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Inflation, Kriege, steigende Energiekosten, héhere Einkaufspreise
fur Lebensmittel und Bier sowie die Nachfolgen von Corona
machen uns Gastronomen und unseren Gasten das Leben schwer.

Mittlerweile kommet kaum ein Gastronom darum herum, seine
Preise an die veranderte Marktsituation anzupassen.

Doch leider furchten sich viel zu viele Gastronomiebetreiber vor
diesem Schritt.

.Was sollen meine Gaste denken?”, ,Was ist, wenn keiner mehr zu
mir in das Restaurant / Hotel kommt?“, ,Wie reagiere ich, wenn
meine Gaste verargert sind?” sind immer wieder gestellte Fragen,
die wir Gastro Piraten in unseren Gesprachen gestellt bekommen.

Grund genug, dieses E-Book zuschreiben und Wege aufzuzeigen,
wie Preisanpassungen in der Gastronomie durchzusetzen und zu
kommunizieren sind.

In diesem E-Book habe ich die 13 besten Praxistipps in einer
Checkliste zusammengestellt, bevor ich auf die einzelnen Punkte
ausfuhrlich eingehe.
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Man kann so ein E-Book so genau und ausfuhrlich erstellen, wie
man mochte. Unter dem Strich bleibt es eine Sammlung von
(zugegeben sehr guten) Ideen und praxiserprobten Moglichkeiten.

So, wie lhr Euren Gasten ein leckeres Buffet zusammenstellt und
serviert, so habe ich es mit den 13 Punkten in diesem E-Book
gehalten. Ihr sucht Euch heraus, welche Ideen Euch am besten
,munden”, und kénnt diese dann umsetzen.

Naturlich ist mir auch klar, dass es Punkte geben kann, bei denen
Ruckfragen entstehen.

Dies ist auch kein Problem. Mit einem Klick auf den Link
https://calendly.com/gastro-piraten/30min kénnt Ihr Euch ein
30minutiges Strategiegesprach mit einem unserer Experten
buchen, der Euch Tipps und Hinweise zur Umsetzung geben wird.
Und das auch noch absolut kostenfrei fur Euch. Cool, oder?

Ich wunsche Euch nun viel Spal3 beim Lesen und Umsetzen

Euer

Carsten von den Gastro Piraten
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Rechtzeitig ankindigen

Kalkulieren Renner, Penner usw.

Welche Produkte mussen angepasst werden
PortionsgrofRen evtl. anpassen

Klar und wahr (nicht verstecken)
Preispsychologie beachten

Den Service darauf vorbereiten

Nicht den Begriff Preiserhdhung verwenden

Kunden den Mehrwert erklaren
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> Preisgesprach einleiten.

» Keine Pauschalierung, sondern maoglichst genaue Preise
nennen.

> Jetzt Weihnachtsfeier zum alten Preis sichern

» Evtl Gutscheine (begrenzt und kalkuliert) kann ich dann auch
den Service bieten, den ich haben mochte

BRI LN


http://www.gastro-piraten.de/

LV AN kontakt@gastro-piraten.de

Fast jeder mag Uberraschungen, solange sie positiv sind.
Dummerweise sind Preisanpassung nach oben fur die Wenigsten
positiv.

Also versuche dies zu vermeiden, indem Du rechtzeitig ankindigst,
wenn Du Deine Preise anpassen musst.

Falls Du Dich jetzt fragst: ,Wann genau ist denn nun dieses
rechtzeitig?”, so kann ich Dir diese Frage nicht 100prozentig
beantworten. Fakt ist, sobald Du Dich zu Preisanpassungen
entschlossen hast, so teile sie Deinen Kunden mit.

Ich kenn die aufkommende Angst vor den Reaktionen zu gut. Durch
diese Angst musst Du allerdings durch.

Hand aufs Herz. Momentan erlebt jeder Gast, dass das Leben immer
teurer wird. Seien es nun die Heizkostenabrechnungen,
Mieterhdhungen oder der tagliche Einkauf. Deine Gaste kennen das.

Wahrend man fruher seiner Freundin / Ehefrau (oder auch beiden)
eine Freude mit einer Gucci-Tasche machen konnte, so ist es heute
die Aldi-Tute, sofern sie mit Lebensmitteln gefullt ist. Der Preis ist
annahrend gleich.

