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Gerate, Projekte,

Konzepte aus einer H:e

Im ostwestfalischen Salzkotten hat sich Bartscher fest etabliert, ohne stehen zu bleiben. Im Gegenteil, der
Vollsortimenter in puncto gewerblicher Kiichentechnik hat sich in den vergangenen Jahren stetig am Standort
und auch strategisch weiterentwickelt. Die Trendkompass-Redaktion hat bei Geschaftsfiihrer Andreas
Heumdiller und Marketingleiter Markus Kosfeld nachgefragt. Von Yvonne Ludwig-Alfers

Unser letztes groBes Interview mit Ihnen datiert aus dem Som-
mer 2014, eine lange Zeit gerade in unserer Branche. Welche
wesentlichen Unternehmensentwicklungen haben Sie seitdem
durchlaufen?

Heumdiiller: Im Vergleich zu 2014 lassen sich mehrere markante
Ausrichtungen nennen. Zum einen vergroBern wir aktuell unseren
Standort in Salzkotten, die erste Bauphase haben wir gerade ab-
geschlossen. Zum anderen stellen wir uns strategisch durch neue
Geschaftsfelder und innovative Produkte noch besser auf. Dartiber
hinaus bauen wir unsere Projektentwicklung starker aus, indem
wir den Fachhandel bei der Umsetzung kompletter gastronomi-
scher Konzepte unterstiitzen. Eins unserer jungsten Projekte ist
das Chefs & Butchers in Essen-Werden. Dort wurde alles von uns
eingerichtet, bis hin zu den Weinkihlschranken. Projektgeschafte,
immer in Kooperation mit dem Fachhandel, sehen wir als strategi-
sche Weiterentwicklung. Das hatten wir vor zehn Jahren in dieser
Form noch nicht.

Kosfeld: Hier sehen wir auch einen groBen Vorteil fiir den End-
kunden. Ein Projekt von der Planung bis hin zur Installation aus
einer Hand lauft reibungsloser ab und der Gastronom hat weniger
Ansprechpartner.

Wie akquirieren Sie ein Projekt?

Heumiiller: In diesem Punkt setzten wir auf Push & Pull. Wenn
unsere sechs AuBendienstmitarbeiter in Deutschland, die unsere
Fachhandler in verschiedenen Regionen betreuen, etwas von ei-
nem Projekt mitbekommen, dann geben sie diese Informationen
an ihre Fachhandler weiter und setzen das Projekt gemeinsam um.
Wir haben eine Auswahl an Fachhandlern, mit denen wir so zu-
sammenarbeiten, die das wollen und technisch in der Lage sind,

zum Beispiel den After-Sale-Service abdecken. Erganzend werden
intern von unserem Projektleiter in Kooperation mit den Fachhand-
lern alle Projekte von A bis Z betreut, auch vor Ort.

Sie setzten auf die enge Zusammenarbeit mit dem Fachhandel.
Was muss ein Fachhandler erfiillen, um Ihr Partner zu werden?
Heumiiller: Der Fachhandler sollte nicht nur einen Vertrieb haben,
sondern nach Mdglichkeit auch einen Ausstellungsraum, wo der
Endkunde sich Produkte angucken kann. Er sollte einen eigenen
Kundendienst unterhalten und mit diesem alle Produktgruppen ab-
decken kdénnen - also Elektro, Gas, Kihlgerate.

In diesem Punkt liegt, meiner Meinung nach, auch die Chance fir
den Fachhandel, sich gegenliber dem Online-Handel klar zu dif-
ferenzieren. Diese Dienstleistungen kann nur der Fachhandel aus
seiner Markt- und Sachkenntnis heraus anbieten und vor allem
auch umsetzen.

