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I Branche

Hugentobler Schweizer Kochsysteme

,S0 gewinnen wir langfristige Kunden”

Vomn Suden breitet sich der Schweizer Premium-Hersteller Hugentobler immer weiter in den Nor-
den Deutschlands aus und sucht gezielt nach einer neuen Art von Fachhandelspartnern. Gastro-
Spiegel sprach dariber mit Martin Bayerlein, Geschaftsfiihrer Hugentobler & Partner,

Schweizer Hersteller haben es
in Deutschland oft nicht leicht,
Zwar werden die Produkte allge-
mein als hochwertig und durch-
dacht angesehen, doch der teu-
re Schweizer Franken lisst die
Preise steigen und die Gewin-
ne durch Wihrungsdifferenzen
zusammenschmelzen.  Deshalb
zihlt fir Schweizer Hersteller
oft nur der sehr hohe Quali-
titsanspruch, damit die Preise
durchgesetzt  werden kénnen
und von den Gewinnen auch et-
was in der Schweiz ankommt,

Basis fiir den Erfolg von Hugen-
tobler ist der Systemgedanke in
der Speisenzubereitung. Bereits
1984 entwickelte Hugentobler
die Bankett-Systemtechnik HG
2000 fir die Regeneration von
Speisen im Combidimpfer, In
den 90er Jahren lieB man den
Greenvac, das beutellose vaku-
umieren, sowie den Hold-o-Mat,
das temperaturgenauveste Warm-
halte- und ,Cook'n"Hold"-Ge-
riit, folgen. Damit veredelte der
Hersteller das Cook & Chill-Sys-
tem weiter zum qualitiitsverbes-
sernden  Freeze'n'go”. Neue
Combidimpfer- und Schock-
frosttechniken in Verbindung

mit erfolgreichen Kochsystemen
fiihrten zu weiter verbesserten
Speisequalitiiten und héheren
Renditen in den Profikiichen.
Dariiber hinaus baut das Un-
ternehmen unter dem Begriff
«Hugentobler - der Schweizer
Herd® mit der stirksten Abde-
ckung der Welt ein Eliteprodukt
auf Grund der Erfahrungen in
Miinchens GroBgastronomie.

Freeze'n'go

1995 - mit der Griindung der
Tochterfirma Hugentobler +
Partner in Miinchen - begann
auch die Kochsystemkarriere
von Martin Bayerlein. Als jun-
ger, erfolgreicher Kiichenchef
war er von Anbeginn als Ge-
schiiftsfiihrer fiir den erfolgrei-
chen Marktaufbau in Deutsch-
land mit wverantwortlich. In
Bayern, Berlin und Brandenburg
war das Unternchmen zuniichst
mit eigenem Vertrich gestartet,
wie Geschaftsfiilhrer Bayerlein
erkliirt.

Der Grund liegt darin, dass man
das Kochsystem Freeze'n'go
selbstiindig vermarkten wollte,
Damit bezeichnet der Schweizer
Hersteller eine Kombination aus

Garen, abschmecken, abgedeckl
schockkiihlen und anschlieBen-
dem Vakuumicren. Dieses Sys-
tem soll nicht die Frischkiiche
abschaffen, wie Bayerlein erklirt
- ganz im Gegenteil: ,,Durch das
Kochsystem kénnen die Kéche
villig zeitunabhingig produzie-
ren - mit bedeutend weniger
Stress und in héchster Quali-
tir." Die hochwertigen Grund-
produkte, die dadurch auch kos-
tengiinstiger im Angebot gekauft
werden kbnnen, gewinnen an
Qualitit und geben im Service
absolute Sicherheit in Hinblick
auf Geschmack und Haltbar-
keit. Im Tagesgeschift kénnen
die Kiichenmitarbeiter dann ent-
spannt ihre Mise-en-Place vorbe-
reiten sowie die vakuumierten
Produkte im Service aufbereiten
und anrichten.

Individuelle Konzepte

Als einen von vielen Kunden
nennt  Martin - Bayerlein  den
Lsonnenhof™ in Klais bei Gar
misch-Partenkirchen,  Inhaber
Alfred Schéttl hat sich hier vor
kurzem ein zusiitzliches Hold-o-
mat-Set als Wandeinbau ausfiih-
ren lassen. Mit der passenden

Freeze'n'go-Ausstattung  kann
der Kiichenchef nun nach eige-
nen Angaben mit vier anstatt mit
sicben Kéchen die gleiche Ar
beit leisten. Aubierdem steigerte
er den Umsatz um zehn Prozent,
wie der Kichenprofi wverriit.
Ubers Wochenende bewiltigt
die SonnenholfKiiche an starken
Tagen die Anspriiche von rund
300 bis 700 Géasten,

