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MARKTSTRATEGIE UNTERNEHME

Der Vollsortimenter
der GroRkuche

Mitten im landlichen Westfalen, kurz vor Paderborn, hat die Firma Bartscher ihren Stammsitz in
Salzkotten. Eine Begegnung mit Geschaftsfiihrer Andreas Heumiiller und Marketingleiter Markus

Kosfeld. Von Peter Erik Hillenbach

Das Unternehmen steht flr eine groRe Produktrange
vom Salamander bis zum Kombidampfer - es durfte
wenige GroBkuchen geben, die ohne ein Gerat von
Bartscher auskommen. Sehr charmant: Statt in einem
Zweckbau untergebracht zu sein, sind etliche Abteilun-
gen des Hauses dezentral ins Grine ausgelagert - in
Pavillons, in denen nun verschiedene Einheiten wie
etwa die telefonische Bestellannahme oder die Grafik
untergebracht sind. Das Ganze erweckt den Eindruck
einer Gartensiedlung oder eines Kreativdorfs.
Geschaftsfuhrer Andreas Heumdiller (,Veranderung po-
sitiv gestalten!”) hat die Marketingabteilung aufgebaut.
An seiner Seite: Marketingleiter Markus Kosfeld.

Herr Heumiiller, Herr Kosfeld, die Homepage einer
Firmenwebseite sagt viel iber ein Untermehmen

aus. Wo sich andere Betriebe - was legitim ist - (iber
ihre Visionen und Innovationen profilieren, heit es
bei Bartscher bescheiden: ,Bekannte Marke, solide
Qualitdt und guter Service, umfangreiches Produkt-
sortiment, gutes Preis-Leistungs-Verhdltnis”. Ist da-
mit thre Unternehmensphilosophie umschrieben?
Das sind Werte, die sich durchaus mit unserem west-
falischen Umfeld decken. Uns gibt es seit 1876, der
Betrieb hat sich aus kleinen familidren Strukturen her-
aus entwickelt. Bei uns zahlen Langlebigkeit und Kon-
tinuitat, auch in der Kundenausrichtung. Wir haben im
letzten Jahr auf der Internorga seit 50 jahren jedes Jahr
ausgestellt.

Welche Strategie erwdchst aus diesen USPs, wenn
man nicht mit Begriffen wie ,Avantgarde” hantiert?

Andreas Heumdiller,
Geschaftsfiihrer
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Lokale Hausmessen,
regionale und inter-
nationale Messen:
Bartscher ist tiberall
vertreten

Markus Kosfeld,
Marketingleiter

Links: Arbeiten im
Grunen - mit Platz fur
Erweiterungen

Unten: Der Salaman-
der von Bartscher
steht in fast jeder
Kuche

Die Antwort lautet: Wir sind kein Nischenanbieter. Wir
stehen fur das Vollsortiment der GroRkiiche. Unsere
Kleingerate sind auf jedem Weihnachtsmarkt im Ein-
satz, Salamander von Bartscher fihlen sich auch in der
Sternekuche heimisch und GroRgerate finden zuneh-
mend ihren Einsatz auch im Projektgeschaft. In unserem
siebensprachigen Produktkatalog finden Sie (iber 1.800
Produkte.

Was sicher Konsequenzen fiir Ihren Auftritt gegen-
tiber dem Fachhandel hat.
Richtig. Der Fachhandel ist unsere wichtigste Zielgrup-
pe. Wir erzielen mit unseren Fachhandlern fast die Half-
te des Umsatzes. Parallel dazu ist unser Export in den
letzten Jahren deutlich gewachsen. Wir arbeiten mit
gezielten, bewussten Aktionen auf vielen Ebenen und
eng vernetzt mit diesem Branchensegment zusammen.
Dazu gehoren regionale Messen, ganz wichtig sind
Hausmessen fur uns, um noch starker gemeinsam mit
dem Fachhandler vor Ort prasent zu sein. Eine gewisse
GroRe der Partner spielt eine
- = Rolle - Lagerhaltung, eige-
ner Kundendienst und
vielleicht ein Show-
room soliten
vorhanden sein.
Naturlich schu-
“ len wir auch die

Techniker unse-
rer Kunden.

Dartiber hinaus sind
Sie bei VdF und

HKI engagiert, sit-
zen im Messebei-
rat Leipzig, sind

www.trendkompass.de

Jjedoch hier im Westfalischen erst recht vernetzt und
verwurzelt.

Ohne die Einbettung in die westfalische Region ware
das Traditionsunternehmen Bartscher sicher kaum vor-
stellbar. Dabei spielen Werte wie der ehrliche Hand-
schlag, Ubertragen auf unsere Marketingaktivitaten,
eine Rolle, wir identifizieren uns aber auch stark mit der
Unternehmensgeschichte und prasentieren diese gut
sichtbar auf historischen Fotos.

Wie sieht es mit dem Fachkréftenachwuchs aus?

Wir bilden junge Leute zum GroB- und Auflenhandels-
kaufmann aus, ebenso zur Fachkraft der Lagerlogistik.
Fur den englischsprachigen Export muss man sprachlich
versiert sein, das kann man bei uns lernen. Wir bieten
eine duale Ausbildung an. Finf Azubis fangen pro Jahr
bei Bartscher an. Generell gilt bei uns: geringe Fluktua-
tion, flache Hierarchien.