Macht die Anzahl der Fachhéndler, mit denen Sie zusammenar-
beiten, eine Entwicklungskurve? Wird sie kleiner oder groBer?
Heumiuller: Sie bleibt relativ konstant. Manche kleinere Fachhand-
ler scheiden zuweilen aus Griinden wie Nachfolgeschwierigkeiten
aus. Das ist ein zunehmendes Thema. Andere schlieBen sich Ein-
kaufsgesellschaften an. Aber die groBen, unabhangigen Fachhand-
ler sind weiterhin da. Wir haben keine Premiumpartner. Jeder kauft
bei uns zu einem individuellen Preis, auf Basis des Listenpreises
mit einer Rabattstruktur. Die Zusammenarbeit mit unseren Fach-
handlern beruht auf jahrelangem Vertrauen und gutem Miteinan-
der. Und das eben durch unseren eigenen AuRendienst, wir haben
keine Handelsvertreter.
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RIE (59): BARTSCHER

Andreas Heumiiller
(rechts) und Markus
Kosfeld vor dem
Bartscher-Gelande in
Salzkotten, welches
aktuell Erweiterungen
erfahrt

Die erste Bauphase,
der neue Warenein-
gang (Bilder unten
links und Mitte), ist
abgeschlossen und
kein Vergleich mehr
zum alten Waren-
eingang (Bild unten
rechts)

Was waren/sind die Griinde fiir die Erweiterung in Salzkotten?

Heumiiller: Da geht es einerseits um die VergroRerung der Lager-
kapazitaten und auf der anderen Seite um eine Neustrukturierung
von innerbetrieblichen Prozessen und Abldufen. So kdnnen wir
beispielsweise unser Sortiment an professionellen Kichengeraten
erganzen und gleichzeitig Schnelldreher, Topseller aus unserem
Portfolio, in héherer Auflage auf Lager haben. Somit kdnnen wir
auch eine schnelle Lieferfahigkeit unseres gesamten Sortiments
gewahrleisten. Das ist ein ganz entscheidender Punkt. Wir haben
im aktuellen Katalog tiber 1.800 Produkte - von der Aufschnittma-
schine bis zur Zitruspresse. Damit sind wir Vollsortimenter fur die
professionelle Gastronomie. Wir beliefern Fachhandler und Cash
& Carry. Auf den Fachhandlern liegt unsere Hauptkonzentration.
Sie legen sich selbst nicht mehr viel auf Lager, deshalb nehmen
wir diese Lagerfunktion wahr. Der Fachhandler bestellt konkret
Produkte, wann er sie braucht. Aus diesem Grund ist eine hohe
Warenverfugbarkeit fur uns ganz wichtig und auch die Dienstleis-
tungen wie zum Beispiel Produkt- und Kundendienstschulungen.

Sie haben es eben erwahnt: 1.800 Produkte im aktuellen Kata-
log aus dem gesamten GroBkiichentechnik-Sektor. Das Attribut
Vollsortimenter ist eng mit dem Namen Bartscher verbunden
und wird im Markt auch so wahrgenommen.

Heumiiller: Ja! Und das ist positiv. Wir haben viele Unternehmen
in unserer Branche, die bestimmte Gerate produzieren und ein
sehr gutes Marktresiimee haben. Aber Vollsortimenter von A bis
Z gibt es wenige, die zudem erganzend auch das Projektgeschaft
forcieren. Wir werden uns bei einigen unserer Produkte in der Pro-
duktvariation und -vielfalt erganzen, etwa mit einem Up-Grading.
Wir haben eine tolle gooer Serie, wir haben qualitativ hochwertige
Kombidampfer, wir haben optimale Induktionsfritteusen, die auch
andere Marktsegmente zusatzlich bedienen. Diesen Weg B
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in eine Stufe hoher wollen wir weiter bestreiten. Ein
ganz aktuelles Beispiel fur eine Weiterentwicklung mit
unserer Qualitatsmanagement-Abteilung ist der HeiB-
luftdampferofen ATgo-MDI (mehr (ber dieses Gerat
auf Seite 45 dieser Ausgabe). Das ist ein Topsellerpro-
dukt, von dem wir in Europa pro Jahr einige Tausend
Stlck verkaufen. Das ist ein gutes Einstiegsgerat, das
wir jetzt mit einer digitalen Zeit- und Temperatursteue-
rung ausgestattet haben. Das gibt es so nur bei uns,
denn wir haben es uns patentieren lassen. Im Punkt
Produkterweiterungen schafft uns nattrlich ein groRe-
res Lager weitere Moglichkeiten. So kénnen wir dem
Kunden eine Variantenvielzahl unterschiedlicher Gerate
anbieten.

Was ein riesiger Vorteil auf Kundenseite fiir einen
Neueinsteiger ist. Er kann zundchst auf Einsteiger-
modelle zuriickgreifen und, wenn er sich etabliert
hat, auf hoherwertige Gerate umsteigen.

