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CAP 7: Profitabilitat von Mehrweg To-Go

Projektpartner:innen:
Boston Consulting Group
(BCG)

Verbande:
DEHOGA Bundesverband

Zivilgesellschaft:
Rehab Republic

Letztvertreibende:

Café Heimisch (KdIn), Da
Dong (Berlin), Hashtag Café
(Berlin), Entsorgungsbetrie-
be Stadt Konstanz

HERAUSFORDERUNG

Ziel

Wir brauchen belastbare Zahlen, Daten und Fakten sowie gute
Beispiele, die Auskunft dariiber geben, ab wann Mehrweg To-Go
fur Letztvertreibende die 6konomisch attraktivere Option gegen-
Uber Einweg ist. Wir loten Kanale aus, um diese Informationen
einem breiten Netzwerk an Letztvertreibenden zugénglich zu
machen.

GLAUBENSSATZE HEBEL

Vorgehen

Wir initiierten ein 6-wdchiges Collective-Action-Projekt mit der
Boston Consulting Group (BCG). In diesem Rahmen wurden
30+ Studien verglichen, 10 Interviews durchgefihrt und 5
Case Studies erstellt, um besser zu verstehen, welche Kosten
bei Letztvertreibenden durch die Mehrwegnutzung entstehen.
Es wurden Kostenfaktoren fir Mehrweg aufgeschlisselt und
geschatzt.

HYPOTHESEN

Informationsdefizit &
fehlende Bereitschaft bei
Letztvertreibenden

.Mehrweg ist teurer als 1. Wirtschaftlichkeit

Einweg.”

.Mehrweg ist aufwendiger.”

.Mehrweg ist immer
nachhaltig.”

.Nur die gesetzliche Pflicht

Wie in allen Nachhaltigkeits-
feldern reicht es nicht aus,
nur intrinsisch motivierte
Akteur:innen zu gewinnen.
Wenn neue Praktiken (wie
Mehrweg) in die Breite
kommen sollen, braucht es
solide 6konomische Argu-

kann helfen, Mehrweg zu mente.
etablieren.”
2. Kooperation mit Bran-
chenvertreter:innen
Die Zusammenarbeit mit der
DEHOGA hat das Potenzial,
Breitenwirksamkeit zu er-

reichen.

1. Mehrweg kann wirtschaftlicher als Einweg sein, wenn be-
stimmte Bedingungen gegeben sind.

2. Wir brauchen Daten, die als Diskussionsgrundlage mit der
Gastronomie belastbar sind.

3. Es braucht starke Partnerschaften mit etablierten Ak-
teur:innen, die Gastronom:innen in der Breite erreichen.
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4. MEHRWEG TO-GO 5. BILANZ

6. ERKENNTNISSE

7. BLICK NACH VORN

All diese Zahlen und Erkenntnisse fanden zudem Eingang in
einen Mehrweg-Vergleichsrechner, welcher der DEHOGA zur Ver-
fugung gestellt wurde. Dartber hinaus wurden Nachhaltigkeits-
berater:innen der DEHOGA geschult, Gastronom:innen in der
Entscheidungsfindung mit diesen Zahlen zu unterstitzen.

Es wurden der 6kologische Impact fir Mehrweg vs Einweg mo-

delliert (LCA) und finanzielle Business Cases flr drei verschiede-
ne Mehrwegszenarien entwickelt.

WICHTIGSTE ERKENNTNISSE

Highlights

- Prasentation mit allen Gesamtergebnissen, inkl.

+ Mehrweg-Vergleichsrechner fir Gastronomien
AufschlUsselung der Kostenfaktoren fur Mehrweg
Modellierung fir verschiedene Mehrweg-Szenarien
Modellierung LCA fir Mehrweg
Schulung fir DEHOGA Nachhaltigkeitsmanager:innen

NACHSTE SCHRITTE

Mehrweg ist nur unter bestimmten Bedingungen
okologischer als Einweg:

Das Material der Mehrwegbehélter, die Anzahl der Wiederverwen-
dungen sowie die Effizienz der Logistik und Reinigung spielen
eine entscheidende Rolle. Mehrweg kann, unter den richtigen
Umstéanden, die Abfallmenge um bis zu 75 % reduzieren und
dabei helfen, Wasserverbrauch und CO,-AusstoB zu verringern.

Nachfrage ist verdnderbar:

Um die niedrige Akzeptanz von Kund:innen zu heben, bedarf es
eines breit verfligbaren Angebots, hoher Sichtbarkeit und regel-
maBiger Kommunikation. Nudging-Kampagnen zeigen, dass die
Mehrwegquote punktuell um >10 % allein Gber Nudges gehoben
werden kann. Gastronomienahe Beratung & Initiativen spielen
eine zentrale Rolle.

Keine generelle Aussage moglich:

Der Aufwand und die Kosten fir Mehrweg hangen vom ge-
wahlten System ab. Fallbeispiele zeigen, dass Gastronom:innen
mit Mehrweg Kosten sparen und gleichzeitig den Aufwand gut in
etablierte Ablaufe integrieren kdnnen. Dennoch gilt zu beachten,
dass Mehrwegsysteme oft teurer sind als Einweg, solange ex-
terne Kosten nicht eingerechnet werden und die Systeme nicht
skaliert sind.

Die Ergebnisse werden Gastronomen:innen jetzt zuganglich
gemacht. In 3-6 Monaten wird die DEHOGA evaluieren, wie
das Beratungsangebot angenommen wurde. Als Umset-
zungsallianz eruieren wir noch, ob und welche weiteren Ca-
ses berechnet werden kénnten - und wie diese Erkenntnisse
noch nutzbar gemacht werden kénnen.

Speziell fur die Systemgastronomie besteht das Angebot,
kommendes Jahrim Rahmen eines Sprints mit unserer Be-
gleitung eigene 6konomische Rentalilitatsberechnungen zu
erstellen.
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