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H err Feist, was raten Sie Betriebsgastronomen in
dieser schwierigen Zeit? 

Christian Feist:Viele Unternehmen versuchen in wirt-
schaftlich schlechten Zeiten, schnell und flächendeckend
die Kosten zu senken. Natürlich betrifft das häufig als er-
stes soziale Leistungen. Aus meiner Sicht sollte aber gerade
jetzt differenzierter hingeschaut werden. Zum einen haben
antizyklische Maßnahmen – wenn man dazu fähig ist –
immer auch stärkende Effekte. Zum anderen kann die Be-
triebsgastronomie auch durch einen rigorosen Sparkurs
das Unternehmen nicht retten. Stattdessen kann sie aber
einen wertvollen Beitrag zur neuen Normalität, zu Ge-
sundheit und Stabilität leisten. Es gilt deshalb gerade jetzt,
die Mehrwerte der Betriebsgastronomie für das Unterneh-
men sichtbar zu machen.

Welche Mehrwerte sollten Betriebsgastronomen
denn anführen?
Die Betriebsgastronomie leistet täglich einen wichtigen Bei-
trag zur Gesundheit und Leistungsfähigkeit der Mitarbei-
ter, zur Unternehmenskultur und natürlich auch zum Em-
ployer Branding. Es gilt, diese Punkte herauszuarbeiten und
sinnvolle Konzepte anzubieten, die – auch „out-of-the-
Box“ gedacht – ganz neue Wege aufzeigen. Ich denke da an

Digitalisierung, an Home-Konzepte, die Vermittlung von
Ernährungskompetenz und an die Einbindung der Famili-
en. Ernährung, Gesundheit, Erlebnis – da sehe ich die Zu-
kunft.

Das ist kein einfacher Weg, wo doch sparen für viele
Unternehmen jetzt das Mittel der Wahl ist.
Das stimmt. Dennoch müssen wir die Flucht nach vorne
antreten und sagen „Jetzt erst recht!“ Wichtig ist, proaktiv
an die Sache zu gehen und sich eine Argumentation zu-
rechtzulegen, warum die Betriebsgastronomie von Spar-
maßnahmen ausgenommen werden sollte. Es darf erst gar
keine Diskussion darüber aufkommen. Ein Unternehmen,
das seine Leute im Homeoffice hat, hat doch immer noch
ein Interesse, dass sie sich gut und gesund ernähren. Der
War-of-Talents hat nicht aufgehört, also ist auch heute
noch die Bindung der Mitarbeiter wichtig. 

Und wie gelingt so etwas? 
Als Betriebsleiter muss ich auf allen Ebenen – ob Betriebs-
rat, Personalabteilung, Vorstand – deutlich machen, dass es
einen positiven und idealerweise messbaren „Return on In-
vest“ durch die Betriebsgastronomie für die Gesundheit
der Mitarbeiter und damit für das Unternehmen gibt. Ne-

„Macht Mehrwerte sichtbar!“

Viele Unternehmen setzen derzeit auf
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ben dem Preis für ein Essen gibt es immer auch eine nach-
gelagerte und mehrdimensionale Rückkopplung. Diese liegt
in der Gesundheit der Mitarbeiter, der Zufriedenheit und
der Bindung ans Unternehmen. Das herauszustellen, im be-
sten Fall mit Zahlen und Messgrößen hinterlegt, ist wichtig.

Wie sieht der Return on Invest in harten Zahlen aus?
Mit jedem investierten Euro in die betriebliche Gesund-
heitsförderung können im Ergebnis 2,70 Euro durch redu-
zierte Fehlzeiten eingespart werden. Dies hat eine Analyse
von 2.400 Studien der „Initiative Gesundheit und Arbeit“
ergeben. Die krankheitsbedingten Fehl-
zeiten sinken demnach im Schnitt um ein
Viertel. 

Das sind beeindruckende Zahlen.
Fakt ist doch: Menschen, die sich gesund-
heitsförderlich verhalten und über eine
gute Konstitution verfügen, überstehen Infektionen bes-
ser. Was passiert, wenn man diese Tatsachen ignoriert, se-
hen wir derzeit in den Ländern, wo ein Großteil der Bevöl-
kerung aufgrund von starkem Übergewicht an Diabetes
und Herz-Kreislauf-Erkrankungen leidet und die Zahl der
Corona-Opfer besonders hoch ist. Eine falsche Ernährung
hat somit auch Folgen auf das Wirtschaftssystem, wie eine
Studie der Organisation für wirtschaftliche Zusammenar-
beit und Entwicklung (OECD) eindrucksvoll zeigt. 

Zu welchem Fazit kommt die OECD-Studie?
Je verbreiteter das Übergewicht in der Bevölkerung eines
Landes, desto negativer wirkt sich dies auf das Bruttoin-
landsprodukt (BIP) aus. Eine gesunde Volkswirtschaft
steht am Ende einer solchen Krise also auch wirtschaftlich
besser da, wie die Zahlen beweisen. Eine falsche Ernährung
hat demnach einen Einfluss auf unsere Wirtschaftskraft.
Die Betriebsgastronomie kann hier eine Schlüsselrolle
übernehmen. Denn sie ist die einzige gastronomische
Branche, die ein ehrliches Interesse an der Gesundheit ihrer
Gäste haben sollte.

