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Wenn es ein Gastwirte-Lexikon gibe, wor-
in, dhnlich wie in einem Kiinstler-Lexikon,
eine kurze Biographie aller erfolgreichen Ver-
treter des Berufes angegeben wire, so wiirde die
Eintragung iiber mich ungefahr folgendermafen
lauten:

Grob Ernst, geboren 1905 in Frauenfeld,
Kantonsschule Frauenfeld, Kollegium Schwyz,
Lehre als Backer und Konditor in Wil, Volon-
tar als Kellner und Koch, Saisonstellen im In-
und Ausland von 1923 bis 1935, Fiikrung der
Schnellbdckerei Miinstergasse in Ziirich, Er-
werb des Kyburgerhofes, heute Inhaber von
fiinf Gaststdatten in Zirich: Pinguinbar,Johan-
niterbrau, Gans, Kunsthausrestaurant, See-
Restaurant.

Diese Biographie konnte, wie mancher ab-
gekiirzte Lebenslauf, den Eindruck erwecken:
dieser Grob ist offenbar einer, der von Anfang
an gewullt hat, was er will und systematisch auf
ein Ziel zusteuerte. Davon ist aber keine Rede.
Ich glaube zwar, daf ich ein geborener Gast-
wirt bin, aber dafl ich zu meiner Berufung kam,
ist nicht meiner Einsicht zu verdanken, sondern
einer Reihe von merkwiirdigen Zuféllen, die
mich in entscheidenden Momenten, oft fast ge-
gen meinen Willen, in die richtige Lebenshahn
schoben.

Der Gymnasiast als Lebrling

Der erste Zufall dieser Art bestand darin, daf§
ich eine Konditorlehre machte. Dieses gliick-
liche Ereignis ist meiner Stiefmutter zuzu-
schreiben. Es erfolgte aber nicht, weil sie mich
besonders gut mochte, im Gegenteil. Meine
Muter starb, als ich elf Jahre alt war. Meine
Stiefmutter stammte aus einer vermoglichen
Familie, die beim Bankkrach in den zwanziger
Jahren viel Geld verloren hatte. Kam ich nun

Yon Ernst Grob

jeweils in den Ferien nach Hause, hiefl§ es:
«Und deine Ausbildung ist auch viel zu teuer.»
Diese Vorwiirfe waren mir unertriglich. Als ich
deshalb wieder einmal in den Ferien im Thur-
gau war, iiberflog ich in den Lokalzeitungen
die Inserate in der Rubrik «Offene Stellen».
Da war unter anderem eine Lehrstelle als Bik-
ker und Konditor ausgeschrieben, die meine
Aufmerksamkeit erregte.

Wieso kam ein junger Mann, der eigentlich
entweder Architekt oder Mathematiker werden
wollte, dazu, sich ausgerechnet fiir den Beruf
eines Konditors zu interessieren? Der Grund
war ganz einfach: die Lebensmittelbranche zog
mich an, weil ich nie genug zu essen hatte.
Meine Stiefmutter gab mir ndmlich, wie im
Marchen, nicht nur nicht genug Liebe, sondern
auch nicht genug Nahrung. Fiir das kleinste
Vergehen wurde ich mit dem Entzug des Es-
sens bestraft. Auch im Kollegium in Schwyz,
in das ich abgeschoben worden war, war das
Essen mager, allerdings aus andern Griinden,
namlich weil Krieg war. So litt ich stindig et-
was Hunger, und in meinen Wunschtriumen
spielten saftige Braten und iippige Torten eine
grofle Rolle.

Heute hat sich das allerdings gedndert. Jetzt,
wo mir fast wie im Schlaraffenland, das Beste
aus Kiiche und Keller aus meinen fiinf Restau-
rants zur Verfiigung stehen wiirde, bin ich der
einfachste Esser im ganzen Betrieb. Zum Mor-
genessen nehme ich nur einen Fruchtsaft, zum
Mittagessen das kleinste Menu, das auf der
Speisekarte steht, und davon auch nur die
Hilfte. Wenn mir -der Kiichenchef etwas zu-
bereiten will, das ich besonders schitze, dann
macht er mir Spinat mit Spiegeleiern, Spatzli
mit Zwiebeln und Kise oder irgendein simples
Eintopfgericht.
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Mein Lehrmeister galt als jdhzornig, und
so viel ich weil§, gab es wiahrend seines Lebens
nur zwei Lehrlinge, die es bis zum Schluff aus-
hielten. Er hatte aber eine gute Eigenschaft:
Er gab uns nicht nur zu essen, er fiitterte uns
geradezu auf. Wir durften zum Beispiel, wenn
es Bratwiirste gab,immer deren zwei essen. Am
Freitag wurden jeweils viele Kuchen gebacken.
Wihrend aber in der Regel die guten fiir die
Kundschaft hergestellt werden und die schlech-
ten fiir die Angestellten, war es hier gerade um-
gekehrt, unsere mullten immer besser sein. In-
folgedessen habe ich im ersten Lehrjahr mein
Gewicht fast verdoppelt und bin stark gewach-
sen.

Ich habe das gute Beispiel, das mir mein
Lehrmeister in dieser Beziehung gab, nie ver-
gessen. Meine Angestellten erhalten grundsatz-
lich das gleiche Menu wie die Géste.

Der Meister in Wil, bei dem ich meine Lehre
machte, hatte nur einen kleinen Betrieb. Das
wirkte sich zu meinem Vorteil aus, denn er lief§
mich Arbeiten machen, zu denen sonst ein
Lehrling nicht zugelassen wird. Meine Speziali-
tit war, um ein grofles Wort zu gebrauchen, das
Gestalterische, zum Beispiel das Garnieren der
Torten. Hatte ich einmal getrdumt, Visionen
von Kirchen und Schulhdusern zu realisieren,
so fanden nun meine Vorstellungen und Ta-
lente ihren Niederschlag in iiberraschenden
Garnituren von Marzipan- und Zuckergebil-
den. Aber auch das gab mir Befriedigung.

Diese kiinstlerische Neigung kann ich auch
heute noch gut auswerten. Ob ich Bratwurst
vom Grill oder Pizza-Spezialititen mache, im-
mer achte ich darauf, dal die Speisen nicht nur
schmecken, sondern auch schon sind, nicht nur
den Gaumen, sondern auch das Auge befrie-
digen.

Waihrend meiner Lehre erwarb ich eine Fa-
higkeit, die mir spiter oft zugute kam, namlich
Gebdcke zu analysieren. Fiir mich gibt es keine
Geheimrezepte. Ich kann irgendeinen Kuchen
oder eine Patisserie essen und merke nach kur-
zer Zeit nicht nur, was fiir Zutaten nétig sind,
sondern, was natirlich schwieriger ist, in wel-
chen Proportionen sie verwendet wurden.

