e — — e W —— -

Bartscher:
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Breite Produktpalette kiichentechnischer Gerate

Seit der geschiftlichen Erweite-
rung in den 60er Jahren hat die
Bartscher GmbH ihren Weg zu ei-
nem fithrenden Kiichenausstatter
— inklusive Thermik und Kiihlung —
konsequent ausgebaut. Seit 1978
am Standort Salzkotten ansassig,
prisentiert sich das Unternehmen
heute mit einer aufergewdhnlich
breiten Produktpalette, Beratung,
Verkauf und Logistik sind auf
einer Betriebsfliche von immer-
hin 66.000 Quadratmetern zentra-
lisiert, die noch erhebliche Erwei-
terungsmoglichkeiten zuldsst. In
einem Interview mit der Redaktion
erldutert Geschaftsfiihrer Andreas
Heumiiller Konzept und Strategie.

Geschaftsfiihrer Andreas

Heumiiller: ,Der Fachhandel
ist uns sehr wichtig und
dieser Vertriebskanal
wichst kontinuierlich.”

Dient der gropziigige Ausbau auf

lhrem Firmengeldnde ausschlieplich
dem Vertrieb? Oder produzieren Sie

in Salzkotien auch kiichentechnische
Gerite?

Wir sind nicht das klassische Grop-
handelsunternehmen, das Pro-
dukte ein- und verkauft, sondern
viele Gerdte werden von Vertrags-
lieferanten, mit denen wir seit Jah-
ren in Deutschland, Europa und
Ubersee zusammen arbeiten, auf
exklusiver Basis fiir uns herge-
stellt. Zum Beispiel unser in
der deutschen Spitzengastrono-
mie weit verbreiteter Hi-Light-
Salamander wurde auf Grund der
Technologie und dessen Heizele-
mente entsprechend fiir uns ge-
schiitzt. Oder die im letzten Jahr
eingefiihrte Kochtechnik der 700er
Baureihe: Diese umfasst nurin un-
serer Produktpalette erhiltliche
Elemente. Alle Geriite, die unter
der Marke Bartscher in Deutsch-

land beziehungsweise Europa ver-
trieben werden, sind iiber unsere
Qualitatssicherung — hinsichtlich
Gebrauchsnutzen fiir die gastro-
nomische und GV-Praxis sowie auf
alle rechtlichen Zertifikate — ein-
gehend gepriift.

ein Gremium aus Mitarbeitern von
Vertrieb, Technik und Einkauf not-
wendige Verbesserungen vor, die
dann bei der Herstellung einflie-
Ben. In anderen Fillen beziehen
uns bestehende Lieferanten in
ihre eigene Entwicklung der Ge-

Effiziente Kiichentechnik von Bartscher:
Serie 700 Classic aus robustem Chromnickelstahl 18/10

(Bild unten), neue Generation Kombiddmpfer
Serien BS Easy+ und CS (Bild ganz unten),

Hi-Light-Salamander (Bild rechts).

Somil stehen Sie sicher

auch fiir die Gewihrleistung!?
Selbstverstandlich. Uber eine Hot-
line kénnen Fachhéndler und End-
kunden anrufen und Details zu
den Geréten erfragen, Reklamatio-
nen mitteilen oder Ersatzteile be-
stellen. In der Kundenwahrneh-
mung sind wir nicht nur Grof-
héndler, sondern auch Partner fiir
alle Dienstleistungen, die mit un-
serem Geschaft verbunden sind.

Wie funflioniert das mil der
Qualitéitskontrolle, wenn Barlscher
anderswo in Europa oder auch von
asiatischen Partnern produzieren ldssl?
Am Anfang steht in der Regel der
Produktfindungsprozess. Weltweit
bereisen wir einschldgige Messen
und recherchieren kiichentechni-
sche Ideen und Innovationen. Zum
Teil kénnen diese von uns so in
den Vertrieb iibernommen wer-
den, zum Teil sind Anderungen er-
forderlich. Ist das der Fall, schla-
gen wir diese seitens der Quali-
tétssicherung vor. Das Muster wird
geliefert und bei Bedarf schlagt

rite mit ein, um gemeinsam {iber
Varianten oder Ergdnzungen zu
sprechen und zu entscheiden.

Impulse kommen doch sicher auch

aus dem Markt, von Kunden oder
Facfihiindlern?

Wir haben sechs eigene Aupen-
dienstmitarbeiter in Deutschland,
iiber die wir natiirlich viele In-
formationen und Wiinsche aus
dem dirketen Kundenkontakt und
Wettbewerb bekommen: Wo ent-
wickeln sich Trends? Das ist der

eine Input. Der andere ist: Bei
der Neueinfiihrung von Produkten
im deutschen und européischen
Markt arbeiten wir mit Gastrono-
men zusammen, um die Anwen-
dung neuer oder modifizierter
Technik direkt in der Kiiche zu tes-

ten. SchlieBlich muss sich alles aus
unserem Programm im Alltag be-
wahren. Oft erhalten wir so auch
noch Informationen iiber spezifi-
sche Anwendungsdetails, auf die
wir selbst nicht immer kommen.

Halten Sie auf lhrem
Unternehmensgelinde alle der

iiber 1.800 Katalogprodulte vor?

