: „Wenn es ordentlich gemacht werden soll, muss ich es selbst machen.“ Er ist die Seele des Betriebs – und sein gefährlichster Engpass.

Der Manager lebt in der Vergangenheit. Er will Ordnung, Struktur, Vorhersehbarkeit. Er erstellt Dienstpläne, kontrolliert Rechnungen, legt Abläufe fest. Er ist derjenige, der nachts die Buchhaltung macht und den Techniker dazu bringt, wenigstens ansatzweise dokumentierbar zu arbeiten. Sein Credo: „Ohne System entsteht Chaos.“

Der Unternehmer (The Entrepreneur) lebt in der Zukunft. Er ist der Visionär, der Architekt. Er sieht nicht das heutige Mittagsgeschäft – er sieht die Marke in fünf Jahren. Er fragt sich nicht „Wie koche ich das Gericht?“, sondern „Wie kann ich das Gericht so standardisieren, dass wir es hundert Mal am Tag mit konsistenter Qualität replizieren?“

Das Problem bei 90 % der Gastro-Gründer: Der Techniker hat das Kommando. Der Manager darf nachts die Rechnungen sortieren. Der Unternehmer schläft – oder wird aktiv ignoriert, weil seine Ideen unbequem sind und nach Arbeit klingen, die man neben dem normalen Wahnsinn des Tagesbetriebs unmöglich leisten kann.

Die Lösung: Du musst den Techniker nicht sofort feuern. Am Anfang wirst du operativ tätig sein müssen – das ist die Realität jeder Gründung. Aber du musst eine klare, schriftlich fixierte Perspektive entwickeln: Wann und wie wirst du dich aus der operativen Arbeit herausziehen? Dein primäres strategisches Ziel in den ersten Jahren muss es sein, dich selbst überflüssig zu machen.

Der Identitäts-Schmerz: Das unterschätzte Hindernis

Bis hierher klingt das nach Betriebswirtschaft. Aber das eigentliche Problem ist kein betriebswirtschaftliches. Es ist ein psychologisches. Und es ist das, worüber in Gastro-Ratgebern am wenigsten gesprochen wird.

Du hast zehn, fünfzehn, vielleicht zwanzig Jahre investiert, um in deinem Handwerk exzellent zu werden. Jede Schicht, jeder Service, jeder Wettkampf, jede Auszeichnung – sie alle haben dein Selbstbild geformt. Dein Beruf ist nicht das, was du tust. Er ist, wer du bist.

„Ich bin Koch.“ „Ich bin Gastgeberin.“ „Ich bin Sommelier.“

Das ist keine Jobbeschreibung. Das ist Identität. Und Identitäten verteidigen sich. Gegen Veränderung. Gegen Verzicht. Gegen die Zumutung, etwas loszulassen, das dich erfolgreich gemacht hat.

Und jetzt soll dir jemand – dieses Buch – sagen, dass genau das, was dich hierhergebracht hat, dein größtes Hindernis für das ist, wohin du willst. Das fühlt sich nicht nach Wachstum an. Das fühlt sich nach Verlust an.

Dieser Schmerz ist real. Und er ist notwendig.

James Clear beschreibt in „Atomic Habits“ ein Prinzip, das zunächst simpel klingt und bei genauerem Hinsehen alles verändert: Wer sein Verhalten dauerhaft ändern will, muss zunächst seine Identität ändern. Nicht „Ich versuche, seltener selbst am Herd zu stehen.“ Sondern:

„Ich bin kein Koch mehr, der ein Restaurant betreibt. Ich bin ein Unternehmer, der kochen kann.“

Dieser eine Satz verschiebt alles. Er verändert, wie du Entscheidungen triffst, wie du deine Zeit bewertest, wie du mit Mitarbeitern umgehst. Ein Koch, der am Herd steht, weil er die Kontrolle behalten will, ist noch in der alten Identität gefangen. Ein Unternehmer, der am Herd steht, weil heute Personalmangel herrscht und er pragmatisch anpackt, hat die neue Identität bereits angenommen.

Der Unterschied liegt nicht im Verhalten – er liegt in der inneren Haltung dahinter.

In der Praxis zeigt sich dieser Identitätswechsel in kleinen, aber entscheidenden Momenten:


	Ein Gast beschwert sich über ein Gericht. Der Techniker in dir will sofort selbst ran, es persönlich richtigstellen. Der Unternehmer fragt: „Warum ist dieses Problem entstanden – und welcher Prozess verhindert, dass es morgen wieder passiert?“

	Ein neuer Mitarbeiter macht etwas anders als du es gewohnt bist. Der Techniker in dir übernimmt die Aufgabe selbst. Der Unternehmer fragt: „Ist das Ergebnis gut genug? Und wenn nicht: Haben wir einen Standard definiert?“


	Du hast einen freien Sonntag. Der Techniker fährt trotzdem hin, „schaut kurz nach dem Rechten“. Der Unternehmer bleibt weg – und wertet am Montag die Kennzahlen aus, um zu verstehen, wie der Betrieb ohne ihn gelaufen ist.


