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_Zertifikate sind kein Selbstzweck”

Fachdiskussion mit den Big Five des Caterings

Veranstaltet von Ronge & Partner sowie HGV
PRAXIS diskutierten die Geschaftsfihrer von
Osterreichs wichtigsten Catering-Unternehmen
Uber die aktuelle Lage. Thema: , Qualitat rauf —
Kosten runter. Ist das noch zu schffen?”

Manfred Ronge: Haben sich
die Anforderungen im Contract-
Catering in den vergangenen
Jahren mafgeblich gedndert?
Was ist heute anders als vor 20
Jahren?

Norbert Hummel: Natiirlich
haben sich die globalen Veridnde-
rungen mit zeitlicher Verzoge-
rung auch auf Osterreich ausge-
wirkt. Wir hinken hier ja immer
um funf, sechs Jahre nach. Aber
ich bemerke bei unseren Part-
nern, dass heute ein vielschichti-
ges Programm gewtinscht wird.
Man achtet mehr auf Qualitit
und Vielfalt. Dazu kommt aber
noch mehr. Gefordert werden
von den Kunden Nachweise der
Herkunft, der Nachhaltigkeit,
man will die Nahrstoffe dekla-
riert haben und wiinscht mog-

Die Diskutanten:

Das Treffen fand in den Raumen
des Instituts fur Tourismus-Ma-
nagement an der FHWien statt.
Fur die professionelle Umge-
bung sowie die Versorgung der
Teilnehmer sorgte FH-Assisten-
tin Nadine Fauland.

HGV PRAXIS bedankt sich
daftr ganz herzlich.

Es diskutierten:
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lichst viel Bio. Uberspitzt formu-
liert, bedarf es fast einer eides-
stattlichen Erklirung, dass unser
Essen nicht dick macht. Und di-
verse Zertifizierungen werden
natirlich auch verlangt.

Peter Moser: Wir schen bei
den Ausschreibungen, dass mehr
Qualitdt gewiinscht wird und
dass die Partner viel Wert auf ei-
nen hohen Bio-Anteil legen. Ver-
langt werden zunehmend auch
Nihrstoffberechnungen der ein-
zelnen Gerichte. Und das nicht
nur im Bereich der Privatspitiler.

Herbert Fuchs: Wir von
Gourmet-Menii sind ja geradezu
Zertifizierungsweltmeister. Ver-
schiedene Kundengruppen ver-
langen mitunter verschiedene
Zertifikate. Aber Zertifikate sind
fir die Kunden vertrauensbil-
dend. Wir Caterer sollten solche
Mafsnahmen gemeinsam  for-
dern. Denn schliefSlich sind wir
als Gemeinschaftsverpfleger in
diesen Bereichen der Gastrono-
mie weit voraus.

Stefan Zanini: Richtig. Wir
miissen unsere Bemiithungen
auch beweisbar machen. Wir ha-
ben ja ein komplexes Feld zu be-
ackern. Die heutigen hohen An-
forderungen sind nur durch klare
Steuerungen und Prozesse zu
schaffen. Also ja zur Zertifizie-
rung, weil die Prozesse ohnehin
bereits eingeleitet wurden.

Gabriele Richter: Nur ein
Beispiel fiir die heutigen hohen
Anforderungen. Ein Kunde be-
richtet uns, dass die Blutwerte
der Mitarbeiter in zwei Werken
getestet wurden. In dem Unter-
nehmen gibt es zwei verschie-

dene Kiichen mit unterschiedli-
chem Angebot. Also wiesen auch
die Mitarbeiter unterschiedliche
Werte auf. Fiir uns heifst das, die
Betriebsverpflegung ist lingst
mehr als nur Essen. Die Unter-
nehmen achten heute auch dar-
auf, dass ihre Mitarbeiter gesund
ernihrt werden.

Ronge: Viel und warm, das war
vor 20 Jahren. Jetzt muss also
qualitativ.  hochwertiges Essen
her. Wire es da nicht besser, die
unterschiedlichen Zertifikate zu
vereinheitlichen, um Klarheit fur
den Kunden zu schaffen. Und
gleichzeitig fur alle Anbieter glei-
che Bedingungen herzustellen?

