Konditorei: Industrielles Denken
als Erfolgsfaktor

Wenn man heute einen erfolgreichen Konditor mit mehr als 150 Angestellten und

Millionenumsdtzen auf industrielles Denken anspricht, erntet man zuerst einmal bose

Blicke. Selbstverstdndlich will kein Konditor «Industrieprodukte» herstellen. Das wdre
auch falsch. Wenn man jedoch naher hinsieht, ldsst sich unschwer erkennen, dass in
der Bdckerei wie in der Konditorei industrielles Denken (Planung, Prozessorientierung,
Arbeitsteilung, systematische Innovation und Marketing sowie die Qualitdtskontrolle)
zum Schliisselelement des Erfolgs gehort. Matthias Bachmann von der Confiseur

Bachmann AG in Luzern beweist dies.

LI: Herr Bachmann, in welchen Geschafts-
feldern ist die Confiseur Bachmann AG
tatig?

Matthias Bachmann: Wir sind eine Kondi-
torei, Confiserie und Backerei mit zurzeit
sechs Filialen. Bis Ende Jahr 2004 werden
es jedoch acht Filialen sein. Zusatzlich ver-
kaufen wir unsere Produkte uber den Ka-
nal Internet und en gros an die lokale
Gastronomie. Und «last but not least»
betreiben wir einen Partyservice und ei-
nen Schnell-Bestellservice.

LI: Sie bauen nun das Filialnetz wieder aus,
nachdem Sie vor einigen Jahren Filialen
aufgegeben haben.

Matthias Bachmann: Lebensmittelpro-
duktion und Detailhandel verlangen
unterschiedliche Kompetenzen. Wir ha-
ben die Prioritat auf den Produktionsbe-
trieb gesetzt und haben daher alle Detail-
geschafte und Konditoreien, mit denen
wir nicht gliicklich waren, geschlossen.
Seitdem wir die wichtigsten Hausaufga-
ben in der Produktion gemacht haben,
konnen wir uns auch wieder dem Detail-
handel widmen.

LI- Wo setzen Sie dabei die Prioritaten?

Matthias Bachmann: Wir engagieren uns
nur noch an erstklassigen Lagen mit ent-
sprechenden Lokalen. Denn nur diese La-
gen konnen die Investitionen in attraktive
Geschafte mit hohen Kundenfrequenzen
wieder hereinspielen. Die Suche nach ei-
nem hohen Standard hat uns auch dazu
gefihrt, zwei Standorte, unter anderem
das Confiseur-Bachmann-Geschaft im
Bahnhof Luzern nach dem Feng-Shui-

Prinzip einzurichten. Hochwertige Pro-
dukte verlangen nach einem hoch ste-
henden Einkaufserlebnis.

LI:Sie fuhren zusammen mit lhrem Bruder
Raphael einen erfolgreichen Familienbe-
trieb und haben in den letzen Jahren eini-
ges bewegt. Erzahlen Sie uns doch kurz Ih-
ren Werdegang.

Matthias Bachmann: Ich habe in St.Gal-
len bei der Confiserie Roggwiller, Kondi-
tor-Confiseur, gelernt und spater noch
eine kaufmannische Lehre beim Kondito-
reihalbfabrikatespezialisten Max Felchlin
AG in Schwyz angehangt.

U: Und dann gingen Sie auf Wanderschaft
ins Ausland. Was hat Ihnen das gebracht?

»

Matthias Bachmann, Leiter Verkauf und
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Matthias Bachmann: Sehr viel. Ich habe
wahrend dreieinhalb Jahren in verschie-
denen grossen Konditoreien in Europa
und Asien gearbeitet und lernte nicht nur
Sprachen, sondern auch unter schwieri-
gen Bedingungen zu leben, zu arbeiten
und mit Leuten umzugehen. Es war inte-
ressant zu erleben, wie sich die Arbeits-
welt mit dem Uberschreiten einer Grenze
verandert. In Deutschland hat die Prazi-
sion einen sehr hohen Stellenwert, und in
Frankreich lernt man die Freude am Ge-
schaft. Die Stage bei Lenotre in Paris war
in verschiedener Hinsicht ein Erlebnis. In
einem Traditionsunternehmen, das uber
Generationen auf einem hohen Niveau
produziert, bekommt man Einblicke in
unsere Branche wie sonst nirgendwo.

LI: Und dann kamen Sie 1997 zurtick und
haben den elterlichen Betrieb auf den Kopf
gestelit?

Matthias Bachmann: Wahrscheinlich hat
dies unser Vater manchmal gedacht. Aber
Spass beiseite, mein Bruder und ich, wir
denken ahnlich und wollten naturlich et-
was bewegen, und unser Vater hinderte
uns nicht daran. Er weiss, dass man nur



weiterkommt, wenn man aktiv ist und
notfalls auch Fehler begehen kann.