Wenn also das Verstandnis fur Preisanpassungen hoch ist, so ist das
genau jetzt.

Wie Du trotz dieser unschonen, aber nétigen Schritte einen
zusatzlichen Umsatz generieren kannst, verrate ich Dir weiter unten
in diesem E-Book.
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Wie wichtig eine richtige Kalkulation ist, haben wir Gastro Piraten oft
genug erwahnt. Und werden es immer wieder tun. Bei der Thematik
.Preisanpassung” schauen wir uns nun einmal den Bereich ,Renner,
Penner, Schlafer und Gewinner genauer an.

Sollten bei Dir allgemeine Fragen zur Kalkulation aufpoppen, so
kannst Du Dir gerne unter https://calendly.com/gastro-piraten/30min
ein kostenfreies, 30minutiges Gesprach mit einem Experten aus
unserem Team sichern.

Alternativ habe ich Dir, weiter unten in diesem Abschnitt, den Link zu
unserem Kalkulations-E-Book eingefugt. Aber nun weiter.

Renner, Penner, Schlafer und Gewinner. Alles Begriffe, die wir alle
schon einmal gehort haben und trotzdem nicht genau wissen, was
damit genau gemeint ist. Zugegeben: Nach einer zartlichen 14
Stunden Schicht haben wir als Chefs auch keine grol3e Motivation
mehr, uns auch noch mit betriebswirtschaftlichen Zahlen
auseinander zu setzen. Hinzu kommt, dass diese Begriffe sehr
verwirrend sein konnen und falsch interpretiert werden. Wie zum
Beispiel der Begriff Speisekartendiagnose.

Wie oft hért man von seinen Kollegen, die berichten: ,Ich habe heute
schon 10-mal Kurbissuppe verkauft, das ist ja echt ein Renner.”

Gefuhlt mag das richtig sein, aber oft sind genau diese Gerichte
finanziell gefahrlich. Die Anzahl der Verkaufe sagt allerdings nichts
uber den Deckungsbeitrag aus.
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Doch was genau ist denn nun dieser omindse Deckungsbeitrag?

Ganz vereinfacht ausgedruckt ist der Deckungsbeitrag pro Gericht
der Umsatz abzuglich der variablen und anteiligen fixen Kosten pro
Gericht.

Solltest Du dazu genauere Fragen haben, vereinbare gerne ein
kostenloses 30minutiges Gesprach mit einem unserer Experten. Hier
zur Terminbuchung https://calendly.com/gastro-piraten/30min

Genau hier setzt die sogenannte Speisekartendiagnostik an.
Durch regelmaRige Uberprifung dieser Daten erfahrst Du:

. welche Verkaufe Du ankurbeln musst,

. welche Gerichte Du lieber gar nicht aktiv anbieten solltest,

« welche Gerichte lieber ganz von der Speisekarte gestrichen
werden sollten,

. welche Gerichte verandert werden mussen,

. welchen Stellenwert die Gerichte im Verkauf haben,

« und wo Du eben die Preise anpassen musst.

Hierfur werden alle Produkt nach zwei Kriterien bewertet und
eingestuft.

Kategorie Klassifikation
Deckungsbeitrag Verkaufsmix
1. hoch hoch Gewinner
2. niedrig hoch Renner
3. hoch niedrig Schlafer
4. niedrig niedrig Verlierer
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Deckungsbeitrag - der Deckungsbeitrag, den Sie mit einem
Gericht im erfassten Zeitraum erwirtschaftet haben. Dieser
Deckungsbeitrag je Gericht wird mit dem
Gesamtdeckungsbeitrag je Angebotsgruppe verglichen. Ist der
Deckungsbeitrag hoher als der Durchschnitt wird er mit ,hoch”
bewertet, liegt er darunter mit ,niedrig,,.

Verkaufsmix - Die Anzahl der verkauften Portionen je Gericht /
Anzahl je Getrank wird mit der Gesamtzahl der verkauften
Stuckzahlen der jeweiligen Angebotsgruppe verglichen. Liegt
die Anzahl Uber dem Durchschnitt so wird der Artikel mit
~hoch” bewertet, sollten weniger Portionen verkauft worden
sein mit ,niedrig".