Hansdampf in allen Gassen

Anschliefend an meine Lehre bildete ich mich
in Luzern und Paris noch weiter aus, ein halbes
Jahr als Kochvolontéar, ein halbes Jahr als Kell-
ner. Auch Koch ist einer der Berufe, zu denen
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man geboren sein mufl. Wenn sich bei mir einer
als Kochlehrling meldet und es zeigt sich, daf
er keine Ahnung hat, wie man eine gute Rosti
macht, dann rate ich ihm von seinen Berufs-
planen ab. Ein richtiger Koch steht schon als
Knabe neben seiner Mutter am Herd.

Kochen ist etwas so Personliches, daf§ jeder
gute Koch seinen eigenen Stil hat. Zwingt ihn
der Patron, diesen zu dndern, so fiihlt er sich
vergewaltigt, und es kommt nie gut heraus.
Ein wirklich guter Chef verdient phantastische
Summen. Solche Saldre kénnen sich allerdings
nicht viele Betriebe leisten. Ein Neveu von
mir war Souschef im Waldorf in New York und
erhielt in der Woche 2000 Franken. In grolern
Betrieben kommt ein guter Chef hier auf 1500
bis 3000 Franken im Monat.

Auch beim Kellner ist die Hauptsache eine
bestimmte Geisteshaltung, nimlich Freude am
Dienen. Ich personlich beschiftige in meinen
Lokalen viele Kellner. Sie haben Serviertoch-
tern gegentiber den groflen Vorteil, daf} sie lin-
ger bleiben, wahrend gerade die hiibschen
Maédchen oft sehr rasch heiraten. Das schwei-
zerische Publikum hat aber bis jetzt gewisse
Hemmungen Kellnern gegeniiber. Es fiihlt sich
durch sie eingeschiichtert, weil, im Gegensatz
etwa zu den siidlichen Landern, mit ihnen hiu-
fig noch der Begriff von Snobismus verbunden
wird. Kellner lassen sich auch nicht duzen, und
gerade dieses Privileg ist manchen Gisten, vor
allem Stammgésten, wichtig. «Marteli, bring
mer no es Bier!» Dieses Duzen hat nicht, wie
Auflenstehende etwa meinen, einen herabset-
zenden Charakter, es ist eher eine Art Kompli-
ment.

Nach Beendigung meiner Ausbildung war
mir nur etwas klar: Ich wollte einmal selber
meisterieren, ich wollte selbstindig werden.
Aber ich hatte keine Ahnung, wie ich das be-
werkstelligen sollte.

Und nun kam mir wiederum der Zufall zu
Hilfe. Ein Kollege erzdhlte mir, er gehe als
Kellner zum Zirkus, und sofort sagte ich mir:
Das wiire etwas fiir dich. So hast du Gelegen-
heit, die Welt zu sehen und Sprachen zu lernen.

Gesagt, getan. Je ein Jahr lang war ich bei
Busch, bei Krone, bei Sarasani und zuletzt
vier Jahre lang bei Knie, natiirlich immer nur
wahrend der Zirkus-Saison. Im Winter war ich
in Aushilfsstellen titig.

Diese Jahre gaben mir Gelegenheit, fast alle
Lander Europas und einige Lander Stidameri-
kas kennenzulernen. Wo immer ich war,
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tauschte ich Rezepte aus. «Sag mir, wie ihr
eure beriihmten Forellen macht, und ich gebe
dir das Rezept des Glarner Birnbrotes dafiir.»

Heute weill ich, dafl diese Auslanderfahrungen
fiir mich ein unbezahlbares Aktivum darstel-
len, obschon diese Tétigkeit, nach den Regeln
des gesunden Menschenverstandes beurteilt,
scheinbar in eine Sackgasse fiihrte. Ein Zirkus-
Kellner ist ja nicht viel anderes als ein
Chasseur. Seine Hauptaufgabe besteht darin,
Getrinke, belegte Brote und Patisserie zu ser-
vieren. Kein fithrender Restaurationsbetrieb
stellt deshalb gerne einen langjéhrigen Zirkus-
Kellner an.

AuBerdem ist es fiir einen Zirkuskellner,
auch wenn er ganz einfach lebt, fast unmaglich,
Ersparnisse zu machen. Ich hatte mich inzwi-
schen verheiratet, und da meiner Frau das
Wanderleben zuwider war, blieb sie in Ziirich.
Das fiihrte selbstverstindlich zu vermehrten
Auslagen.

Ich néhrte die heimliche Hoffnung, wenn der
Restaurateur des Zirkus Knie, Herr Gurtner,
sich aus Altersgriinden zuriickziehe, wiirde mir
die Nachfolge angeboten. Diese Hoffnung rea-
lisierte sich leider nicht.

Nun war ich also 28jihrig und hatte es zu
nichts gebracht. Meine ehrgeizigen Pline wa-
ren Luftschlosser geblieben. Alle moglichen
mehr oder weniger verzweifelten Versuche, ir-
gendwie zu Geld zu kommen, schlugen fehl.
Ich betitigte mich als Losverkidufer, als An-
denken-Kolporteur an der Weltausstellung in
Barcelona und an der Kolonialausstellung in
Paris. Alles niitzte nichts, ich kam auf keinen
griinen Zweig.

In meiner Verzweiflung ergriff ich nun eine
Titigkeit, die wahrhaftig nicht meinen ehr-
geizigen Jugendtrdumen entsprach: Ich wurde
Abonnenten-Vertreter fiir Meyers Familien-
Wochenblatt.

Es erwies sich bald, daf dieser scheinbare
Abstieg in Wirklichkeit eine Stufe zum Auf-
stieg war. Was ich nie zu hoffen gewagt hatte,
trat ein. Meine Tatigkeit beim Meyer Verlag
ermoglichte mir, ein kleines Kapital zu erwer-
ben.

Das kam folgendermafen. Nachdem ich ei-
nen Monat lang im Schweille meines Angesichts
die Hauser abgeklopft hatte, hatte ich eine
Idee. Ich veranlafte meinen Arbeitgeber, Koch-
und Modekurse durchzufiihren. Zusammen mit
vier Gehilfen — zwei Damen und zwei Herren —
zeigte ich in einem Backkurs, wie man ver-
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schiedene gute und preiswerte Gebidcke her-
stellen kann. Es wurde kein Eintrittsgeld
erhoben, aber ich wies natiirlich darauf hin, daf
die Rezepte aus Meyers Familien- und Mode-
blatt stammten, und nach der Demonstration
wurde das Kursgebiet bearbeitet.