-

<

da hat halt jedes Unternehmen
ein anderes Thema.

Ronge: Haben die diversen
Zertifikate dazu beigetragen,
dass fiir die Giste das Essen
letztlich besser geworden ist?

Langes Griibeln in der Runde.

Moser: Das ist eine gute Frage.
Aber manchmal wird das Essen
schon durch eine 6ffentliche Dis-
kussion gesiinder, wie das Bei-
spiel Transfette zeigt.

Zanini: Zertifikate hin oder her.
Wir leben heute in der stindigen
Herausforderung, den  Ge-

Erstmals trafen sich die Top-Manager der wichtigsten osterrei-
chischen Contract-Caterer auf Einladung von HGV PRAXIS und
Ronge & Partner zu einer Diskussion.

Zanini: Es gibt ein paar Zertifi-
zierungen, die vergleichbar sind.
ISO etwa ist weltweit gleich.
Missbrauch findet eher bei den
diversen  Bio-Zertifizierungen
statt.

Moser: Stimmt schon, da ist fiir
den Kunden vieles verwirrend.
Die wichtigsten Zertifizierungen,
wie zum Beispiel in Bezug auf die
Herkunft der Rohwaren oder
Zubereitungsprozesse,  sollten
schon fiir alle vergleichbar sein.

Fuchs: Wir haben die Zertifi-
kate ja nicht fiir unsere Eitelkeit,
sondern um die Prozesse zu steu-
ern und besser zu werden. Und

schmackserwartungen der Giste
trotz der hohen Anforderungen
an die Lebensmittel- und Hygie-
negesetze noch entsprechen zu
konnen.

Fuchs: Wir haben da zwei Sei-
ten zu betrachten. Zum einen ga-
rantieren wir durch Zertifikate
Sicherheit und zum anderen soll
es den Gisten ja immer noch
schmecken. Sicherheit ist eine
selbstverstindliche Minimalan-
forderung. Ob es dann schmeckt,
das ist eher die hohe Kunst. Das
Thema ist vielschichtig: Was will
der Kunde, was ich als Anbieter,
und letztlich liuft es auch auf
den Preis hinaus.

Bilder: HGV PRAXIS



AT
Sachlich und angeregt: Herbert Fuchs, Gabriele Richter, Stefan
Zanini und Nadine Fauland (von links).

Ronge: Hitten wir jetzt fast
iibersehen, dass der Preis auch
eine Rolle spielt.

Zanini: Verabschieden wir uns
von dem Gedanken, dass der
Kunde den Preis macht. Den
Preis gestaltet der Markt, also
wir, die Caterer. Sich vom Kun-
den den Preis diktieren zu lassen,
das verleitet doch nur dazu, Ver-
sprechungen zu machen, die
nicht eingehalten werden kon-
nen. Und wenn die Beteiligten
einmal in dieser Miihle gefangen
sind, dann entspringt daraus nur
gegenseitige Unzufriedenheit.

Fuchs: Die Theorie, dass wir
Caterer den Preis machen,
mochte ich streng zurtickweisen.
Die Kunden haben eine Preisvor-
stellung und dann entscheiden
wir, ob wir mitmachen oder eben
nicht. Es wird immer einen ge-
ben, der einen unterbieten kann.

Moser: Richtig. Aber genau
dann wird es schwierig, verein-
barte Leistungen auch erbringen
zu konnen. Immer nur am Preis
drehen, sorgt fiir boses Blut.

Richter: Beim Facility-Manage-
ment ist die Preisdiskussion ja
noch viel drger. Da sind wir im
Catering besser unterwegs. Auch
weil in diesem Segment das Qua-
lititsbewusstsein hoher ist.

Hummel: Unser Problem als
Caterer ist ja das Image. Wir ko-
chen doch alle gut, bringen das
aber oft nicht entsprechend rii-

ber. Wir miissen uns die Frage
stellen, ob unseren Partnern un-
sere Leistungen uberhaupt klar
sind. Dass wir zum Beispiel Le-
bensmittelsicherheit und Konti-
nuitdt bieten. Dass wir uns tiber
Nihrstoffzusammensetzungen
Gedanken machen und Zusatz-
leistungen fur das Wohlbefinden
der Mitarbeiter erbringen. Wir
miissen also gemeinsam an unse-
rem Image feilen.