Wir benotigten etwa vier Jahre, um den
Betrieb neu zu organisieren und ein ei-
gentliches Change Management durch-
zufiihren. Heute haben wir ein Team von
engagierten Mitarbeitern, die alle in den
Informationsfluss eingebunden sind und
sofort reagieren konnen, wenn es notig
ist.

LI: Die Arbeitstische der einzelnen Produk-
tionsgruppen sind in der Produktion gross-
zugig rund um verschiedene Kuhiraume
herum gruppiert. Man sieht, dass kurze
Wege bestehen, aber sonst unterscheidet
sich die Produktion nicht von einer norma-
len gewerblichen Produktion

Matthias Bachmann: ich kenne auch ge-
werbliche Unternehmen, die produzieren
mit ahnlichen Produktionsanlagen Um-
satze, die mit unseren vergleichbar sind.
Sie haben sogar weniger Personal in der
Verwaltung. Nur diese Firmen machen
signifikant weniger Gewinn als wir.

LI: Wo liegt denn der Unterschied?

Matthias Bachmann: Was man nicht auf
Anhieb sieht, ist der Organisationsgrad.
Wir verfugen uber einen Server mit 28
Clients (einfache PC mit Monitoren) und
haben damit das ganze Unternehmen
(inklusive Detailhandelsgeschafte) mit
einer leistungsfahigen Kassen-Software
vernetzt. Das heisst, jedes Produkt ist er-
fasst mit Rezeptur, Produktionsvorgaben,
Deklaration, Ettikettentext, Verpackungs-
teilen, Photo, Preis und Barcode. An der

Kasse werden die Verkaufsinformationen
automatisch erfasst und in das Waren-
wirtschaftssystem ubernommen, das es
uns erlaubt, die Warenstrome zu verfol-
gen und zu analysieren.

Wir mochten ja gerne wissen, welche Pro-
dukte sich wo am besten verkaufen und
was wir an den einzelnen Produkten ver-
dienen.

LI: Sie prasentieren Ihre Konditoreiprodukte
schon seit 1997 unter www.confiserie.ch im
Internet und legen Ihren Kunden Kataloge
mit einem unglaublich breiten Sortiment
von mehr als 1000 Produkten vor. Dariiber
hinaus bieten Sie einen Hauslieferdienst
und produzieren fuir jeden Kunden, der es
wunscht, seine eigene, individuelle Torten-
kreation. Wie machen Sie das?

Matthias Bachmann: Wie gesagt, wir be-
gannen uns neu zu organisieren. Gleich-
zeitig wollten wir unsere Kunden besser
bedienen. Das fuhrte dazu, dass ich zu-
sammen mit einem Lehrling, der ein Flair
fur den PC hatte, begann, auf Excel Stiick-
listen zu entwickeln. Dabei wurden alle
Informationen pro Produkt erfasst. Roh-
stoffbedarf, Rezeptur, Arbeitsschritte und
Arbeitsaufwand, Etikettier- und Verpa-
ckungsmaterial. Mit diesen Daten im
Computer (und einer disziplinierten Crew
im Rucken) war es nun ein Leichtes, Vari-
anten der bestehenden Torten anzubie-
ten. Damit wir den Uberblick behieiten,
photographierte ich jede Torte.

LI: Und weil Sie merkten, dass man mit ei-
nem grossen Sortiment mehr und leichter
verkauft, beqannen Sie zuerst auf dem
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Internet und dann auch in den Filialen Ka-
taloge aufzulegen?

Matthias Bachmann: Genau. Diese Kata-
loge wurden zu prazisen Produktionsvor-
gaben. Und wenn wir fiir einen Kunden
ein neues Produkt herstellten, das uns ge-
fiel, nahmen wir es automatisch in die fol-
gende Neuauflage des Katalogs auf.

LI: Und nun wachst Ihnen die Arbeit lang-
sam uber den Kopf, weil Sie alles selber ma-
chen?

Matthias Bachmann: Nein, naturlich
nicht. Am Anfang einer neuen Problem-
stellung knie ich mich in die Details hi-
nein. Ich lerne gerne neue Moglichkeiten
und will verstehen, wie etwas funktio-
niert. Aber wir entscheiden vieles im
Team. Und wenn ein Problem gelost ist,
ziehe ich einen Mitarbeiter nach und
gebe die operationelle Arbeit ab. Dann
wende ich mich der nachsten Fragestel-
lung zu.

LI: Ein kiassisches Bottle-neck-shifting also.
Sie beheben einen Flaschenhals in Ihrer Or-
ganisation nach dem anderen.

Matthias Bachmann: Es hat sich gezeigt,
dass wir mit diesem Vorgehen sehr
schnell auf Kundenbedirfnisse eingehen
konnen. Wir wissen, was unsere Produkte
und Dienstleistungen kosten und konnen
unseren Kunden echte Angebote machen.
Das gilt nicht nur fir den Detailhandel.
Im Cateringbereich konnen wir auch
Grossauftrage sofort kalkulieren und sind
daher vertrauenswiirdige Partner. 0