Aber die Betriebsgastronomie hat derzeit doch ande-
re Sorgen? Zum Beispiel die hygienische Sicherheit.
Bei Salmonellen und Rinderwahnsinn haben wir das Thema
auch schon gehabt. Es gehört zu unserem Business. Natür-
lich verschärfen sich die Hygienemaßnahmen im Rahmen
der Corona-Krise. Aber der Anspruch an eine hohe hygie-
nische Sicherheit bestand schon immer. Die verschärften
Präventionsmaßnahmen sind kein Grund, auf die Diskussi-
on der Mehrwerte der Betriebsgastronomie zu verzichten.
Dies setzt allerdings voraus, dass ich mein Angebot analy-
siere und schaue, ob ich mein Versprechen halten und wie

ich es transparent machen bzw. belegen kann.

Wie geht ein Küchenchef da vor?
Zunächst muss sich jeder die Frage stellen, ob
das, was er anbietet, sich mit dem unterneh-
merischen Willen deckt. Häufig ist dies nicht
wirklich der Fall, denn im Spannungsfeld aus

Kundenzufriedenheit und Wirtschaftlichkeit rückt das
Thema Gesundheit und Qualität manchmal weiter in den
Hintergrund, als es gut ist. Habe ich als Betriebsgastronom
wirklich alles getan, damit das Angebot maximal gesund-
heitsförderlich ist? 

Aber die Betriebsgastronomie macht doch hier schon
einiges. Veggie-Angebote und Fitness-Menüs boo-
men. Gesundheit ist das Megathema, oder?
Aus meiner Sicht beginnt das gesunde Essen lange vor der
Auswahl an der Theke. Jedes Gericht kann hinsichtlich sei-
ner ernährungsphysiologischen Qualität geprüft werden,
egal ob Curry-Wurst oder lauwarmer Linsensalat. Wie viel
Zucker enthält die Currywurst-Sauce? Gibt es eine fettär-
mere Variante für das Sauerrahm-Dressing? Wie steht es
um die Standzeiten und der Präsentation der Speisen? Ha-
be ich ein Nudging-Konzept? Erst wenn ich diese und an-
dere Fragen mit „Ja“ beantworten kann, habe ich im Rah-
men meiner Möglichkeiten alles getan. Wir haben es hier in
der Regel mit zwei verschiedenen Ebenen zu tun, die nur
den wenigsten bewusst sind. 

„Eine falsche Ernährung
hat Einfluss auf unsere

Wirtschaftskraft.“
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Was meinen Sie mit den zwei Ebenen?
Um Ihnen ein weiteres Beispiel zu geben: Das Sauerrahm-
Dressing ist häufig fettreicher als der Kunde vermutet –
und es enthält noch dazu häufig viel Zucker. Das sehe ich in
unseren Analysen immer wieder, da gibt es so viele Pro-
dukte, bei denen der Kunde glaubt, dass sie für seine Ge-
sundheit sinnvoll sind. Und das ist genau der Punkt: Es
geht bei einem gesundheitsförderlichen Konzept darum,
das für die Gesundheit „nicht Sinnvolle“ – wie etwa die
Currywurst – „maximal sinnvoll“ zu machen, also eine
Sauce mit weniger Zucker auszuwählen. Gleichzeitig gilt es,
das „mutmaßlich Sinnvolle“ – wie das Sauerrahm-Dressing
– auch tatsächlich sinnvoll, also gesundheitsförderlich, an-
zubieten. Dies sind Dinge, die jeder machen kann – ohne
Schnitzel und Currywurst aus dem Programm zu nehmen.

Betriebsgastronomen sollten also die Zeit nutzen,
um ihren Speiseplan zu checken?
Unbedingt! Natürlich muss ich mir auch die Spezifikatio-
nen der Produkte anschauen und im Zweifel überlegen, ob
ich bei dem Produkt bleibe oder besser einen alternativen
Hersteller suche, meine Rezeptur generell verändere oder
fortan in die Eigenproduktion einsteige. Es gibt viele wei-
tere Ansatzpunkte. 

Die wären?
Nehmen wir das Beispiel Spaghetti Bolognese.
Ein Klassiker. Hier bietet es sich an, Hack-
fleisch mit weniger Fett einzusetzen und zu-
dem den Fleischanteil etwas zu reduzieren und
gleichzeitig den Gemüseanteil zu erhöhen. Dadurch errei-
che ich eine Kostenneutralität und verbessere das Gericht
ernährungsphysiologisch deutlich. Der Check und das Ver-
bessern der Rezepturen ist immer nur der erste Schritt.