Welche Angaben bendtigst Du fur die Erstellung einer solchen
Speisekartendiagnose?

Einkaufspreise, Rezepturen und Kalkulationen Deiner Speisen
und Getranke.

Die Verkaufspreise.

Die Anzahl der Verkaufe (am besten Uber ein Jahr)

Tun Deinem Betrieb und Dir selbst den Gefallen und nimm den
Aufwand hierfur in Kauf. Sonst hast Du viel Zeit dafur, wenn Dein
Laden schlieBen musste. Nur durch regelmallige Analyse der Zahlen
kannst Du rechtzeitig die richtigen strategischen Entscheidungen
treffen.

Wenn Dich das Thema Kalkulation tiefer interessiert findest
Du hier unseren Blog, in dem wir regelmalig dartber schreiben.
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Ich hoffe Du hast den vorherigen Abschnitt nicht nur gelesen,
sondern fur Dich und Deine Gastronomie genau durchgerechnet und
schriftlich festgehalten. Wenn nicht, so stoppe mit dem Lesen und
gehe zurtick zum Abschnitt davor.

Erledigt? Sehr gut.

Wenn Du namlich den Schritt davor umgesetzt hast, wirst Du
feststellen, dass es in jedem Betrieb Gerichte gibt, bei denen kein
Geld verdient wird. Im schlimmsten Fall zahlst Du sogar drauf und
Lverbrennst” mit jedem Verkauf Dein Geld.

Streiche diese Gerichte rigoros von der Speisekarte, oder erhdhe die
Preise.

Es wird sicherlich auch Gerichte geben, bei denen Du die Preise sogar
gleich lassen kannst.

Wenn Du feststellen solltest, dass Du sogar die Preise senken
kdnntest, so vergiss es gleich wieder und gehe keinesfalls mit den
Preisen runter. Deine Gaste kennen die Preise schon und haben sich
daran gewohnt.
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Nun, ich meine hiermit nicht, dass die Teller nur noch halb gefullt
werden sollen oder, dass der Gast mit knurrendem Magen den Tisch
verlassen soll.

Wir haben allerdings oft festgestellt, dass in der Klche sehr haufig
Unmengen an Essensresten vom Gast zurtckkommen.

Mache Dir an verschiedenen Abenden die Midhe und achte genau
darauf, wie voll die Biotonne ist. Dann Uberlege Dir, ob es nicht
sinnvoller ist, nicht ganz so volle Teller zu servieren.

Im Idealfall lasst Du Dir mal die Gewichte der Biotonne vor- und nach
dieser Mallinahme mitteilen.

Eine andere Idee, um das Bewusstsein Deines Personals fur dieses
Thema zu steigern, ist die EinfUhrung von durchsichtigen Mulltaten,
die dann, nach Geschaftsschluss, am ,,Chef” vorbeigetragen werden.
Du wirst staunen, was das verandert. Probiere es ruhig mal aus.

Eine andere Sache, die ich nicht verstehen kann, ist die Tatsache,
dass haufig unsinnige Garnituren verwendet werden, die eh kein
Mensch isst. Warum zum Teufel wird, immer noch das obligatorische
Salatblatt unter den Reis geschoben? Bei den ganz schmerzfreien
Gastronomen sogar noch mit einer lieblos angeschnittenen Scheibe
Orange. Das fliegt eh in den MUll. Wie viele Gaste kennst Du denn, die
sich sagen. ,Oh, ein kaltes Salatblatt mit einem Sttckchen Obst unter
warmen Pommes. Wie lecker.”? Also ich kenne keinen.

12
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Was hier wie ein Wiederspruch zum davor besprochenen Punkt
klingt, meint etwas anderes. Oben ging es nicht darum einfach
weniger zu servieren, sondern darum auf unnutzes zu verzichten.

Hier geht es viel mehr darum, dass oft versucht wird Preise zu
verstecken.

Ein Beispiel: Einige Gastronomen wechseln zu dem Konzept, ihre
Gerichte auf einmal nach Gewicht zu verkaufen. Getreu dem Motto
.Schau mal, der Braten so, oder lieber einen halben Zentimeter
dicker?” Klar stimmt es, dass der Gast selbst entscheidet, allerdings
fuhrt diese Taktik oft zum Verdruss, wenn es an die Rechnung geht.
Das kann nicht in unserem Sinne sein.