Kosfeld: Richtig. Und das Vollsortiment hat den enor-
men Vorteil, dass wir unsere Projekte ganzheitlich um-
setzen konnen - nicht nur Einzelgerate verauBern, son-
dern auch Konzepte und Losungen anbieten. Fir einen
Neueinsteiger ideal, wenn man ihn vollumfanglich aus-
statten kann, mit unter anderem der Serviceleistung,
die dahinter steckt.

Bartscher ist auch lber die Grenzen Deutschlands
hinaus im Markt vertreten. Gibt es Weiterentwick-
lungen im Export?

Heumiiller: Ja, auch unser Exportgeschaft haben wir
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weiterentwickelt. Wir haben Vertriebsniederlassun-
gen in sieben europaischen Landern und beliefern von
Salzkotten aus Uber 55 Exportmarkte weltweit. Die
Vertriebsniederlassungen in Osterreich, der Schweiz,
den Niederlanden, Frankreich, Polen, Russland und der
Ukraine haben keine Lager. Das wird alles logistisch
von Salzkotten gesteuert. Das heiBt, auch ein Kunde
in Bordeaux kann auf unser Gesamtsortiment zuriick-
greifen. Es gibt keine Landervarianten oder ein einge-
schranktes Landersortiment. Unsere Lieferzeiten kom-
munizieren wir ebenfalls transparent. Ein Kunde in Bor-
deaux wei3, wann genau er sein Gerat erhalt. Dartiber
hinaus gibt es unseren Katalog in sieben Sprachen und
unsere Niederlassungen sind mit lokalen Mitarbeitern
besetzt. Aber auch neue Markte haben wir im Visier,
zum Beispiel Asien mit Vertriebsstuitzpunkten in China
und Indonesien.

Wenn man lhre Mitarbeiter im Export trifft, wie im
Januar auf der Horecava in Amsterdam, spiirt man
eine tiefe Verbundenheit mit der Marke Bartscher.
Gibt es gemeinsame Treffen?

Heumiiller: Ja, zwei- bis dreimal im Jahr im Frihjahr,
Sommer und Herbst, hier in Salzkotten. Bei den Tref-
fen diskutieren wir gemeinsam Produkthemen, bieten
Schulungen und prasentieren neue Gerate. Darliber
hinaus besprechen wir Marketingkonzepte.

Zu Zeiten des Fachkraftemangels: Spliren Sie ihn und
was bieten Sie in den Bereichen Aus- und Weiterbil-
dung?

Das Hochregallager
bei Bartscher (erstes
und zweites Bild
oben, von links). Mit
diesem nimmt das
Unternehmen auch
eine Lagerfunktion
fiir seine Fachhandler
wabhr, die sich selbst
nicht mehr viel auf
Lager legen und
meistens konkret be-
stellen, wenn sie ein
Gerat bendtigen

Im Showroom (Bilder
unten) werden die
Katalogbilder erstellt.
Bei Geratebildern mit
Speisen werden nur
echte Lebensmittel
verwendet, die Koch
Ludger Herrmanns in
der Bartscher-Kiiche
zubereitet. Nach dem
Fotoshooting werden
sie an die Mitarbeiter
verschenkt
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AUSSTATTUNG & TECHNIK

MANAGEMENT & ORGANISATION

FACTS

¢ 1.800 Produkte umfasst das Portfolio an
Geraten, Kiichenhelfern und weiteren
Produktlosungen fiir die GroRkiiche

¢ Kunden: Gastronomie, Hotellerie, kleinere
Gemeinschaftsverpflegungen

* 2014 wurde erfolgreich SAP eingefiihrt
und die Export-Versandflache erweitert

* Zukiinftig auch Fokus auf Projektgeschaft,
eigene Planer-Abteilung vorhanden,
immer in Zusammenarbeit mit
Fachhandlern

o www.bartscher.de

e Im Jahr 1876 beginnt die
Geschichte Bartschers, zunachst als
Einzelhandelsgeschaft

* Mittlerweile als Vollsortimenter flir
GroBkiichentechnik auf dem deutschen
Markt und (iber die Grenzen hinaus
vertreten

* Sieben Niederlassungen in Europa, 55
Exportmarkte

* keine landertypischen Offerten, jedes
Land kann auf das gesamte Bartscher-
Angebot zurlickgreifen




