
Gesund, schmackhaft und vegetarisch
Ingo Leipner stel l t  uns Hellers Restaurant in Mannheim vor

r i ch te ,  d i e  He l l e r  se inen  Gäs ten  anb ie -
tet .  Da g ibt  es f r isch gekochte Suppen,
deftig bis fein; ein Büffet mit rund 35
verschiedenen Salaten,  Vorspeisen und
Antipasti; zartes Gemüse; herzhafte
Kartof fe l - ,  Nudel  oder  Reisger ichte;
Pfannkuchen und Kartof fe lpuf fer . , ,Zwi-
schen 12 und l -4 Uhr betre iben wir  e ine

,Front  Cooking Stat ion" ' ,  ber ichtet  Hel-
ler .  An d iesem Akt ionsstand kochen
die Mi tarbei ter  vor  den Augen der  Gä-
ste,  zum Beispie l  gr iechische Gemüse-
pfanne,  Pasta oder Gemüse aus dem
Wok.

Auch d ie Kuchentheke lässt  das Was-
ser  im Munde zusammenlaufen,  d ie

Ein Hauch Marokko durchweht  das Re-
staurant ,  d ie Gäste nehmen Platz an

, ,Mosaikt ischen" aus Marrakesch. , ,Die
habe ich nach e igenen Vorgaben vor
Ort fertigen lassen", erzählt Wolfgang
Hel ler .  Der Gastronom aus Mannheim
hat  s ich auch Anregungen aus Thai land
gehol t ,  um seinen Garten zu gesta l ten.
Zwei Wasserläufe gibt es dort, und im
Herbst  färbt  s ich das Laub rot ,  das e ine
Wand völ l ig  bedeckt .  Der Si tzbereich im
Garten is t  ruhig und sonnig,  kaum zu
glauben,  dass , ,Hel ler 's  Restaurant  und
Caf6"  d i rekt  an e iner  Hauotverkehrs-
st raße l iegt .

Doch den e igent l ichen Unterschied
macht  d ie Speisekar te:  Vegetar isch,
vol lwer t ig ,  vegan und b io s ind d ie Ge-

hauseigene Kondi tore i
s te l l t  jeden Tag e ine Viet -
zahl  von Kuchen,  Tor ten
und Eiscreme her ,  a l les
f r isch!  Das Caf6 hat  s ich
zum dr i t ts tärksten Um-
satzträger entwickelt,
nach den warmen Spei-
sen und Salaten.  Denn:

, ,Meine Gäste sol len s ich
rundum wohl fühlen und
in vol len Zügen genie-
ßen",  sagt  der  Gastronom.
So können Veganer und
A l l e rg i ke r  i h ren  Ka f fee
mit  Sojami lch t r inken;  d ie
Tr inkschokolade wird aus
Vol lmi lch,  Kakao und Ra-
padura zuberei tet .  Hel ler :

, , lndustr ie l l  hergeste l l te
Tr inkschokolade besteht
aus Mi lchpulver  und wei-
ßem, raffinierten Indus-
triezucker."

Genau d iese Deta i ls  l ie-
gen dem Restaurant-Be-
s i tzer  am Herzen,  wei l  er
s ich schon sei t  45 Jahren

mit  gesunder Ernährung beschäf t ig t .
Das f ing in  den 1960er Jahren an,  a ls  er
an der  amer ikanischen Ostküste unter-
wegs war,  um Chemie-Produkte von

, ,Henkel"  zu verkaufen.  Hel ler  hat te Ex-
por tkaufmann gelernt ,  , ,Henkel"  war in
Düsseldor f  se ine erste beruf l iche Stat i -
on .

Das Caf6 hat sich zum drittstärksten
Umsatzträger entwickelt, nach den

warmen Speisen und Salaten.

