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KOMPETENT MITEINANDER UMGEHEN

Ein neues Gesicht im Fordermitgliederkreis des DEHOGA Brandenburg:
Berater FlorianiLerch hilft bei Fragen-der erfolgreichen betrieblichen Kommunikation
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Der DEHOGA Brandenburg arbeitet eng mit
Institutionen, Unternehmen und Dienstleis-
tern zusammen, die sich im DEHOGA Edr-
derkreis versammeln und den Verbands-
mitgliedern ihre Leistungen anbieten.
Neu in dieser Runde ist seit Oktober
2020 die ,Florian Lerch Betriebsbe-
ratung”. Der gelernte Fleischermeis-
ter Florian Lerch hat sich auf die
Verbesserung der betrieblichen Kom-
munikation spezialisiert und zahlt
bereits etliche gastronomische Betrie-
be zu seinen Kunden. Sein Ent-schluss,
nicht nur mit einzelnen Unternehmen,
sondern auch mit dem Verband zusammen-
zuarbeiten, kam nicht von Ungefahr: ,Das
Engagement, mit dem der DEHOGA Bran-
denburg in der momentanen Krise fiir seine
Mitgliedsbetriebe kampft, ist beispiellos."

Fiir Lerch selbst bietet die Mitgliedschaft den
Vorteil, dass er einen noch besseren Einblick
in die Situation der Branche gewinnt. ,Ich
erfahre, was in der Gastronomie los ist, wel-
che Bestrebungen es gibt, welche Sorgen und
Néte existieren. So kann ich mein Angebot
passgenau ausrichten.”

Im Visier hat Lerch sowohl die interne als
auch die externe Kommunikation eines Un-
ternehmens. Beim Blick nach innen geht es
vor allem um die Personalfiihrung und um
die Strukturierung der Ablaufe. ,Von der Art,
wie im Betrieb miteinander umgegangen
wird, hangt vieles ab: ob es gelingt, Fachkun-
de und Ausbildungsinhalte zu vermitteln, ob
die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter die
libertragene Arbeit motiviert erledigen, ob
die Einarbeitung gut lauft. Eine gute Feed-
backkultur ist enorm wichtig”

Gute Produkte allein reichen
nicht aus

Beim Marketing, der externen Kommunika-
tion mit dem Kunden, gelte es zu schauen,
wie das Unternehmen wahrgenommen wird
- etwa in Anzeigen, Giber die Homepage oder
die direkte Ansprache. Ein gutes Produkt zu
haben, reiche nicht aus, wenn die Kunden es

nicht bemerken oder nicht annehmen, so
Lerch. ,Fir einen Gastronomen, der sich
entscheidet, nur noch gute regionale Produk-
te zu verarbeiten, erhéhen sich die Kosten.
Das muss er tiber den Preis ausgleichen. Den
Grund dafiir muss der Gastwirt dem kriti-
schen Gast unbedingt mitteilen!" Fatal sei es,
mit der Schulter zu zucken und zu sagen ,das
ist jetzt halt so". Wenn die Kellnerin aber
erzahlt, dass das Rind auf der Wiese nebenan
aufgewachsen ist und ein gutes Leben hatte,
zahle der Gast meist gern zwei Euro mehr.

Lerchs Weg zum Personal- und Betriebsbera-
ter begann in der familiengefiihrten Fleische-
rei. Nach der Ubernahme des Betriebs stellte
er fest, dass es bei der Zusammenarbeit und
bei der Klarung der Zustandigkeiten hakte.
.Die interne Kommunikation war nicht opti-
mal” Er habe daraufhin begonnen, sich inten-
siv weiterzubilden und zahlreiche Zertifikate
erworben - etwa in Kursen zur Betriebswirt-
schaft, zur Kommunikation, zur Korperspra-
che, zum Krisenmanagement oder zur Ar-
beitssicherheit. ,Als ich sah, wie gut es in der
Fleischerei dann lief, habe ich die Beratung
zum Beruf gemacht” Und um stets auf dem
Laufenden zu bleiben, investiere er bis zu
8.000 Euro jahrlich in die eigene Fortbildung.

Noch unterstitzt Lerch seine Kunden indivi-
duellin Einzelberatungen, projektabhangig
zieht er freie Mitarbeiter hinzu. Um
aber kinftig auch Schulungen und Se-
minare fir Gruppen anbieten zu
kénnen, griindet er derzeit mit Be-
raterkollegen in Berlin eine Akade-
mie fiir das Nahrungsmittel-Clus-
ter.

! Die Pandemiezeit sinn-
voll nutzen
Gerade in der Coronakrise sollten
gastronomische Unternehmen nicht
in eine Schockstarre verfallen, so Lerchs
Uberzeugung. ,Jetzt kann man die unge-
wollt freie Zeit nutzen, um sich neu zu posi-
tionieren. Wenn die Einschrankungen gelo-
ckert werden und man wieder durchstarten
kann, werden die Hotels und Restaurants von
den Gasten iiberrannt. Dann ist an Beratung
nicht mehr zu denken.’ Jetzt sei der Zeit-
punkt, herauszuarbeiten, worin sich das Un-
ternehmen von anderen unterscheidet, wel-
che Alleinstellungsmerkmale es hat: Ist
meine Positionierung noch richtig, habe ich
fiir meine Ziele den richtigen Personal-
stamm? Passt mein Angebot zu meiner Aus-
richtung oder sollte ich Produkte austau-
schen - etwa gegen regionale Erzeugnisse?
Solche Fragen lieRen sich in digitalen Fiih-
rungskraftecoachings sehr gut klaren. Man
spare sich lange Anfahrtswege, sitze sich
entspannt am Computer gegentiber und habe
die Unterlagen griffbereit. Und von den Kos-
ten solle sich niemand abschrecken lassen
- gerade in Brandenburg existieren viele
Férdermoglichkeiten, die bis zu 100 Prozent
ibernehmen. ,Welches Programm jeweils
passt, hangt unter anderem von der Be-
triebsgroRe und vom Standort ab. Das muss
individuell geklart werden
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