Und wie lautet der zweite Schritt ?
Dem Gast muss es möglich sein, sich jeden Tag im Betriebs-
restaurant gesundheitsförderlich zu ernähren. Es gibt eine
Reihe an Betrieben, die haben in der Woche zwei, drei „grü-
ne“ Gerichte auf der Karte, aber eben nicht jeden Tag. Wir
sprechen immer wieder darüber, dass Gäste durch gesund-
heitsorientiertes Essen nicht bevormundet werden wollen.
Das ist absolut richtig. Es gibt aber auch einen anderen
Blickwinkel: Ist es nicht auch eine Art Bevormundung,
wenn das Angebot zu wenig gesunde Anteile bietet? 

Wie reagieren die Verantwortlichen, wenn sie darauf
aufmerksam gemacht werden?
Vielen sind die Themen bewusst, aber es existieren große
Hürden, diese anzupacken. Dabei gibt viele gute Ansätze –
wie etwa: „Wir bieten dreimal die Woche etwas Vegetari-
sches an und zweimal sind Vollkorn-Nudeln auf unserer
Karte, ist doch gesund“. Ja und nein. Vollkorn ist gesund,
aber vegetarische Gerichte können auch sehr fettreich sein.
Häufig wird auch die handwerkliche Mühe, die ich in eine
Speise investiere, mit gesund gleichgesetzt bzw. die Begriffe
vermischt. Nur weil ich eine Schwarzwälder Kirschtorte
selbst mache, ist sie ernährungsphysiologisch noch nicht

besser. Und dies trifft auf viele Angebote zu. Sie sind hand-
werklich sehr gut gemacht, aber womöglich ernährungs-
physiologisch nicht optimal. Das ist natürlich ein Konflikt.
Wir müssen Profi genug sein, um Handwerklichkeit und
Gesundheit voneinander zu trennen.

Wie viel Aufwand kommt auf den Küchenchef bei der
Optimierung des Angebotes zu?
Aus Erfahrung wissen wir: Wer einmal damit begonnen hat,
schafft sich schnell eine gute Basis und der Aufwand hält sich
in Grenzen. Schon mit kleinen Maßnahmen kann ich viel
bewegen. Muss etwa die Currywurst bereits an der ersten
Ausgabe, die der Gast antrifft, locken? Oder wäre die letzte
in diesem Fall nicht besser? Sicher, eine Rezeptur zu hinter-
fragen, wie die der Spaghetti Bolognese, braucht etwas mehr
Zeit. Und natürlich muss ich die optimierte Bolognese Pro-
be kochen. Aber das sind Dinge, die jeder leisten kann.

Woran kann ich festmachen, dass ich auf dem Feld
Gesundheit erfolgreich bin?
Das Ziel des Gesundheitsmanagements ist ja immer, den
gesundheitlichen Mehrwert in einen unternehmerischen
Kontext zu bringen. Ich kann den Erfolg über eine „Ge-
sundheitskennziffer“ leicht messen. Die Ziffer sagt aus, wie

„gesundheitsförderlich“ im Betriebsrestau-
rant einerseits angeboten und natürlich auch
gegessen wird. Sie macht die Veränderungen
transparent und messbar. Davon kann ich auf
allen Ebenen profitieren und habe ein starkes
Argument bei Kostendiskussionen. Aber ich

muss natürlich beweisen können, dass ich alles für ein voll-
wertiges, leckeres Angebot unternommen habe. 

Und wie überzeuge ich den Betriebsrat davon?
Kein Betriebsrat will, dass die Mitarbeiter im Betriebsre-
staurant schlechter als nötig ernährt werden. Der Betriebs-
rat steht ja selbst zwischen den Stühlen. Er muss in seiner
Mitbestimmung versuchen, alle Gruppen des Unterneh-
mens glücklich zu machen: die jüngere Generation, den
Traditionalist, den Allergiker oder die religiösen Gruppen.
Eine schier unlösbare Aufgabe. Das Thema Gesundheit
kann dem Betriebsrat jedoch helfen, aus diesem permanen-
ten Rollenkonflikt herauszukommen. Weil das Thema alle
Gruppen betrifft.

Wie lautet Ihr Schluss-Apell?
Leute, lasst die Zeit nicht einfach so vergehen, schaut Euch
Euer Angebot an und macht etwas, um Euch im Unterneh-
men unentbehrlich zu machen. Ihr seid einer der teuersten
und sichtbarsten Mitarbeiterbenefits. Macht Eurem Auf-
traggeber klar, dass ihr ihn bei seinen Zielen besser unter-
stützen könnt, wenn ihr ein kraftvoller Dienstleister inner-
halb des Unternehmens seid. Euer Potenzial ist, den Auf-
traggeber dabei zu unterstützen, durch leistungsfähige, ge-
sunde und zufriedene Mitarbeiter erfolgreich zu sein. Macht
ihm das durch viel Transparenz und Messbarkeit deutlich
und versteht Euch nicht „nur“ als Gastronom, sondern als
„Betriebs“gastronom. Das Interview führte Claudia Zilz.

„Handwerklich gut
heißt nicht

automatisch gesund.“


	GVXX 07_2020, 1 1
	GVXX 07_2020, 1 2