Richter: In Frankreich zum Bei-
spiel ist Sodexo in fast jeder
Schule und in vielen Betrieben
ganz selbstverstindlich drinnen.
Da ist das Image der Caterer ein
sehr gutes. Warum ist das hierzu-
lande anders?

Fuchs: Die Gemeinschaftsver-
pflegung als Ganzes hat in der
Vergangenheit ja sehr gute Leis-
tungen erbracht. Da wird zum
Teil auf hochstem Niveau gear-
beitet. Allerdings steigt jetzt fiir
alle Beteiligten der Kostendruck.

Ronge: Bleiben wir bei den
Kosten. Immer wieder runter mit
den Kosten — irgendwann geht es
ja dann doch nicht mehr. Wo
fithrt das also hin?

Zanini: Einen Kostendruck wie
in Deutschland, der dort schon
vor 20 Jahren zu den ersten Aus-
gliederungen vor allem im of-
fentlichen Bereich fiihrte, haben
wir in Osterreich noch nicht.
Aber er kommt, gerade im Ge-
sundheitswesen. SchliefSlich ist
bei knapp 350 Krankenhidusern
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Eine Lobby-Organisation fiir die Catering-Branche

heitseinrichtungen.

Die von HGV PRAXIS und Ronge & Partner organisierte Fachdiskus-
sion mit den Spitzen der 6sterreichischen Contract-Caterer war durch-
aus denkwiirdig. Erstmals saBen die Spitzenmanager der heimischen
Catering-Branche an einem Tisch. Einige davon lernten sich erst bei
diesem Treffen personlich kennen.

Zwar weht wirtschaftlich ein scharfer Wind in den Bereichen Betriebs-
verpflegung und Care-Catering, doch diskutierten die Dame sowie die
vier Herren &uBerst zivilisiert tber ihr Geschaft. Und entdeckten auch
viel Gemeinsames, ihre Branche betreffend.

Eurest-Geschéftsfuhrer Norbert Hummel nahm die Diskussion zum
Anlass, um fur die Griindung eines gemeinsamen Verbandes der 6s-
terreichischen Caterer zu werben. Dieser sollte sich dann der FERCO
(European Federation of Contract Catering Organisation) anschlieBen.
Die FERCO umfasst derzeit zehn Mitglieder, die nationalen Verbande
von Belgien, GroBbritannien, Deutschland, Frankreich, Italien, den Nie-
derlanden, Portugal, Schweden, Spanien und Ungarn.

Die FERCO vertritt die Interessen der Contract-Catering-Branche in-
nerhalb der EU. Dazu gehért Imagepflege ebenso wie Lobbying im
Rahmen der européischen Gesetzgebung, betreffend Lebensmittel-
vorschriften und Hygiene, Produkt- und Mitarbeiterentwicklung oder
die Zusammenarbeit mit europaischen Gewerkschaften und Gesund-

Norbert Hummel ist offizieller FERCO-Delegierter der Compass
Group, zu der auch Eurest gehort.

erst ein verschwindend kleiner
Teil fremdvergeben.

Fuchs: Wir fithren aktuell viele
Gespriche mit unseren Partnern.
Da geht es vor allem um Kosten-
senkungen. Viele Betriebe wollen
zum Beispiel die Betriebsverpfle-
gung nicht mehr im bisherigen
Maf3e unterstiitzen. Da muss man
gemeinsam mit dem Kunden Lo-
sungen erarbeiten, ohne dass es
zu QualititseinbufSen kommt.

NEWSLETTER
SCHON
ABONNIERT?

www.hgvpraxis.at

Richter: Eine Moglichkeit ist es
etwa, auf Zusatzleistungen aus-
zuweichen.

Zanini: Wir miissen da offensiv
auf die Kunden zugehen, denn
ohne sie geht gar nichts. Das
muss mit groffer Offenheit ge-
schehen, bis hin zum open book.
Man kann ja vieles offenlegen,
Qualitidt hat letztlich wenig mit
dem Wareneinsatz zu tun.