Eine andere Moglichkeit ist die Einfuhrung einer Gedeckpauschale.
Also das Benutzen von Tellern und Besteck extra zu berechnen.,
Grundsatzlich gibt es daran auch nichts auszusetzen. Fragwurdig
wird es erst, wenn dieser Wechsel abrupt und klein in der untersten
Ecke der Speisekarte daherkommt.

Schreibe lieber offensichtlich und klar erkennbar die neuen Preise in
Deine Speisekarte.
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Keine Angst, jetzt erfolgt keine stundenlange psychologische
Abhandlung. Viel mehr sind es ein paar Hinweise, wie Du die
Psychologie Deiner Gaste positiv nutzen kannst. Und das so, dass
sich niemand manipuliert fihlen muss.

In der letzten Zeit sehen wir immer mehr Gastronomen, die mit
Skrummen” Preisen um die Ecke kommen. Was meine ich damit?
Nun, eine Tomatensuppe fur 7,95 €, oder ein Schweineschnitzel far
21, 37 € nimmt Dir Dein gast genauso wenig ab, wie grof3en
Technikmarkten, die einen Fernseher fur 578,63 € verkaufen. In
meinen Augen ist das nichts weiter, als der Versuch seine Kunden fur
dumm zu verkaufen.

Viel sinnvoller ist es auf glatte Summen, in 50 Cent zu setzen.

Ungunstig ist es auch, wenn hinter jedem Preis auf der Karte das
Euro-Zeichen (€) zu sehen ist. Es reicht, wenn in der Speisekarte
einmal steht, dass alle Preise in Euro angegeben sind. Warum das so
ist, dass kann ich Dir auch nicht genau erklaren. Muss ich aber auch
nicht. Mir (und meinen Kunden) zumindest reicht es, wenn ich das
Wissen anwenden kann.

14



&

gt et s ot

A XA ol AN kontakt@gastro-piraten.de

Ein weiterer spannender Punkt ist die Tatsache, dass Gaste bereit
sind mehr Geld auszugeben, wenn Du auf ein Komma im Preis
verzichtest und stattdessen einen Punkt verwendest. Ein Beispiel
hierzu: Es lie3t sich fur den Gast anders, wenn du schreibst

Schnitzel 18,50 € oder aber
Schnitzel 18.5

Klingt komisch ist aber so. Probiere es einfach bei Deiner nachsten
Speisekarte aus.

Auch hier kann ich Dir die tiefenpsychologischen Abldufe nicht
erklaren. Du findest sicherlich (nach einiger Recherche) etliche
Studien, die diese Erkenntnis bestatigen.

Ein anderer wichtiger Punkt ist der , Lesefluss”, den wir verinnerlicht
haben. Dieser besagt, dass wir (sofern wir von links nach rechts
lesen) eine Zeitung in Form eines ,S” mit den Augen erfassen. Und
genau so verhalt es sich mit der Speisekarte.

Das bedeutet, dass unser Auge als ersten oben rechts auf einer
Doppelseite fallt. Dann wandert es zur Mitte links, um dann unten
rechts abzuschlieBen. Erst dann wird der Rest bewusst
wahrgenommen. Das ist auch, warum Anzeigen in Printmedien, je
nach Platzierung so unterschiedliche Preise haben.

Damit die Beiden letzten Absatze nicht in die Rubrik ,unnutzes
Wissen” abgeschoben werden, nun der konkrete Nutzen daraus.
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Wenn wir schon wissen, wo das Auge hangen bleibt, so ist es nur
sinnvoll, genau an diesen Punkten die Gerichte zu platzieren, die wir
bevorzugt verkaufen wollen. Und welche sind das? Genau, diejenigen,
bei denen wir den héchsten Deckungsbeitrag erzielen. Du weil3t
schon, der zweite Punkt in diesem E-Book.

Ubrigens, wenn Du noch Fragen zum Thema Speisekartendesign
haben solltest, kannst Du Dir gerne mit folgendem Link

https://calendly.com/gastro-piraten/30min

ein 30minutiges kostenfreies Beratungsgesprach sichern.

Wie am Anfang erwahnt, mégen Menschen keine negativen
Uberraschungen. Auch Dein Personal nicht.