Ja, wir haben in sechs Lagerhallen
mit iiber 9.000 Palettenstellplat-
zen eine Warenverfiigbarkeit von
deutlich mehr als 95 Prozent,
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Diese standige Verfiigbarkeit ist
auch mit ein Hauptgrund, warum
Grofkunden und Fachhindler bei
Bartscher verstirkt einkaufen. Eine
schnelle Lieferung beeinflusst die
Kaufentscheidung positiv, denn
unsere Kunden haben Gewerbe-
produkte, mit denen sie Geschaf-
te generieren. Reparaturen oder
auch Ersatzgerite fiir den Notfall
miissen schnell realisiert werden.

Fotos: Bartscher

Wie liiuft 1ir Service ab?

Wir haben eine interne Hotline,
bei der Auftrige per Telefon,
E-Mail oder Telefax eingehen.
Dariiber hinaus arbeiten wir in
Deutschland flichendeckend mit
einem engmaschigen Servicenetz,
das von Fachhindlern sowie von
Dienstleistungspartnern betrie-
ben wird.

Schulen Sie auch Fachhiindler

und Servicepartner?

Wir organisieren Hausmessen vor
Ort und beteiligen uns an regiona-
len Messen der Partner. Produkt-
anwendungen unter Praxisbedin-
gungen werden in unserem neuen
Schulungs- und Showraum présen-
tiert — und speziell mit unseren
Servicepartnern fithren wir konti-
nuierlich Kundendienstschulun-
gen durch.
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Fachhdndler sind lhre

Haupthunden, oder?

Wir beliefern keine Endkunden.
Der Fachhandel ist uns sehr
wichtig und dieser Vertriebskanal
wichst auch kontinuierlich. Unsere
Kleingerate findet man zudem in
Cash & Carry-Markten, in denen
sich unter anderem viele Im-
bissgastronomen bedienen. Dazu
zahle ich auch Vereinsgastwirte so-
wie Weihnachts- und Jahrmarktbe-
treiber. Im Segment der System-
gastronomie sind wir in den letz-
ten zwei Jahren starker geworden.
Bei mittleren Projekten beteiligen
wir uns dort an Ausschreibungen.
Bartscher ist seit zwei Jahren Mit-
glied im Verband der Kiichenpla-
ner. Wir sprechen hier iiber fiir uns
relevante Projekte im Wert von

zirka 50.000 Euro. Fiir die Projekt-
bearbeitung beschiftigen wir auch
einen Kiichenplaner, der mit ent-
sprechender Software detaillierte
Ausstattungen und Ablaufe anfer-
tigt. Das Projektgeschift wird in
den néchsten Jahren fiir uns einen
starkeren Schwerpunkt bilden.

Insgesaml operiert Bartscher in

einem anspruchsvollen Weltbewerbsfeld.
Dennoch sind Sie auf der mittleren
Preisschiene anzusiedeli?

Eine breite Basis unseres Erfolgs
sind gute Gerite zu verniinftigen
Preisen. Sukzessive werden wir
diese in allen Bereichen mit eini-
gen hoherwertigen Produkten er-
gdnzen. Denn wir wollen den The-
men Okologie, Energieverbrauch
und Effizienz vermehrt gerecht
werden. So kénnen wir noch an-
dere Marktsegmente erschliefen,
die wir bisher in dieser Art noch
nicht angelegt haben.

Welche Gerdle machen im

Umsalz das Hauptgeschift aus?
Thermische Kiichentechnik hat ei-
nen etwas gropferen Anteil. Nach
Absatzzahlen beurteilt, dominie-
ren Kleingerite, die ja giinstiger
sind.

Hal der Kunde, der solche Kleingerdte
im Cash & Carry einkauft, den gleichen
Service wie beispielsweise ein
Groflunde, wenn etwas defekt ist?
Sowohl fiir die Einzelkiufer von
Kleingeraten wie fiir unsere Fach-
handelspartner regeln Service-
vertrige ein klares Prozedere.
SchlieBlich sind auch alle Kleinge-
rate mit dem Label Bartscher ver-
sehen. Damit iibernehmen wir als
renommiertes Unternehmen die
komplette Verantwortung fiir de-
ren einwandfreie Funktion.

Ml Lhrer breit angeleglen
Produltpalette sprechen Sie

— wie schon erwihnt — einen sehr
facettenreichen Kundenfreis an.

Damil diirfte Bartscher wohil

fiihrend sein in Deutschland?

Mit unserer Sortimentsbreite sind
wir Nummer eins im deutschen
Markt, teilweise auch in Europa.
Der Kunde benétigt zum Beispiel

KONZEPTE

oft nicht nur ein Grofgerit oder
unsere aktuelle Kombididmpfer-
reihe, die mit neuen Features und
einem attraktiven Design véllig
iiberarbeitet ist, sondern vielleicht
noch eine Kaffeemaschine, eine
Mikrowelle oder einen Gemiise-
schneider. Das heift, der Kunde
kann aus verschiedenen Produkt-
gruppen seine Lieferung zusam-
menstellen. Wir haben keinen
Mindestbestellwert, sondern eine
hohe Verfiigbarkeit und eine
schnelle Auftragsabwicklung. Auf-
trége, die an einem Werktag bis
zwolf Uhr mittags eingehen, wer-
den in Deutschland innerhalb ei-
nes Werktages an die Kunden aus-
geliefert. Und Sie wissen ja selbst,
dass Fachhéndler vor Ort so gut
wie keine Lager mehr unterhalten,
sondern sie erwarten von ihren
Lieferanten, dass diese schnell auf
Bestellungen aus dem Gastge-
werbe oder der GV reagieren kén-
nen. Und das ist eine unserer zen-
tralen Stérken. ™
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