Keiner dieser Wechsel ist einfach. Alle drei sind unbequem. Und alle drei sind zwingend notwendig, wenn du mehr willst als einen selbstgeschaffenen Arbeitsplatz mit unternehmerischem Risiko.

Die entscheidende Erkenntnis dieses Kapitels lautet deshalb nicht „Bau bessere Prozesse“. Sie lautet: Sei bereit, die Person zu werden, die bessere Prozesse baut. Das ist ein Unterschied.




1.2 DIE STRUKTUR DER FÜHRUNG: VISIONÄR & INTEGRATOR

Wenn wir akzeptieren, dass wir nicht alles selbst machen können und nicht alles selbst machen sollten, brauchen wir ein Modell für die Führung. Allein ist der Shift vom Techniker zum Unternehmer kaum zu schaffen. Du brauchst ein Gegengewicht. Gino Wickman unterscheidet in „Traction“ zwei essenzielle Typen an der Spitze erfolgreicher Unternehmen.

Der Visionär (The Visionary)

Kreativ, chaotisch, ideenreich. Der Visionär spürt Trends, bevor sie messbar werden. Er ist stark im Verkaufen, im Storytelling, im Begeistern – von Investoren, von Gästen, von potenziellen Mitarbeitern. Er liebt das große Bild und verliert das Interesse, sobald es um Details geht.

Im Gastro-Kontext ist das oft der Küchenchef, der das Konzept erfindet, das Food-Profil schärft, den Stil des Hauses prägt. Er ist derjenige, der um drei Uhr nachts noch Ideen hat und sie auf einer Serviette skizziert.

Schwäche: Er überarbeitet Dienstpläne spontan, weil ihm eine neue Idee für den Sonntagsbrunch gekommen ist. Er unterschreibt Verträge, die er nicht vollständig gelesen hat. Er hasst Excel – und er unterschätzt konsequent, was seine Visionen kosten.

Der Integrator (The Integrator)

Logisch, strukturiert, beständig. Der Integrator ist der „Klebstoff“ des Unternehmens. Er sorgt dafür, dass die Vision des Visionärs in profitable, reproduzierbare Realität übersetzt wird. Er überwacht die Wareneinsatzquote, prüft Verträge, kontrolliert Dienstpläne und holt den Visionär auf den Boden der Tatsachen zurück – konkret: auf den Boden des Cashflows.

Im Gastro-Kontext ist das typischerweise die Betriebsleitung oder ein operativer Geschäftsführer. Jemand, der keine Scheu vor Tabellen hat und der dem Visionär klar sagt: „Deine Idee kostet 40.000 Euro. Unser Budget erlaubt gerade 8.000. Was davon wollen wir zuerst?“

Schwäche: Er ist oft risikoscheu und neigt dazu, Innovationen zu bremsen, die kurzfristig Geld kosten, aber langfristig die Marke stärken. Ihm fehlt mitunter das Charisma für die Außenwirkung.

Die HALM & HORN-Konstellation

Für unser Muster-Restaurant „HALM & HORN“ in Salzburg haben Max und Anna diese Aufteilung von Anfang an bewusst vereinbart – und schriftlich festgehalten.

Max ist der Visionär: Er entwickelt das Food-Konzept, kuratiert das Produktangebot, gestaltet die Markenidentität und führt die Gespräche mit dem Interior Designer. Er ist das Gesicht nach außen, der Gesprächspartner für Presse und Kooperationspartner.

Anna ist die Integrator: Sie baut das operative System, verantwortet die Finanzstruktur, setzt die HR-Prozesse auf und stellt sicher, dass Max’ Ideen innerhalb eines wirtschaftlich tragfähigen Rahmens umgesetzt werden.

Die entscheidende Erkenntnis: Diese Aufteilung funktioniert nicht zufällig – sie funktioniert, weil Max und Anna sie aktiv gewählt und kommuniziert haben. Ohne Anna wäre Max ein träumender Künstler auf dem direkten Weg in die Insolvenz. Ohne Max wäre Anna eine Verwalterin ohne Produkt – effizient, aber austauschbar.

Selbstreflexion: Welcher Typ bist du? Sei ehrlich. Die meisten Gastro-Gründer sind Visionäre – das ist der Archetyp, der in die Branche zieht. Wenn du Visionär bist, ist deine dringlichste Gründungsaufgabe: Finde deinen Integrator. Oder entwickle ihn in dir.

Hol dir keinen zweiten Visionär ins Boot. Zwei Visionäre ohne Integrator sind eine schöne Partnerschaft auf dem Weg in ein Restaurant, das spektakulär aussieht und nach achtzehn Monaten schließt.
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