Zu den Kochkursen kamen bald Zuschnei-
dekurse. Davon verstand ich nun wirklich
nichts, aber ich wufite mir zu helfen. Ich nahm
ein Schnittmuster mit, das bereits richtig zer-
schnitten war. Bei einem andern Schnittmu-
sterbogen schnitt ich mit einem Konditorrad-
chen wihrend der Demonstration der Spur
nach einige Formen aus, gleichzeitig brachte
ich den bereits vorher zugeschnittenen Stoff
mit, ferner ein halbfertiges und ein fertiges
Kleid.

Der Erfolg war glianzend. Ich erwarb dem
Verlag in anderthalb Jahren viele tausend
Abonnenten, zusammen mit meinen Mitarbei-
tern — einem arbeitslosen Koch, einem arbeits-
losen Kellner und zwei arbeitslosen Servier-
tochtern — die ich besoldete. So gelang es mir,
in verhiltnismiflig kurzer Zeit rund 20 000
Franken zu ersparen.

Der Jafs mit der Entscheidung fiirs Leben

Und nun ereignete sich wieder einer jener
merkwiirdigen Zufille. Jeweilen am Samstag-
abend traf ich im Rothus einige Bekannte,
um einen Jaf zu klopfen. Mitglied der Stamm-
tischrunde war ein gewisser Hodapp. Dieser
war Eigentiimer eines Hauses an der Miinster-
gasse, in der Ziircher Altstadt, in dem sich eine
Schnellbickerei befand, der er das Rohmaterial
lieferte. Der faule Pachter bezahlte aber weder
dieses noch den Zins.

Hodapp und ich machten einen 66er. Und
dann wickelte sich folgendes Gesprich ab:

Hodapp: «Du, mir kommt etwas in den
Sinn. Du bist doch Konditor. Ich hitte ein
Geschift fiir dich.»

Ich: «Allerdings bin ich Konditor, aber die-
sen Beruf habe ich an den Nagel gehingt. Da
ist nichts zu machen.»

Hodapp: «Versuch’s doch mal! Ich iiber-
lasse dir meine Schnellbdckerei drei Monate
ohne Zins.»

Ich: «Ich habe kein Interesse. Ich will nicht
mehr zu meinem Beruf zuriick, mir geht es
gut.» .

So ging das hin und her, bis Hodapp plotz-
lich sagte: «Du, weilit du was — wir jassen den

IO
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Laden aus. Wenn ich gewinne, iibernimmst du
ihn, wenn du gewinnst, bleibst du beim Meyer.»

Und nun ereignete sich das Wunder. Ho-
dapp, der sonst in neun von zehn Fillen ver-
lor, hatte ganz auBlergewohnliche Karten, und
ich war der Verlierer. So blieb mir nichts an-
deres iibrig, als mein Ehrenwort einzuldsen
und in den sauren Apfel zu beifen.

Eine Woche nach diesem denkwiirdigen Jaf§
stand ich bereits in der Backstube. Vier Wo-
chen lang war ich Lehrbub, Ladentochter und
Meister in einer Person. Nachts um ein Uhr
begann ich mit dem Backen. Am Tag stand ich
bis 19.00 Uhr hinter dem Ladentisch. Anschlie-
Rend besorgte ich das Geschiftliche. Ich schlief
also hochstens drei Stunden.

Schon nach einem Monat konnte ich eine
Verkiuferin anstellen, und das Geschift flo-
rierte. Meine Schlager waren Berliner-Pfann-
kuchen, ein Hefe- und etwas Wienergebick,
also nur zehn Prozent einer normalen Auswahl.
Allmahlich wurde mein Sortiment durch Prali-
nés und Konfekt erweitert.

Was waren nun die Griinde meines Erfolges?

1. Alles, was ich im Laden hatte, stellte ich
auch ins Fenster. Efwaren muff man sehen.
Das gilt auch fiir Wirtschaften. Nichts reizt
mehr zum Konsumieren, als wenn man die kal-
ten Fleischwaren auf dem Buffet sehen kann,
oder wenn man gar zuschauen kann, wie sie
zubereitet werden.

2. Jede Sorte war mit Preisen angeschrieben.
Auch das war damals neu. Nach meiner An-
sicht gehoren Preise ins Schaufenster und zwar
in allen Branchen. Es gibt immer noch Laden-
inhaber, die das nicht eingesehen haben, wie
zum Beispiel die meisten Antiquare und Juwe-
liere. Es ist fiir reiche Leute unangenehm zu
fragen, was ein im Schaufenster ausgestellter
Ring kostet, und es ist fiir arme Leute ebenso
unangenehm zu fragen, was ein Nuflgipfel ko-
stet. So konnte ich oft beobachten, wie drmere
Leute vor meinem Schaufenster stehen blieben
und nachpriiften, ob sie genug Geld bei sich
hitten, um etwas in der Auslage zu kaufen.

3. Meine Preise waren je nach Menge gestaf-
felt. Kosteten 100 Gramm einen Franken, so
kostete das Kilo Fr. 8.50. Durch diese Staffe-
lung erreichte ich eine héhere Durchschnitts-
verkaufsmenge. '

4. Damals war es iiblich, alles Konfekt zum
gleichen Durchschnittspreis zu verkaufen. Bei
mir aber hatte jedes Gebédck den angemessenen
Preis. Badener Chribeli kosteten vielleicht ein
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Viertel soviel wie Mandelgeback. Maildnderli
waren bedeutend billiger als Petit-fours. Da-
durch war ich in einzelnen Artikeln billiger als
die Kollegen, in andern aber teurer.

5. Der wichtigste Grund aber fiir den Erfolg
war die Qualitit. Was heifit Qualitdt? Das
heifit, frische Ware und gute Zutaten. Was am
Abend nicht verkauft war, wurde riicksichtslos
liquidiert, das heifit fortgeworfen oder an Kol-
legen als Fiillmaterial verkauft.

Diesen Grundsatz, nur frische Ware zu lie-
fern, wende ich auch heute in meinen fiinf Be-
trieben an. Ich wiirde mich nie getrauen, Tor-
ten mit Crémefiilllung zu verkaufen, die vom
Vortag iibrig geblieben sind. Ins Kunsthaus-
Restaurant zum Beispiel lasse ich téglich drei-
mal frisches Gebick bringen.