Die beste Speisekarte ist immer noch ein gut geschulter und
menschlicher Service.

Wer, wenn nicht deine Servicekrafte, kennt die Gaste am besten und
redet am meisten mit ihnen? Von daher ist es klar, dass Dein Service
derjenige ist, der die Preisanpassung an die Gaste kommunizieren
wird.

16
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Folglich ist es als richtig und notwendig, dass der Service daruber
Bescheid weil3 und auch dementsprechend kommunizieren kann.
Gib ihm am besten dieses E-Book zu lesen und berede Deine
nachsten Schritte mit ihm.

Auch Dein Personal muss keine Angst vor verargerten Gasten und
den daraus folgenden Konsequenzen haben.

Die Erfahrung hat uns gelehrt, dass einige Gaste zwar murrisch
reagieren, dennoch ein paar Wochen spater wieder da sind.

Alos, rede rechtzeitig mit Deinen Mitarbeitenden.

Und es wird schon wieder psychologisch.

Es gibt Worter, die fur viele Menschen negativ besetzt sind. Diese
sind von Mensch zu Mensch verschieden. Einige Beispiele sind:
Schule, Zahnarzt, Terrorist oder, bei mir ,,Finanzamt far
Kérperschaften 111, Wie dem auch sei, Du erkennst den
Zusammenhang.

Der Begriff ,,Preiserhdhung” gehort fur viele definitiv dazu.
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Wenn wir das also wissen, so ist es logisch, dass wir diesen Begriff in
der Kommunikation mit Gasten vermeiden. Alternativen hierfur sind
Worter wie:

Preisanpassung
Preisdynamik
Preisgarantie
Neue Preise
Preisanderung
Erhéhung

Auch wenn diese Worter erst einmal befremdlich wirken, so haben
sie nicht solch eine abschreckende Wirkung auf Deine Gaste.

Ich kann Dir nur raten, diese Synonyme auszuprobieren.

SWenn schon alles teurer wird, dann will ich auch was davon haben.”
Denken sich viele Gaste.

Nun gut, wenn dem so ist, dann kann den Gasten auch geholfen
werden.

Es ist also wichtig uns einen Mehrwert fur den Gast einfallen zu
lassen. Wichtig ist jedoch, dass dieser Mehrwert nicht unsere Kosten
weiter in die Hohe treibt. Was also kdnnen wir tun?
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Zum Beispiel kannst Du Deinen Gasten einen Newsletter mit
Rezepten aus Deinem Restaurant anbieten und ihn gleichzeitig Gber
besondere Aktionen informieren. ,Meine Rezepte weitergeben?
Spinnen die Gastro Piraten jetzt total” magst Du Dich vielleicht jetzt
fragen. Nun anfangs habe ich auch so gedacht. Mit viel Uberwindung
habe ich es damals in meinem Restaurant ausprobiert. Und weil3t Du
was? Die wenigsten haben meine Rezepte selbst gekocht, und die die
es probiert haben, haben festgestellt, dass es ihnen zu Hause nie so
gut schmeckt wie im Restaurant. Dadurch kamen sie erst recht
wieder, und dass sogar haufiger als zuvor. Noch besser - ich hatte mir
»aus Versehen” einen Newsletter Verteiler aufgebaut, in dem ich
meine Veranstaltungen bewerben konnte. Also eine klassische win-
win-win- Situation.

Eine andere MalBnahme ware es, wenn Du zum Beispiel ein Dessert
nur in Kombination mit bestimmten Gerichten anbietest, oder aber
eine Karaffe mit stillem Wasser kostenfrei mit auf den Tisch stellst.
Glaube mir, aus Erfahrung weil3 ich, dass dann automatisch mehr
von anderen Getranken verkauft wird.

Wenn Dir alle Vorschlage nicht zusagen, so ist es immer noch am
besten, den Gasten klar zu sagen, dass dieser Schritt n6tig ist um
kUnftig Deine Qualitatsstandards zu halten und sogar noch zu
erhoéhen.

19



Bei jedem Besuch unserer Gaste sind eine vernunftige BegrufRung
und ein positiver Gesprachseinstieg wichtig.

Das gilt insbesondere bei unserem sensiblen Thema.