Wo sehen Sie Zukunftsmarkte?

Wir sind stark in Zentral- und Osteuropa, etwa in Frank-
reich oder Polen, wo wir Fachhandelspartner in War-
schau, Danzig und Posen haben. Auch in WeiBrussland
sind wir vertreten, in Moldawien haben wir das Café ei-
nes Mercedes-Autohauses komplett eingerichtet. Dort
waren wir mit eigenen Mitarbeitern vor Ort. Frankreich
wiederum ist ein anderer Markt, dort greifen vollig an-
dere Gastronomie-Erfahrungen im Hintergrund als bei
uns.

Und auf dem heimischen Markt?

Erganzend zum Geschaft stemmen wir - in Zusammen-
arbeit mit dem VdF - Kichenprojekte im mittleren Be-
reich. Wir ubernehmen das Projektmanagement, wenn
etwa Kantinen fur Schulen und Kindergarten gebaut
werden. Dazu sind wir planerisch und produktma-  #
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Big in der Lage. Die Projektabwicklung realisieren wir in
enger Zusammenarbeit mit unseren Fachhandlern.

Sie haben im Januar 2014 ein ERP-System von SAP
bei laufendem Betrieb installiert. Was hat thnen diese
Investition gebracht?

Das Vorhaben erforderte fast zwei Jahre Vorbereitungs-
zeit und ist ein groRes Projekt der Firmengeschichte.
Das Ziel ist, uns bei der internen Arbeit effizienter
aufzustellen. Werte wie Transparenz, Klarheit, Struk-
turierung und nicht zuletzt Updatefahigkeit sind uns
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im Vorfeld wichtig gewesen. Es geht uns darum, den
gesamten Prozess vom Bestelleingang Uber die Lager-
haitung und den Versand bis zur Rechnungstellung zu
optimieren und somit die Marktanforderungen noch
besser zu erfillen.

Inwieweit profitiert ihr Hauptkunde, der Fachhandel,
von dieser Neuerung?

Der Fachhandler kann zum Beispiel verfolgen: Wo ist
meine Ware in diesem Augenblick? Er kann online au-
Rerhalb der Geschaftszeiten bestellen, auch nach Fei-

Oben von links: Das
Café eines Merce-
des-Autohauses in
Moldawien wurde von
Bartscher eingerich-
tet. im Showroom

in Salzkotten finden
auch Schulungen statt
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Unten von links: Uber
‘ 9.000 Paletten finden
E in den Hochregalen

| Platz. Die Paternos-

tersysteme finden

‘ Kleinersatzteile prob-
| lemlos. Verpackt wird
an Ort und Stelle

www. trendkompass.de

erabend oder am Wochenende. Telefonisch werden
bis zu 700 Anrufe am Tag aus dem Fachhandel ange-
nommen. Das neue System garantiert eine schnellere
Auftragsbearbeitung und Liefersicherheit. Kurz gesagt,
werden heute im B2B-Bereich BaC-Prozesse erwartet -
was Sie privat von Versendern wie Amazon oder Zalan-
do erwarten, wollen Sie auch in lhrem Geschaftsbereich
gewahrleistet sehen.

Wobei Ihnen Ersatzteilsuchmaschinen wie Ihr Pater-
nostersystem bei der Auftragsabwicklung helfen.
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Von diesen Paternostersystemen ,Hanel Rotomat”
haben wir mittlerweile sechs, die wir fur den raschen
Zugriff auf bis zu 12.000 Ersatzteile nutzen. Der Strich-
code auf dem Auftrag wird gescannt und der Paterno-
ster setzt sich in Bewegung, bis die richtige Ersatzteil-
box vor dem Verpacker zum Halt kommt: Schnelligkeit
durch Systemhilfe!

Ersatzteile sind natiirlich nur ein Segment, mit dem
Sie lhre Hallen fiillen. Weitaus mehr Raum nehmen
die Hochregale ein.

Wir haben g.000 Palettenstellplatze im Hochregallager.
Hier lagern vom Dosenoffner bis zum Kombidampfer
uber 1.800 Produkte. Einige Kleingerate, etwa Kaffee-
maschinen, vertreiben wir als Eigenmarkenprodukte fir
GroRkunden. Uber 1.000 Container im Jahr gehen uber
zwei LKW-Briicken. Eine weitere Investition aus jlinge-
rer Zeit: Wir haben einen neuen Hallenanbau flr das
stark wachsende Exportgeschaft gebaut, schlieBlich
prasentieren wir uns auch auf internationalen Messen
etwa in China, Singapur, Dubai, Moskau oder Lyon und
haben Kunden in aller Welt: Die Marke Bartscher - der
Vollsortimenter der GroRkiiche. <

o Die Bartscher GmbH ging aus einem 1876 in Geseke
(Westfalen) gegriindeten Einzelhandelsgeschaft hervor

¢ Das Unternehmen steht fir die komplette Produktrange,
wie sie in der GroBkiiche benotigt wird: vom Dosenoffner
tiber den Salamander bis zum Kombidampfer

o Wichtigste Zielgruppe ist der Fachhandel, mit dem fast die
Halfte des Umsatzes erzielt wird

o Anfang 2014 wurde eine neue ERP-Software von SAP zur
internen Prozessoptimierung eingefuhrt

o Weltweit auf Messen vertreten, wachsender Export

www.bartscher.de