Gute Backwaren oder gute Patisserie zu ma-
chen, ist durchaus nicht schwierig. Wenn diese
Sachen nicht gut sind, dann kommt es nur da-

Mafnabmen gegen die Uberfremdung
des Bodens im 14. Jabrbundert

Im Oberhasli gelangten die eingesessenen Adelsge-
schlechter nie zu dominierendem Einflufl. Diese spiel-
ten hochstens die Rolle der Vollzieher des Volkswillens
als Landammadnner. Bedeutend haufiger aber wurden
mit diesem Ehrenamt Leute aus den bduerlichen Fa-
milien betraut. Der einheimische Adel wurde den
Haslern nie gefahrlich. Um so mehr hatten sie sich der
Feudalmonche in Interlaken und Engelberg zu erweh-
ren. Dieselben erwarben durch Kauf und Schenkung
manches Besitztum im Hasli. Um der Expansionspoli-
tik der beiden Kldster wirksam zu steuern, fafite die
Landsgemeinde bereits 1376 den wichtigen Beschluf,
dafl niemand mehr Liegenschaften an Auswirtige, ins-
besondere an Gotteshiuser, verkaufen oder vergaben
diirfe.

Auns dem Buch von Dr. Gerbard Winterberger:
«Bevolkerungsstruktur und Wirtschaftsentwick-
lung des Qberbasli»

II
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von, dafl man nicht erstklassige Zutaten ver-
wendet. Daran sind allerdings in vielen Fillen
nicht die Konditoren, sondern die Konsumen-
ten schuld. Sie verlangen grofiere Stiickchen
fiir das gleiche Geld, und das geht nur auf
Kosten der Qualitit.

Mein Vorginger hatte einen Umsatz von 15
bis 20 Franken pro Tag. Ich verkaufte am 24.
Dezember allein mehr als mein Vorganger im
ganzen Jahr. Mein Jahresumsatz betrug zirka
500 000 Franken.

Einige Zeit nachdem ich die Schnellbickerei
tibernommen hatte, kam mein Hausmeister
beinahe in Konkurs. Ich half ihm mit meinen
bescheidenen Mitteln, gab fiir die noch gar
nicht fallige Miete Wechsel und erreichte so,
dal er einen Nachlafivertrag machen konnte.

Als ich nach elf Jahren strenger Arbeit Haus
und Geschift verkaufte, besall ich ein Vermo-
gen von einigen hunderttausend Franken. Fiir
das Haus und Geschift allein 16ste ich 280 000
Franken. Das schien mir damals sehr viel.
Heute wire allerdings das Haus allein {iiber
eine Million wert.

Nun konnte ich endlich unternehmen, wozu
ich eigentlich ausgebildet war, namlich einen
orofleren Betrieb erwerben. Ich kaufte 1946
in Montreux das Hotel Beaulieu mit der Ab-
sicht, dort ein schones Terrassen-Restaurant
mit Confiserie zu errichten. Es wurde mir
ziemlich bald klar, daR es fast unmoglich ist,
mit einem Saisonbetrieb Geld zu verdienen.
Und so sagte ich mir, lieber ein Ende mit
Schrecken als ein Schrecken ohne Ende.

Einsicht ist etwas; entsprechend handeln ist
aber wieder etwas ganz anderes. Es brauchte
sehr viel Selbstiiberwindung, um einzusehen,
daB ich einen Fehler begangen hatte. Nach
einem Jahr verkaufte ich das Objekt wieder
zum gleichen Preis. Dieser Verkauf war die
arofite geschiftliche Leistung in meinem gan-
zen Leben.

Heute geht es mir wie dem Reiter iiber dem
Bodensee. Ich weil, daf das Hotel in Mon-
treux zu einem Bremsklotz an meinem Fuf}
geworden wire. Ich hitte alle meine Energie
und alle meine Ideen auf ein Objekt ver-
schwendet, bei dem ein Erfolg unmoglich ge-
wesen ware.

Nach meinem Montreux-Abenteuer kaufte
ich das Restaurant Kyburgerhof in Ziirich-
Wipkingen und baute es um. Bauen ist eine
Lust,aber was es kostet, habe ich nicht gewulfit.
Der Kostenvoranschlag fiir den Umbau belief
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sich auf Fr. 175 000.-, die Rechnung auf Fr.
425 000.—~ und schliefilich, als alles fertig war,
kostete es Fr. 900 000.—.

Trotzdem kam ich nicht in Schwierigkeiten.
Ich arbeitete gut und konnte schon nach einem
Jahr Fr. 100 000.— amortisieren. Aber gesund-
heitliche und familidre Schwierigkeiten fiihrten
dazu, daf mir dieser Betrieb verleidete und ich
ihn verpachtete. Auch war der Kyburgerhof
nicht das, was ich eigentlich wollte. Er bot zu
wenig Moglichkeiten zur Verwirklichung neu-
artiger Ideen.

Wieder einmal probierte ich, von dem mir
vorbestimmten Wege abzuweichen, und wie-
derum erhielt ich vom Schicksal einen Nasen-
stitber. Ich sah voraus, dafl die Liegenschaften
nach dem Krieg im Preise steigen wiirden und
versuchte, mich als Liegenschaften-Agent zu
beschiftigen. Ich war aber in dieser Branche
ein absoluter Versager. Ich besafl ganz einfach
nicht die dicke Haut, die in diesem Beruf notig
ist. AuBlerdem brachte ich es nicht fertig, fiir
eine Arbeit, die eigentlich keine richtige Arbeit
ist, den Leuten Geld abzunehmen. Ich bin nur
zufrieden, solange ich mich im Arbeitsgeschirr
befinde. In Cafés und Wirtschaften herum zu
sitzen und mit Leuten zu reden, konnte ich
aber nicht als Arbeit betrachten.

Und nun ereignete sich abermals einer jener
gliicklichen Zufille. Dieses Mal vielleicht der
gliicklichste von allen. Wiederum bei einem
Frithschoppen hérte ich, Hatt-Haller habe im
Niederdorf einige Abbruch-Objekte gekauft, in
einem davon sei ein Restaurant. Das war im
Jahre 1951.

Um eine lange Geschichte kurz zu machen:
es gelang mir, einen zehnjahrigen Mietvertrag
abzuschlieflen.

Kleime Bar-Kunde

Das Restaurant Rindermarkt war eine richtige
Mosteler-Wirtschaft, verbunden mit einem
dubiosen Weinstiibchen. Meine Kollegen wa-
ren entsetzt. Sie sagten: «Wie kannst du den
Kyburgerhof vermieten und selber einen sol-
chen Schnapsladen fiihren?»

Aber gerade das reizte mich. Es reizte mich
zu zeigen, was man mit Energie und Phantasie
aus einem solchen Objekt machen kann. Gleich
nach der Ubernahme war mir klar geworden.
daR an diese Stelle eine Bar gehorte. Rundher-
um gab es zwar schon eine Menge Bars, aber
alle machten Geld. Bei Bars ist es wie bei Anti-
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quitatengeschiften: Es gibt nichts besseres als
eine Anhdufung im gleichen Quartier.