Der spätere Gastronom war damals
entsetzt  über  d ie Qual i tä t  der  Lebens-
mi t te l  -  überal l  Konserv ierungsstof fe,
Emulgatoren und künst l iche Aromen.
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, , ln  d ieser  Zei t  waren Reformhäuser
eine erste Anlaufste l le ,  wenn Sie s ich
gesund ernähren wol l ten" ,  erzähl t  Hel -
ler .  Seine Konsequenz aus der  Misere:
Er  kündigte bei  , ,Henkel"  und wurde
Export le i ter  der  F i rma , ,Eden",  wo er  in
Europa den Vertrieb von Reformwaren
organis ier te.  Das war zwischen 1973
und 1980 -  und a ls  seine zwei  Töchter
d ie Waldor fschule besuchten,  lernte er
den b io logisch-dynamischen Landbau
kennen,  für  den d ie Marke , ,Demeter"
steht.

1980 gründete er  in  Wiesbaden e i -
nen der  ersten Bio-Supermärkte in
Deutschland,  mi t  dem Zie l ,  , , in  der
Großstadt  Demeter-Produkte in  e inem
größeren Umfang zu verkaufen",  wie er
erk lär t .  Zum Sort iment  gehörten auch
Naturfarben und -texti l ien sowie Kos-
met ika der  F i rmen , ,Wala"  und , ,Wele-
da".

Das vegetar isches Restaurant
r i ch te t  s i ch  ganz  besonde rn  an
d ie  g roße  Zah l  de r  , ,F lex i t a r i e r "

So is t  es n icht  erstaunl ich,  dass Hel ler
von 1983 bis 1986 bei ,.Weleda" als Ex-
por t le i ter  gearbei tet  hat ,  zuständig für
den Verkauf  von Naturkosmet ika und
homöopath ischen Arzneimi t te ln.

Dann schlug seine Stunde,  er  wurde
zum klass ischen Quereinste iger :  L986
suchte Hel ler  e ine neue beruf l iche He-
rausforderung.  Dabei  entdeckte er  das
Restaurant ,, lden", das in Stuttgart eine
vegetarische Vollwert-Küche anbot.
Das Besondere war das Konzeot der
Selbstbedienung.  Mi t  den Betre ibern
schloss er  e inen Beratungsver t rag,
Know-how-Transfer gegen Geld. Hel-
ler  lernte a l les über  vegetar ische Re-
zepte und gastronomische BWL -  und

steckte 1,5 Mi l l ionen DM in sein Mann-
heimer Restaurant-Projekt .  Ganz ohne
Eigenkapi ta l !  Denn er  erh ie l t  Exis tenz-
gründungsdar lehen,  abgesicher t  über
die Bürgschaf tsbank Stut tgar t  und e i -
gene Sicherhei ten.

Was  zäh l t e ,  wa r  se in  e inma l i ges  Kon -
zept :  , , lch wol l te  e in vegetar isches
Res tau ran t  n i ch t  nu r  f ü r  Vege ta r i e r ,
sonde rn  vo r  a l l em auch  fü r  d ie  v i e l
größere Zahl  der  Nicht-Vegetar ier
machen" ,  e r zäh l t  de r  e r fo lg re i che
Unternehmer.  L987 war es sowei t :
, ,Hel ler 's  Restaurant  und Caf6"  öf f -
nete seine Türen,  , ,vom zwei ten Tag
an  war  das  Res tau ran t  vo l l " ,  e r zäh l t
He l l e r .  Sch l i eß l i ch  ha t te  e r  auch
250 .000  DM fü r  Werbung  ausgege -
ben . . .  d ie Botschaf t  lautete:  , .Jetzt
eröf fnet  e in Vol lwert -  und Biore-
staurant  mi t  1-0o-prozent ig vegeta-
r i schem Angebo t . "  Das  se i  1987  e in

, , ech tes  Novum"  gewesen ,  so  de r
Gas t ronom.

Was brachte den großen Erfo lg? Hel-
lers Angebot  war at t rakt iv  für  d ie so
genannten, ,F lex i tar ier" ,  d ie gelegent-
l ich noch Fle isch oder F isch essen,  s ich
aber überwiegend f le ischlos ernähren.
,,Das sind 95 Prozent unserer Gäste",
sagt  Hel ler ,  " für  s ie b ieten wir  e ine ve-
getarische Alternative."

