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G eiz ist geil war gestern. Heute
schauen Gemeinschafts- und

Profigastronomen zunächst auf
Qualität und Frische beim Einkauf
ihrer Produkte, gefolgt von den Kri-
terien „Nachhaltig“ und „Clean La-
bel“. Erst der zweite Blick fällt bei der

Mehrheit der Entscheider auf den
Preis. Dies zeigt eine exklusive Um-
frage von gv-praxis und food-service ,
bei der 300 Entscheider ihr Votum
zu Einkaufsverhalten und Gastkom-
munikation abgaben. Was über-
rascht: Lebensmittel ohne „Make-

up“ – kurzum ohne Zusatzstoffe wie
künstliche Aromen und Farbstoffe –
avancieren zur begehrten Ware, für
die jeder vierte Einkäufer auch bereit
ist, mehr zu zahlen. Gleichzeitig prägt
der Nachhaltigkeitsgedanke immer
stärker das Einkaufsverhalten – ins-
besondere in der Gemeinschaftsgas-
tronomie. Hier schaut jeder Zweite,
ob die Ware „grüne“ Pluspunkte ver-
spricht. Insgesamt wächst der An-
spruch an den Handel. Die Einkäufer
erwarten heute eine aufrichtige und
faire Partnerschaft. Ebenso gefragt

sind ehrliche Produkte zu fairen Prei-
sen, die Bauern und Herstellern ein
gerechtes Einkommen garantieren.
Keine Selbstverständlichkeit bei den
Dumpingpreisen in Deutschland.
Ein Systemgastronom merkt dazu
kritisch an: „Bei nachhaltigen Le-
bensmitteln mit Mehrwerten wie
Bio, fair und regional sollte der Han-
del mit niedrigeren Gewinnen zufrie-
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den sein und die geringere Marge
nicht ausschließlich an den Endver-
käufer abwälzen.“ Schließlich haben
Fleisch aus artgerechter Haltung und
Paprika aus Bio-Anbau ihren Preis,
den der Gastronom nur zu einem ge-
wissen Grad an den Gast weitergeben
kann, wie die Umfrage zeigt. Bei ei-
nem Aufschlag von 25 Prozent ist bei
den meisten Gästen allerspätestens
die finanzielle Schmerzgrenze er-
reicht. Der Großteil der Restaurant-

besucher honoriert ein höherwertiges
Angebot mit einem Aufpreis von ma-
ximal 10 Prozent, beobachten rund 45
Prozent der Befragten. Vor allem für
frisch zubereitete Menüs greift der
Gast gerne tiefer in die Tasche, wie die
Umfrage zeigt (siehe Grafik ). Erst da-
nach folgen Mehrwert-Faktoren wie
„Regional“ oder „Fleisch aus artge-
rechter Tierhaltung“. Positiv: Der
Gast honoriert immer häufiger eine
nachhaltige und transparente Ein-

kaufspolitik und schaut nicht mehr al-
lein auf Schnitzelgröße und Preis.
Gleichzeitig fragen die Kunden im
Vergleich zu 2010 vermehrt nach, wo-
her Steak und Salat auf dem Teller ei-
gentlich stammen. Zwei Drittel der
Entscheider informieren ihre Gäste
wohl auch deshalb über Lieferanten

und Hersteller. Während Profigastro-
nomen dafür neben persönlichem Ge-
spräch und Homepage Social-Media-
Plattformen wie Facebook nutzen,
setzen die Kollegen in Betriebsrestau-
rants, Kliniken und Mensen auf den
klassischen Aushang im Speisenraum,
gefolgt vom persönlichen Gespräch
und Intranet. Neben Herkunft ge-
winnt das Thema Gesundheit an Ge-
wicht: Zwei Drittel der Gastroprofis
glauben, dass sich mit einem betont
gesunden Angebot mehr Umsatz ma-
chen lässt. Doch was heißt beim Gast
gesund? Ein hoher Frischegrad sei hier
das Nonplusultra, gefolgt von Krite-
rien wie Veggie, ohne Gentechnik und
Zusatzstoffe, so die Meinung der Be-
fragten. Frische – so viel steht fest – ist
heute die Basis für mehr Wertschät-
zung auf dem Teller. Claudia Zilz
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