So baute ich in dem hintern erhohten Teil,
dem ehemaligen Weinstiibchen, die Pinguinbar
ein. Sie war sofort ein grofler Erfolg.

Die untere Wirtschaft wurde ebenfalls in
eine Bar umgebaut, und zwar erhielt sie den
Namen Hudlibeiz. Hudli ist ein scherzhafter
Name fiir Lump. Als Inhaber der Hudlibeiz
bin ich der einzige offizielle Beizer in Ziirich.

Ich erkannte sofort, daf man etwas ganz
Ausgefallenes machen mufite, etwas, von dem
man sprach. So gestaltete ich die Hudlibeiz
kuhstalldhnlich um, hdngte an die Wande Trei-
cheln und andere typische Requisiten der Alp-
wirtschaft.

Der Erfolg trat unmittelbar ein. Die unren-
tablen Hockeler und Mdsteler verschwanden
und es kam das Publikum, das die Bars be-
sucht.

Fiir die Pinguinbar machte ich einen direk-
ten Ausgang in die Leuengasse. Diese Idee hat
sich auflerordentlich bewihrt, und zwar aus
folgendem Grund: Da die beiden Lokale zu-
sammenhingen, kann man auf der einen Seite
hinein und auf der andern hinaus. Zweidrittel
der Besucher konsumieren nicht, sondern ge-
hen nur hindurch, unten hinein und oben hin-
aus oder umgekehrt. Das macht aber gar
nichts. Es geniigt, wenn ein Drittel hingen
bleibt. Bei einer gewohnlichen Wirtschaft ha-
ben die meisten Leute Hemmungen, das Lokal
zu betreten und dann wieder hinaus zu gehen,
ohne etwas konsumiert zu haben. In der Hudli-
beiz aber tun die Leute, welche unten hinein-
kommen so, als wiirden sie nach oben gehen,
und wenn sie dann oben hinausgehen, tun sie
s0, als hitten sie unten konsumiert und wiirden
nun durch den hintern Ausgang das Lokal ver-
lassen.

Natiirlich gibt es durch dieses stindige Kom-
men und Gehen oft in der Mitte der beiden
Lokale ein solches Gedriange, dafl man kaum
durchkommt. Das ist aber gut. Wo viel Leute
sind, wollen immer noch mehr hinein. Es gibt
nichts Argeres als ein leeres Lokal. Dies gilt vor
allem fiir Bars. Die Barbesucher suchen ja
nicht die Einsamkeit auf. Die Stammkund-
schaft sind jene Leute, die monatlich oder wo-
chentlich einmal oder mehrere Male die Dorfli-
tour machen. Es werden sechs oder sieben oder
acht Bars besucht, immer in der Hoffnung,
etwas zu erleben. Man erlebt zwar nichts, nicht
einmal eine Schligerei, aber der Mensch lebt
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von Illusionen. Diese Barkundschaft setzt sich
aus allen Schichten zusammen, aus Arbeitern
bis zu den Besuchern des Baur au Lac; Stadt
und Land, Schweizer und Auslidnder sind ver-
treten.

Wir sind mit Recht sehr stolz auf die bei uns
herrschende gute Ordnung und Rechtssicher-
heit. Aber die gleichen Leute, welche mit grofi-
ter Befriedigung in der Zeitung lesen: «Es ist
der Polizei gelungen...» suchen gleichzeitig
krampfhaft einen Blick in die Unterwelt zu
erhaschen, die in Wirklichkeit gar nicht exi-
stiert.

Die Wohnungen in den vier Hausern am
Rindermarkt, die ich mietete, vermietete ich
mit der Zeit an Studenten, vor allem Werk-
studenten, die gerne in der Altstadt wohnen,
aber nicht viel zahlen konnen. Sie schitzen
diese Moglichkeit aullerordentlich, vor allem,
weil sie die Freiheit haben, die Zimmer nach
ihrem Gutdiinken einzurichten. Dort organi-
sieren sie auch ihre Feste. Ich glaube, es gibt
keinen Rektor der beiden Hochschulen, der
nicht schon an einem solchen Anlafl teilgenom-
men hat.

Die Hudlibeiz ist keine Speisewirtschaft,
aber ich koche fiir das Personal, und auch die
Studenten konnen sich dort giinstig verpflegen.
Thnen ist dadurch geholfen und mir auch, denn
es geschieht sehr hiufig, daf ein Fremder hin-
einkommt, ein paar Architekten oder Graphiker
in Manchesterhosen, roten Hemden und Exi-
stentialistenbdrtchen sieht und nun glaubt, er
sei in eine richtige Apachenwirtschaft geraten.
Darob ist er entziickt.

Natiirlich gibt es in den Niederdorf-Bars
gelegentlich mehr oder weniger gefdhrliche
Gaste. Aber in ihrem eigenen Interesse unter-
nehmen die Wirte alles, um diese fern zu hal-
ten.

Auch jene Frauen, die versuchen, dadurch

-rascher vorwirts zu kommen, daf§ sie langsamer

gehen, fallen in diese Kategorie, wenn sie iiber-
borden. In keiner meiner Bars darf ein Mid-
chen einem unbekannten Gast den Konsuma-
tionscheck zum Bezahlen iibergeben, noch
weniger darf ein Madchen einen Gast animie-
ren.

Frauen als Barangestellte haben ihre Vor-
und Nachteile. Eine Schwierigkeit besteht dar-
in, dafl diese von den Gisten immer wieder
zum Trinken animiert werden, obschon das
verboten ist. Eine Barmaid im Lokal eines
Kollegen suchte die Losung darin, dafl sie Tee
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in eine Flasche Black and White goB8 und je-
weilen dieses harmlose Getrdnk trank, sich
aber natiirlich den Whisky bezahlen lie. Als
der Gast dem Madchen auf die Schliche kam,
besuchte er das Lokal nie mehr.

Dreiviertel des Verkaufes an der Bar besteht
aus Bier und Kaffee. Dem Kaffee widme ich
sehr grofle Aufmerksamkeit, denn er ist der
eigentliche Kostentridger. Nur die teuerste Mi-
schung ist gut genug.

In allen Geschiften zusammen brauche ich
4000 Kilo Kaffee pro Jahr, das macht rund
400 000 Tassen. Ich habe mich immer gewun-
dert, warum an vielen Orten der Kaffee so
schlecht ist und habe manchmal gesagt: Nur
weil die Brasilianer aus Kaffee Brikett ma-
chen, konnen wir nicht aus Brikett Kaffee
machen.