Grade Stammgaste merken eine Preisanpassung sehr schnell. Zum
Gluck haben wir es bei dieser Klientel sehr einfach. Zum einen
kennen sie uns und unseren Betrieb schon lange, zum anderen
haben wir viele AnknUpfungspunkte. Es fallt leicht, an schéne

gemeinsame Stunden, Gesprache und Veranstaltungen zu erinnern.

SchlieBlich hat man in der Vergangenheit viel gemeinsam erlebt.

Die Frage ,,Sag mal, wie beurteilst Du denn die aktuelle
Preisentwicklung?” ist ein schéner Aufhanger.

Wenn der Gast selbst berufstatig ist, wird er auf die Frage, wie in
seinem Betrieb damit umgegangen wird unweigerlich die richtigen
Aufhanger fur das weitere Gesprach geben. Das passiert erst recht,
wenn der Gast selbstandig tatig ist. Noch einfacher ist es bei
Firmenkunden, die auf Firmenrechnung essen und trinken.

Ich bin mir sicher, dass ich Dir nicht grol3 erklaren brauche, wie Du
mit Deinen Gasten reden solltest, dass weildt Du selbst am besten.

Die eben genannten Beispiele sollen lediglich als mogliche
Gesprachseinstiege dienen.

LV AN kontakt@gastro-piraten.de
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KEINE PAUSCHALIERUNG, SONDERN
MOGLICHST GENAUE PREISE NENNEN.

,Wischi waschi” und unsicheres rumstammeln haben noch nie eine
Kommunikation erleichtert.

Es ist zwar sicherlich sinnvoll und angeraten, den Gast fruhzeitig zu
informieren.

Allerdings solltest Du Formulierungen wie: ,Wir werden demnachst
teurer, aber wie genau weil3 ich auch noch nicht.” Vermeiden. Das ist
Nebel in Tuten, mit dem kein Gast etwas anfangen kann.

Sage ihm gleich ein bis zwei neue Preise. Das grol3e Glas Bier ist
hierfUr ein wunderbares Beispiel. Sage dem Gast gleich, dass sein
0,5er Pils demnéachst 50 Eurocent mehr kosten wird.

Dann kann er sich ganz entspannt darauf einstellen.
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JETZT WEIHNAGHTSFEIER ZUM ALTEN
PREIS SICHERN

Hier nun ein Beispiel wie Du kunftige Preiserhéhungen in sofortigen
Umsatz umwandeln kannst. Allerdings auch nur, wenn Du vorher
richtig kalkuliert hast.

Jetzt ist die Moglichkeit da, dem Gast zu sagen, dass er, wenn er
heute reserviert, noch die alten Preise bekommen kann. Ein idealer
Aufhanger, um noch schnell ein paar Veranstaltungen zu verkaufen.

Geburtstage, Familienfeiern, Weihnachtsfeiern und Jubilaen,
Moglichkeiten gibt es mehr als genug.

Was spricht dagegen, jetzt noch Geschéaft zu generieren?

EVTL. GUTSCHEINE (BEGRENZT UND
KALKULIERT)

Wer uns schon eine Weile kennt, weil3, dass wir nur sehr vorsichtig zu
Gutscheinen raten. Grade dieses Geschaft ist oft riskant, da heute
etwas bezahlt wird, fur das die Leistung erst spater erbracht wird.

Wenn ich heute einen Gutschein fur einen Termin in zwei Wochen
verkaufe, kann ich davon ausgehen, dass meine Einkaufspreise bis
dahin ganz anders sind.
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Deswegen sollte in diesem Beispiel mit einem sehr spitzen Bleistift
gerechnet werden.

Was Du aber machen kannst ist folgendes:

Biete keine Gutscheine auf eine pauschale Summe (wie zum Beispiel
100 €) an, sondern Gutscheine auf ein bestimmtes Gericht oder
MenuU. Auch halte einen maximalen Zeitraum fest, in dem der
Gutschein gultig ist.

ACHTUNG: Beim Gutscheingeschaft gibt es einige steuerliche Dinge
zu beachten. Da wir keine Steuerberater sind, durfen wir dazu auch
nichts sagen. Nur so viel: Besprich dieses Thema unbedingt vorher
mit Deinem Steuerberater.
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