MNeben Direktgeschiiften  mit
den Hugentobler-Kochsystemen
wurden inzwischen auch vie
le individuelle Konzepte in Ko-
operation mil Fachhiindlern in
Deutschland umgesetzt, betont
Bayerlein. Ein sehr grofies Pro-
jekt wurde mit dem Fachhind-
ler Hanschuch realisiert: Eine
Grolikiiche fiir den Top-Gastro-
nom Kuffler, Ein weiteres Bei-
spiel ist das Unternchmen Nie-
derberger (siche GastroSpiegel
01-2013, Seite 4-5). Mit dem
rencmmierten Fachhiindler hat
das Unternehmen schon zahl-
reiche Projekte realisiert, zum
Beispiel dic BMW-Welten in
Miinchen. Ein Schweizer Herd,
Frige-Jet und Hold-o-Mat fanden
im Gourmetrestaurant ,Esszim-
mer" Einzug.
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Martin Bayerlein, Geschéfisfiihrer von Hugentobler & Partrer (L), hat Kunden wie Kiichenchief Marko
Hut i . Das goldene Kalb®™ in Mifnefren wrter andeneme durch Teststellwngen iberzeugt.

Geeignete Fachhandelspartner
Inzwischen ist das Unternehmen nicht nur
in Bayern, Berlin und Brandenburg aktiv,
sondern es hat auch die nérdlichen Berei-
che Deutschlands im Blick. Vertriebspart-
ner gibt es Mordrhein-Westfalen, Rhein-
land-Pfalz, Saarland und Hessen. Auch in
Thiiringen gibt es inzwischen erste Ansit-
ze. Wir baven unsere Fachhandelspartner
Schritt fiir Schritt auf und geben den Hiind-
lern Schiitzenhilfe in allen Bereichen®, sagt
Bayerlein.

Warum es nur Schritt ftir Schritt geht und
fiir den Vertriebsprofi der Schweizer Mar-
ke nicht einfach ist, geeignete Fachhan-
delspartner in Deutschland zu finden, er-
klirt er mit dem Qualitiitsanspruch: Wir
kinnen unsere Produkte und Konzepte
nur iiber die Qualitit und unser Know-
how verkaufen. Anstatt einem Kochappa-
rat, bieten wir ein kompleties Kochsystem,
welches eine hohe Speisenqualitiit,- einfa-
chere Arbeitsabliufe und eine absolut hé-
here Kiichenrendite bietet. Aber viele der
Hiindler wollen zuerst wissen, wie viel
Rabatt sie bekommen.” Weil immer mehr
Profikiichen Produkte von Hugentobler -
zum Beispiel den Hold-o-Mat - einsetzen,
entstehe mittlerweile eine Art Marcktdruck
und viele Hiindler beginnen sich mit Hu-
gentobler auseinanderzusetzen.

Mit Probestellung

Besonders wichtig ist es fiir Bayerlein,
dass nicht das Eimalgeschift zihlt. .Es
geht immer um ein System, zum Beispiel
Freeze'n'go, und um langfristige Kunden-
bindung; deshalb miissen Fachhéindler und
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wir uns manchmal lange beschnuppern®,
sagt der GroBkiichenfachmann. AuBerdem
miisse der Hindler Schulungen absolvie-
ren, auch zum Thema Vertrieb. Bayerlein
erklirt, wie einem Kunden ein Hugentob-
ler-System verkauft werde. Wer den Sinn
der modernen Kochsysteme erkennt, tes
tet den Kochsystemmix probeweise. Aller
dings sei klar: ,Wir wollen vorher die Ki-
che sehen, um festzustellen, ob das System
fiir die Kiiche und das Restaurant-Konzept
iiberhaupt zu platzieren ist.” Dafiir ist der
Vertrich - meistens ausgebildete Kiichen-
chefs - zum Beispiel beim Abendservice
dabei, um die Umsetzungsmiglichkeiten
des Konzeptes zu priifen.

Fiir die Probestellung der Apparate im Wert
von mehreren tausend Euro zahlt der Pat-
ron allerdings einen kleinen Preis von we-
nigen Euro am Tag fiir die tigliche Nutzung
der Systeme, Er erhiilt dafiir den komplet-
ten Wissenstransfer in Form einer Einwei-
sung und Training, das mehrere Stunden
oder auch schon einmal zwei bis drei Tage
dauvern kann. ,Bei solchen Kunden erzielen
wir eine Abschlussquote von zirka 85 Pro-
zent”, verriit der Vertricbsprofi. Allerdings
funktioniert diese Strategie fast ausschlief-
lich bei Inhabergefiihrten Betricben wvon
Landgasthfen bis Fiinf-Sterne-Privathotels
sowie bei Metzgern und Caterern. Fiir Bay-
erlein ist das Ergebnis entscheidend: ,So
gewinnen wir langfristige zufriedene Kun-
den.” Deshalb kéinnte auch der zukiinftige
Fachhandelspartner von Hugentobler aus
der Gastronomie oder der Kochpraxis kom-
men und der Kochsystemtechnik eine neue
Prioritiit beimessen. -