Ich verwende prinzipiell keine Cichorie.
Aber gerade das fiihrt gelegentlich zu Bean-
standungen von seiten der deutschen Giste, die
sich gewdhnt sind, eine dicke Briihe zu trinken.
Guter Kaffee mufl aber nicht dick, sondern
aromatisch sein.

Der Preisunterschied zwischen der billigsten
und teuersten Sorte macht pro Tasse hochstens
drei Rappen aus. Es ist also wirklich unver-
stindlich, wenn man nicht die teuerste Sorte
nimmt.

Der Geschmack des Kaffees hingt stark
vom Wasser ab. Dieses aber ist in jeder Strafle
wieder anders. Am einen Ort hat man Seewas-
ser, am andern Ort Wasser von dieser und an
einem dritten Ort von jener Quelle. Wenn ich
nun meine Kaffeemischungen ausprobiere, so
geschieht das nicht zentral fiir alle meine fiinf
Betriebe, sondern in jedem einzelnen Lokal an
Ort und Stelle.

Bier ist etwas Gutes

Ich verkaufe sehr gerne Bier, denn Bier ist
etwas Gutes. Als ich die beiden Bars am Rin-
dermarkt einrichtete, machte mir Herr Dr.
Weber von der Brauerei Wadenswil einen Be-
such. Diese Begegnung sollte sich fiir meine
weitere Karriere schicksalshaft auswirken.
Herr Dr. Weber wollte mich damals von mei-
nem Vorhaben, in der an und fiir sich guten
Bierwirtschaft zum Rindermarkt Bars einzu-
richten, abhalten, denn, so sagte er mir, seine
grofe Erfahrung ginge eindeutig dahin, dafl
iiberall, wo Bars eingerichtet wiirden, der Bier-
absatz enorm zuriickgehe.

s
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VEXIERBILD
AUS DEM LETZTEN
JAHRHUNDERT

Ich antwortete ihm: «Im Gegenteil, ich wer-
de mehr Bier verkaufen. Meine Absicht besteht
darin, auch hier neue Wege zu gehen, das Bier
offen an der Bar vor den Augen meiner Kun-
den auszuschenken und zwar in einem schénen
Glas. Der Gast muf§ sehen, dafl ich gerne Bier
verkaufe. Ich wette tausend Franken, dafl ich
Thren bisherigen Bierumsatz von ca. 300 hl
nicht nur halte, sondern wesentlich steigere.»

Herr Dr. Weber ging zwar auf meine Wette
nicht ein, erklirte aber, dafl er sich gerne er-
kenntlich zeige, wenn ich recht behalte, und
verlieB mit skeptischem Kopfschiitteln iiber
meine neuen Theorien mein Lokal.

Ich sollte recht behalten. Schon im ersten
Jahr konnte ich im Rindermarkt iiber 700 hl
Bier verkaufen. Herr Dr. Weber loste sein
Versprechen in grofiziigiger Weise ein, indem
er mir seine grofle Wirtschaft im Niederdorf,
den «Johanniter» 1954 in Pacht anvertraute.
Der Johanniter hatte damals einen Umsatz von
ca. Fr. 300 000.—. Das war die Basis fiir die
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Berechnung eines minimalen Mietzinses, der
sich bis zu einem Umsatz von Fr. 500 000.—
prozentual steigern sollte. Der Johanniter wur-
de zu meinem grofiten Erfolg. Von Anfang an
zahlte ich den vereinbarten maximalen Miet-
zins. Schon im zweiten Jahr stieg der Umsatz
auf Fr. 1 200 000.-.

Den Bierabsatz konnte ich dermafen stei-
gern, dafl der Johanniter heute die groite Bier-
absatzstelle der Brauerei Wiadenswil ist. Vor-
aussetzung fiir diesen Erfolg war allerdings ein
nach meinen Ideen durchgefiihrter grofiziigiger
und kostspieliger Totalumbau des ganzen Re-
staurants und der dazu gehorenden Sile im
ersten Stock. Im Vertrauen auf einen guten
Erfolg beteiligte ich mich in erheblichem Aus-
mafle an diesen Kosten mit meinen sauer ver-
dienten Ersparnissen. So habe ich auf eigene
Kappe namentlich den Ausbau des ersten Stok-
kes, in welchem heute das «Carrousel» betrie-
ben wird, iibernommen.

Meine Idee war, das ganze Speiserestaurant
neuzeitlich zu gestalten, den Restaurantbetrieb
auf Teller-Service und a la carte umzustellen
und in der Mitte eine Snackbar einzurichten.
Dem Tellerservice gehort in populidren Speise-
restaurants die Zukunft. Er dient sowohl dem
Kunden wie dem Wirt. Der Kunde hat den
Vorteil, dafl er weniger zahlen muff und schnel-
ler bedient wird. Noch augenfilliger sind die
Vorteile fiir den Wirt. Das Anrichten der Teller
braucht weniger Arbeit. Man mufl weniger Ge-
schirr hin- und herschleppen und abwaschen.
Man kommt mit weniger Platz aus, das heifit
mit kleineren Tischen und kann auf der glei-
chen Fliche mehr Giste bedienen. Auflerdem
kénnen die Portionen 10 bis 15 Prozent kleiner
sein, allerdings nicht beim Fleisch, aber bei
den Beilagen.

Natiirlich habe ich die Tellergerichte nicht
erfunden; das Neuartige bestand darin, dafl
ich das ganze Restaurant auf Tellergerichte
umstellte. Ich gebe nicht nur zwei bis drei
Menus, sondern acht bis neun im Tellerservice.

Eine weitere Neuheit ist, daf ich die kleinen
Sachen, Leberli, Nierli, Gulasch, Hors d’oeuvre,
auch in halben Portionen abgebe. Meine Ver-
mutung, dall deswegen nicht weniger, sondern
mehr konsumiert werde, bestédtigte sich voll-
auf. Mancher, der sonst gar nichts konsumiert
hidtte, nimmt eine halbe Portion und sehr hiau-
fig von etwas anderem nochmals eine halbe
Portion.

Die Abgabe von Kleinigkeiten ist nicht nur
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geschiftlich vorteilhaft, sondern sie macht mir
auch personlich Freude. Der Gast mul§ wissen,
dall er genau gleich geschitzt ist, wenn er nur
einen Teller Suppe bestellt, wie wenn er ein
grofles Menu zu sich nimmt. Diesem Bediirt-
nis, irgendeinen kleinen Glust zu befriedigen,
mufl Rechnung getragen werden. Es haben mir
schon manchmal Giste, die sich alles leisten
konnten, gesagt: «Was mir bei Thren Betrieben
gefillt, ist, dafl es bei Thnen mdaglich ist, nur
einen einzigen Leberknddel zu bestellen oder
einen Servelat vom Grill fiir 90 Rappen.»