Fuchs: An der Qualitits-
schraube zu drehen, ist ja das
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Blodeste, das man tun kann.
Aber heute muss man sich auf je-
des Kundengespriach schon sehr
gut vorbereiten und auch Alter-
nativen im Talon mitbringen.
Aber natiirlich kann man durch
gezielte Mitarbeiterauswahl und
gut organisierten Einkauf auch
intern Einsparungen erzielen.
Aber dem Partner muss auch
klar sein: Gute Qualitit hat ei-
nen gewissen Preis.

Hummel: Stimmt schon. Reden
wir mit den Kunden nicht iiber
den Preis, sondern iiber Kon-
zepte und Dienstleistungen, die
wir anzubieten haben.

Ronge: Ich bezweifle, dass es
bei Lieferanten oder der Indust-
rie noch grofle Maoglichkeiten
gibt, die Preise zu driicken.

Moser: Auch unsere Lieferan-
ten haben nichts zu verschenken.
Gute Preise fiir den Caterer lie-
gen ja auch am Umsatz, den man
mit einem Partner macht.

Fuchs: Man kann sich ja auch
gemeinsam mit einem Lieferan-
ten weiterentwickeln und ge-
meinsame Vorteile erarbeiten.
Man muss halt in alle Richtun-
gen kommunizieren.

Zanini: Wer nur Lieferanten

Manfrd Ronge
(Ronge &
Partner,
rechts)
moderierte in
bewahrter
Weise.

hat, verliert. Gefragt sind inno-
vative Partner, mit denen ge-
meinsam Loésungen gefunden
werden. Und dann muss ich
auch meine Mitarbeiter draufSen
in den Betrieben mitnehmen.
Die richtige Fachkraft am richti-
gen Platz kann schon viel bewir-
ken.

Ronge: Bevor wir uns einmal
mehr in eine Personaldiskussion
begeben, schreiten wir zur
Schlussrunde. Was wiren denn
Thre dringendsten Anliegen fiir
die Zukunft?

Moser: Osterreich wird zwar
immer als kleines Land betrach-
tet, aber wir arbeiten auch in der
Provinz, wo zum Beispiel bei der
Materialbeschaffung logistisch
nicht immer alles drin ist. Aber
trotzdem wire es mir wichtig,
auch in Zukunft in den Kiichen
mit Menschen arbeiten zu kon-
nen, die eine hohe Sensibilitit fiir
die verwendeten Produkte auf-
weisen.

Zanini: Der Markt ist in Oster-
reich schon sehr regional organi-
siert. Wir diirfen schon mit dem
Produkt Osterreich punkten.
Wichtig ist es, in der Organisa-
tion international zu denken und
bei den Produkten und beim An-
gebot regional zu handeln.

Norbert
Hummel
(links) und
Peter Moser.
Man enteckte
auch gemein-
same
Anliegen.

Richter: Wir miissen noch regi-
onaler und saisonaler werden.
Das ist der Trend. Es geht darum,
nachhaltiger zu produzieren und
auch die Lieferpartner in diese
Richtung zu treiben.

Hummel: Ich mochte, dass wir
uns alle so weit annihern, dass
wir in einem Verband oder Ver-
ein nicht nur gemeinsam unser
Image verbessern, sondern dass
wir auch der FERCO, der Euro-
paischen Contract Catering Or-
ganisation (siehe auch Kasten),
beitreten konnen. Diese Organi-
sation betreibt auch Lobbying in
Brissel, wo die Gesetze ausge-
heckt werden, die uns als Ge-
meinschaftsverpfleger betreffen.
Und dass wir miteinander ver-
niinftig reden konnen, haben wir
ja heute bewiesen.

Fuchs: Wenn es darum geht,
der Branche mehr Image zu ver-
leihen, bin ich gerne dabei. Das
ist, glaube ich, auch den Kolle-
gen ein Anliegen. Denn in Zu-
kunft kommt einiges auf uns zu.
Die Themen lauten ,,Essen rund
um die Uhr<, ,Vielfalt und Ge-
sundheit“ oder ,verstirkte
Kennzeichnung bei den Gerich-
ten“, um nur einige zu nennen.
Gerade bei der Kennzeichnung
kénnen wir gemeinsam mehr
erreichen. H. Langzerstorfer