Bis zu 1.000 Gäste kommen pro Tag,
a l le ine in  der  Stoßzei t  zwischen L2 und
L4 Uhr s ind es 600 b is  700 Gäste.  Pro
Jahr sind das 260-280.000 Menschen,
d ie sein Restaurant  besuchen.  In den
vergangenen 26 )ahren waren das
rund s ieben Mi l l ionen Gäste.  70 b is  80
Mitarbei ter  beschäf t ig t  Hel le l  e in ige
natürlich in Teilzeit. Der Nettoumsatz
l iegt  se i t  2008 bei  rund 2,3 Mi l l ionen
Euro im Jahr .
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Know-how-Transfer

Wolfgong Heller will sein Know-how weitergeben und Existenzgründer unterstüt-
zen, die ein öhnliches Konzept verwirklichen wollen. Er denkt dabei nicht an ein
Fronchise-Projekt, sondern on eine intensive Beratung gegen eine Gebühr

,,lch suche Menschen, die sich für mein Konzept interessieren, Speisen vegetarisch,
vollwertig, vegan und bio onzubieten", sogt Heller. Nicht in einer Nische, sondern
als eine besondere Form der Systemgostronomie. ,,Ein solches Restaurant hat in
vielen Stödten eine Existenzberechtigung", so der Gastrom, ,,allein wenn wir an
die fürchterlichen Auswüchse der Mossentierhaltung und die immer schlechtere

Qualitöt industrieller N ahru ngsmittel denken ;'

Wer sich für dieses Konzept interessiert, kann sich direkt an Wolfgang Heller
wenden: www.hellers-restaurant.de / info@hellers-restaurant.de

Erfolgsfaktor 1:

Die schnelle Selbstbedienung: ,,So se-
hen die Nicht-Vegetarier gleich, was sie
bekommen", erklärt Heller. Die Hemm-
schwelle gegenüber einer vegetarischen
Kost sinkt, weil niemand auf einer Spei-
sekarte raten muss, was sich hinter Qui-
noa oder Bulgur verbirgt. Hinzu kommt:
Wer nur wenig Zeit in der Mittagspause
hat, wil l rasch an seinen Platz! ,,Daher
haben wir ein Klingelsystem an den Kas-
sen", erläutert der Unternehmer. Stehen
mehr als drei Gäste an, wird eine zweite
und auch dritte Kasse geöffnet.

Erfolgsfaktor 2:

Die große Freihei t  bei  der  Wahl  der
Speisen. Es werden keine portionierten
Gerichte angeboten, sondern jeder
Gast  kann an den Theken wählen,  was
er essen wi l l .  Nur  Möhrengemüse? Das
ist  mögl ich,  genauso wie e in re iner  An-
tipasta-Teller. Abgerechnet wird nach
Gewicht ,  je  100 Gramm ist  e in Durch-
schni t tspre is  zu bezahlen.

Stichwort Preise: Als 1997 der Umsatz
durch d ie Rezession e inbrach,  verh ie l t
s ich Hel ler  ganz anders,  a ls  es Unter-
nehmer sonst  machen:  , .Stat t  d ie Preise
anzuheben,  habe ich s ie gesenkt .  Da
haben mich andere für  verrückt  erk lär t . "
Aber seine Kalkulat ion g ing auf ,  d ie Gä-
ste b l ieben ihm t reu.  In  der  F inanzkr ise

2008 wendete er  e ine ähnl iche Strategie
an,  um seine Kunden zu hal ten.  Er  senkte
vor allem Kosten, die Preise erhöhte der
Unternehmer nur  moderat .  Und wieder
gab ihm der Erfolg Recht. So nutzte er
Kr isen a ls  Chance,  s ich besser  am Markt
zu oosi t ion ieren.