Der Clou des Johanniter ist die grofle Speise-
bar in der Mitte des Raumes. Dort kann man
sehen, was alles zu haben ist, und man kann
zusehen, wie grilliert wird.

1500 Sitzplitze

Am Eingang des Niederdorfes steht das alt-
renommierte Gasthaus «Gans», das ebenfalls
der Brauerei Wadenswil gehort. 1958 gab es
auch hier einen Pichterwechsel. Auch fir die-
ses Objekt interessierte ich mich leidenschaft-
lich und zwar deshalb, weil die beiden Geschaf-
te, Johanniter und Gans, in ihrer Betriebsart
aufeinander abgestimmt werden sollten, schon
um zu verhindern, dafl diese beiden groflen
Restaurants einander eine unertriagliche Kon-
kurrenz machen. Jetzt mufite ich mich nicht
mehr auf hypothetische Versprechen berufen;
ich konnte mich auf meine Erfolge stiitzen,
und das war denn auch der Grund, warum mir
die Brauerei auch diese Gaststitte anvertraute.

Das 400 Jahre alte Gebdude war baufillig
und die Brauerei Wiadenswil war gewillt, dieses
fiir sie sehr repridsentative Restaurant von
Grund auf neu zu bauen. Ich schitzte mich
ganz besonders gliicklich, dafl ich bei der Pla-
nung der neuen «Gans» maligebend mitwirken
durfte, und dafl bei der Erstellung des Restau-
rant Gans meine Ideen weitgehend verwirk-
licht wurden.

Die Gans ist kein Niederdorf-Restaurant.
Trotzdem sie im Niederdorf liegt, befindet sie
sich bereits im Einzugsgebiet des Bahnhofes.
Ich gestaltete sie nicht zum eigentlichen Re-
staurant aus, sondern zu einer amerikanischen
Snackbar, zu einer Schnellgaststdtte, wo man
nicht lange sitzen bleibt. Sie weist auch eine
Bar auf, aber eine Speisebar, denn sie ist zur
Hauptsache ein Speiserestaurant. Sie ist vor
allem Uber Mittag immer voll, und die Kunden
sind Angestellte, Studenten und junge, berufs-
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tiatige Frauen. Das macht mich sehr gliicklich,
denn es war immer mein Bestreben, alle meine
Lokale so zu fiihren, dafl sie auch von einem
jungen Maidchen, das ohne Begleitung ist, be-
sucht werden konnen.

Im Zusammenhang mit der Gartenbauaus-
stellung konnte die Brauerei Widenswil das
beim Hafen Enge liegende «See-Restaurant»
erstellen. Diese prichtige Gaststidtte in herr-
licher Lage hat den groflen Nachteil, daf sie
infolge Platzmangel iiber duflerst beschrankte
Nebenrdume verfiigt und deshalb wirtschaft-
lich nur im Zusammenhang mit einer andern
Gaststitte betrieben werden kann. Die Brau-
erei Widenswil offerierte mir auch dieses Ob-
jekt in Pacht, das ich zusammen mit einem
tiichtigen Kompagnon, der fiir den ganzen
Wirtschaftsbetrieb verantwortlich ist, iiber-
nahm.

Gleichzeitig vertraute mir die Stiftung des
Kunsthauses das «Kunsthaus-Restaurant» an.
Dieses stellt deshalb grofe Probleme, weil die
Kundschaft auflerordentlich verschieden ist.
Hier kommen verwohnte Géste, Kiinstler, Stu-
denten, wie auch einfache Leute zusammen,
alle mit ihren besonderen Wiinschen und An-
forderungen. So wollen die einen in Ruhe
nachtessen, andere wieder vor dem Theater
rasch ihren Hunger stillen. Gerade solche
Schwierigkeiten machen aber fiir mich die Auf-
gabe besonders reizvoll.

So bin ich im Verlaufe der Zeit zu einem
Groflunternehmer in meiner Branche gewor-
den. Ich besorge heute den Einkauf von einem
zentralen Biiro aus. Das bringt ganz wesent-
liche Vorteile, und ich bin deshalb iiberzeugt,
daf die Zukunft dem Grofibetrieb gehoren
wird, ganz einfach deshalb, weil dieser ratio-
neller einkaufen kann und leistungsfdhiger ist,
nicht in bezug auf die Preise,sondern vor allem
in bezug auf die Qualitit.

Es ist doch selbstverstindlich, daf mir der
Metzger, der pro Tag fiir Fr. 1000.— Fleisch
verkaufen kann, die besseren Stiicke liefert als
einem kleinen Betrieb, der nur fiir Fr. 30.-
kauft. Der Kleinbetrieb wird aber immer dann
seine Existenzberechtigung haben, wenn er
sich auf Spezialitdten verlegt, also etwas bietet,
das der Grofbetrieb nicht bieten kann oder
will.

Foto: Victor Bischof
«lm Bahnhof»
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Trotz des GroBibetriebes ist es mir Bediirfnis
und Verpflichtung, mich tiglich um den ei-
gentlichen Betrieb in Kiiche und Restaurant
zu kiimmern und mit meinen vielen Kunden
Tuchfiihlung zu behalten.

Eener wird de Buuch verspringt, als em
Wirt en Rappe gschinkt

Dadurch, daf ich verschiedene Restaurants
betreibe, habe ich einen gewissen Uberblick
bekommen iiber die grundsitzlichen Probleme
des Gastgewerbes. Es ist mir klar geworden,
dafl, wie in andern Branchen, auch hier eine
gewisse Rationalisierung eintreten mufl. Man
kann nur rationell arbeiten, wenn man das
Sortiment verkleinert. So habe ich zum Bei-
spiel die Anzahl der Glédsersorten radikal redu-
ziert. Ich versuche auch, die Getrankeauswahl
auf einen verniinftigen Umfang zu bringen.
Das ist aber gar nicht so einfach. Wegen der
Kundschaft bin ich gezwungen, 10-12 offene
Weine und 10-50 Sorten Flaschenweine zu
fiihren. In einigen Lokalen habe ich iiber 160
Sorten Spirituosen und dazu noch 10-12 alko-
holfreie Getrianke. Eine solche Auswahl braucht
zuviel Platz und verteuert den Betrieb.

Der Wirt selbst kauft nicht so billig ein, wie
das Publikum denkt. Die Metzger zum Bei-
spiel geben uns nur einen Rabatt von fiinf Pro-
zent gegeniiber Privaten. Mehr ist nicht gut
moglich, da der Metzger selbst nur eine Marge
von 15 Prozent hat.