Erfolgsfaktor 3:

Die hohe Transparenz beim Angebot
der  Speisen.  , ,Wir  wol len in  unserem
Restaurant dem Gast echte Lösungen
anbieten", sagt Heller. Wer Allergiker ist,
er fähr t  durch e in Schi ld  genau,  was e in
Ger icht  enthäl t .  Nüsse? Gluten? Lactose?
Knoblauch?

Heller nutzte Krisen als Chance,
um sich besser am Markt zu

positionieren.

Alles ist transparent, auch vegane Kost
wird entsprechend gekennzeichnet.
Und der Bioanteil ist systematisch nach
oben gegangen,  inzwischen l iegt  er
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durchschnitt l ich bei 75 Prozent, in eini-
gen Produktgruppen bei 100 Frozent.
Im Mittelpunkt steht dabei immer ,,ein
hervorragender Geschmack", den Hel-
lers international-mediterrane Küche
garantiert.

Erfolgsfaktor 4:

Die starke Nähe zu den Gästen. ,, lch
selber bin im Restaurant als ,platzan-
weiser' unterwegs, wenn es mittags
hoch hergeht", erzählt Heller schmun-
zelnd. Er hat immer im Auge, wo Tische
frei werden. Außerdem beschäftigt er

Service-Kräfte, die nur Ti-
sche abräumen,  damit  neue
Gäste schnel l  e inen Platz
f inden.  Den Job a ls  , ,P latz-
anweiser" macht er gerne,
wei l  er  so mi t  se inen Kun-
den ins Gespräch kommt.

Dabei betreibt er intensive
,,Marktforschung": Heller
erfährt, warum und woher
seine Gäste kommen; was
sie gut  f inden und welche
Wünsche s ie haben.  Er  is t
so in der Lage sich ganzauf
deren Bedürfn isse e inzu-
ste l len.  Außerdem kann er
schnel l  auf  Reklamat ionen
reagieren - und seine Gäste
fühlen s ich gut  aufgeho-
ben, eben beim Chef per-
sönl ich.

,,Das Restaurant sollte so
attraktiv werden, dass es
für  den Gast  n icht  menr
austauschar ist", beschreibt
Heller sein unternehme-
risches Ziel, das auch Teil
der , ,Engpass-Konzentr ier-

ten Strategie" (EKS) ist. Der Gastronom
kennt dieses Konzept seit den L960er
Jahren. Er hat sich spezialisiert, seine
Nische konsequent ausgebaut und eine
Unternehmenskultur entwickelt, die
sich ganz auf die Bedürfnisse der Kun-
den konzentriert.

Gerade sein Restaurant zeigt: Wer sein
Angebot immer besser auf die Ziel-
gruppe zuschneidet, hat auch wirt-
schaftl iche Erfolge - ohne das profit-
denken in den Vordergrund zu stellen.
Denn in den Krisenjahren 2008 bis 2013
verzeichnete sein Restaurant 28 prozent

mehr Gäste und Umsatz, so dass Heller
trotz steigender Kosten keine Preise er-
höhen musste.

Wer sein Angebot immer besser
auf die Zielgruppe zuschneidet,
hat auch wirtschaftliche Erfolge.

Für  seine Lebensle is tung wurde Hel ler
im Dezember 20L3 geehrt: Das ,,Strate-
gieForum Metropolregion Rhein-Neck-
ar"  ze ichnete ihn mi t  dem regionalen
Strategiepreis 2013 aus. I

Der Autor

Diplom-Volkswirt Ingo Leipner hat
vor acht Jahren die Textagentur
,,EcoWords" gegründet. Seine The-
men: neue Formen des Wirtschaf-
tens, Ökologie/ökonomie oder Er-
neuerbare Energie. Texte aus seiner
Feder erscheinen u.a. regelmäßig in
der ,,Frankfurter Rundschau" und
,,Berliner Zeitung" sowie im ,,forum
Nachhaltig Wirtschaften", der Zeit-
schr i f t , ,energiezukunf t "  oder  dem
Wirtschaftsm agazin,,econo". Inter-
net: www.ecowords.de
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