Backwaren konnen wir 20-25 Prozent billi-
ger einkaufen, Rauchwaren 20 Prozent. Das
ist bestimmt zu wenig. Ich bin froh, dafi bei
mir nicht viel Zigarren gehen. Mit 20 Prozent
kann man an Zigarren nichts verdienen, wenn
man die Umtriebe beriicksichtigt und den Um-
stand, daf es geniigt, dafl ein Kistchen auf den
Boden fillt, um den ganzen Inhalt unverkiuf-
lich zu machen.

Die schweizerischen Restaurants sind heute,
wenigstens was das Essen anbetrifft, zweifellos
die billigsten von ganz Europa. Auch Deutsch-
land ist nicht billiger, wenn man die Qualitit
betrachtet. Frankreich ist bestimmt viel teurer
und im allgemeinen auch viel schlechter.
Frankreichs kulinarische Spitzenleistungen
werden zwar bei uns in der Schweiz selten er-
reicht, dafiir ist aber der Durchschnitt bei uns
hoher.

Was ich sage, gilt allerdings nur fiir die
Stadte. Auf dem Land ist bei uns das Essen
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bedeutend teurer als in den Stddten, weil die
groflen Umsitze fehlen und der Einkauf schwie-
riger ist.

Es ist keine Frage, dafl sich in der letzten
Zeit die Efgewohnheiten gedindert haben, aber
nicht in dem Sinne, daf das fleischlose Essen
mehr aufgekommen ist. Ich habe im Gegenteil
den Eindruck, der Vegetarismus habe seinen
Hohepunkt tiberschritten.

Es ist moglich, daff der heutige Mensch we-
niger i}t, als das bei unseren Vitern und Grof-
vitern der Fall war. Das wirkt sich aber in den
Gaststdtten nicht aus. Dort will man, wenn
moglich, doppelt soviel essen wie zu Hause.
Sogar jene, die keinen Hunger haben, fiihlen
sich verpflichtet, alles aufzuessen nach der al-
ten Devise: «Eener wird de Buuch verspriangt,
als em Wirt en Rappe gschinkt.» Dabei ist es
nicht einmal so, dafl dem Wirt etwas geschenkt
wird. Alles, was einmal serviert ist, wandert in
den Saukiibel, nicht nur alles, was auf den Tel-
lern liegen bleibt, sondern auch alles auf den
Platten, auch beispielsweise ein vollkommen
unangetastetes Kotelett. Natiirlich kénnte man
einzelnes noch brauchen, aber es wire schwie-
rig, die Grenze zu ziehen. So kommt es, daf ich
jede Woche drei bis vier Lastwagen Saufutter
verkaufen mug.

Ein Problem, mit dem ich und meine Kolle-
gen zu kdmpfen haben, ist jenes der Reservie-
rung der Tische. Es gibt, was das Publikum
vielleicht zu wenig weil}, zwei Arten von Reser-
vierungen, echte und unechte. Die unechten
werden gemacht, um zu verhindern, dafl Tische
durch Einzelginger blockiert werden. So wer-
den immer auf einigen Tischen, die eigentlich
nicht reserviert sind, Reservée-Tadfelchen ge-
stellt, damit, wenn eine Gesellschaft von eini-
gen Personen kommt, diese Platz findet. Sonst
kann man riskieren, daf an jedem Tisch ein
Einzelgianger sitzt. Das hat dann zur Folge,
daB Gesellschaften, die das Lokal betreten,
wieder fortgehen.

Lassen Sie sich also durch solche Reservée-
Tafelchen nicht abschrecken, sondern fragen
Sie den Kellner oder die Serviertochter: «Kon-
nen Sie uns einen Tisch fiir vier Personen ge-
ben?», und in der Regel wird sie dann das
Tifelchen von einem solchen fiir alle Fille re-
servierten Tisch wegnehmen.

Selbstverstdndlich mufl man auch echte Re-
servierungen fiir Stammgidste machen, denn
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Stammtische sind zwar im allgemeinen nicht
lukrativ, aber die Seele des Geschiftes. Sie
sind eine Art Horchposten, wo der Wirt horen
kann, was im Betrieb nicht in Ordnung ist,
und was noch zu verbessern wire.

Mir selber sagt es deshalb zu, einen Grofi-
betrieb zu leiten, weil ich Freude am Organi-
sieren habe. Wenn ich die Zahl meiner Lokale
immer vergroflerte, so geschah das nicht, um
mehr zu verdienen, sondern aus Leidenschaft
am Ausbauen. Etwas einzurichten und zu ge-
stalten macht mir ebenso viel Freude, als es zu
betreiben.

Da mir die Restaurants, die ich betreibe, nicht
gehoren, sondern ich nur Pichter bin, muf
ich mein Vermdgen aus dem Ertrag aufbauen.
Da mein Einkommen gegenwirtig sehr hoch
ist, wird mir das auch mdglich sein. Die groflen
Investitionen, die ich gemacht habe, miifiten
mir allerdings von einem Nachfolger bei einer
Ablosung unter Beriicksichtigung entsprechen-
der Abschreibungen zuriickbezahlt werden, fiir
die Kundschaft aber, die ich aufgebaut habe,
wiirde ich nichts erhalten. Natiirlich ist diese
Kundschaft, der sogenannte good will, etwas
wert, aber weniger als man im allgemeinen
denkt. Ein Restaurant ist wie ein Anwaltsbiiro,
wenn die Leitung gut ist, geht es, ist sie
schlecht, verlduft sich die Kundschaft.

Ich hoffe aber, meinen Betrieb spéter einmal
meinen Kindern iibergeben zu kdnnen, meiner
Tochter, die 20 Jahre alt ist und bei mir im
Biiro arbeitet, und meinem Sohn, der gegen-
wartig Koch lernt.

Gelegentlich sagen junge Leute zu mir: «Sie
gehoren halt einer Generation an, die es noch
leicht hatte, auf einen griinen Zweig zu kom-
men. Ich bezweifle Thre Tiichtigkeit nicht, aber
sicher hat auch das Gliick eine grofie Rolle ge-
spielt.»

Ich habe in dieser kleinen Autobiographie
versucht, zu zeigen, daf8 das sogenannte Gliick
viel weniger wichtig ist, als man denkt. Riick-
blickend kann ich feststellen, dafl es sehr oft
Fehlschlige waren, die sich zu meinem Nutzen
auswirkten. Ich mdochte deshalb allen Jungen
den Rat geben, sich durch solche Widerwirtig-
keiten nicht entmutigen zu lassen. Das Wich-
tigste im Leben ist Optimismus.
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