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interview

Wollen
unsere

fuhrende Rolle

festigen”

Seit acht Jahren leitet Markus Lang
als Geschaftsfuhrer die Education-
Sparte bei Apetito Catering. Der
versierte Manager Uiber Umsatz-

und Strategieziele des Marktfihrers,
die Entwicklungen in der Kita- und
Schulverpflegung — und warum
Luftschlosser uns nicht weiterhelfen.

petito Catering verzeich-
nete 2022 im Kita- und
Schulcatering ein Plus
von iiber 55 Prozent und
erwirtschaftete einen Umsatz von
gut 80 Millionen Euro. Wie fillt lhre
Bilanz fiir 2023 aus? Tatsichlich kon-
nenwirunsinder Education-Spartein
den vergangenen drei Jahren tiber eine
stabile und deutlich iiberproportiona-
le Wachstumsentwicklung freuen—bei
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bekanntermafien besonders schwieri-
gen Rahmen- und Umfeldbedingungen
aufgrund der Corona-Pandemie. Aber
es war ja nicht nur Corona, sondern es
gab viele andere Begleiterscheinungen,
die uns das Leben nicht leicht gemacht
haben. 2023 konnten wir unsere gute
Entwicklung erneut bestdtigen und un-
sere Wettbewerbsposition als nationa-
ler Anbieter im Education-Markt weiter
festigen. Das ist jetzt das vierte Erfolgs-
jahr in Folge, was uns sehr freut.

Welche mittelfristigen Umsatzziele
haben Sie sich gesteckt? Wir wollen
2025 bei 100 Millionen Euro Umsatz
stehen. Wachstum ist keine Sache, die es
um jeden Preis zu generieren gilt. Wir
wollen wachsen, aber wir wollen gesund
wachsen. Wir kennen den Catering-
Markt gut genug und wissen: Wenn es
im allgemeinen Catering-Markt um
Cent-Betrage geht, dann geht es im
Education-Markt um Zehntel-Cent.

Wir miissen also aufpassen, dass wir
bei aller Kundenorientierung und bei
aller Leistung unterm Strich profitabel
und auskdmmlich bleiben. Dies funk-
tioniert nur mit ,gesunden® Vertra-
gen, was herausfordernd genug ist.

Wie sieht lhr Leistungsportfolio
derzeit aus? Wir bieten unseren Kun-
den das gesamte Education-Catering-
Leistungsspektrum. Es reicht von der
Frischkiiche vor Ort tiber intelligente
Mischkiichen-Konzepte bis hin zur
standortnahen Heif8anlieferung und
temperaturentkoppelten ~ Systeml-
sungen. Wir finden fiir jede Kunden-
anforderung fast immer das richtige
Konzept. Zeitgemifle Kundenservices
rund um Essensgeld-Kassierung und
QM-Dienstleistungen runden unser
Leistungsportfolio ab. Wir bieten hier
sehr ausgeprigte eigene Applika-
tionen, um das Essensgeld zu kassieren
— einschlieflich Callcenter-Losungen



bzw. Hotlines, wenn Probleme auf-
ploppen. Das ist sicherlich eines unse-
rer  Alleinstellungsmerkmale  im
Markt. Wir sind also sehr stark aufge-
stellt und sind uns sicher, auch kiinftig
eine fithrende Rolle im Education-
Markt zu spielen.

Was macht Sie da so sicher? Unsere
Leistungsangebote und Konzepte wer-
den vom Markt tiberdurchschnittlich
goutiert. Das konnten wir in den ver-
gangenen vier Jahren deutlich erken-
nen. Unsere Rentention-Rate, also
Kundenbindungs-Rate, liegt in den
vergangenen vier Jahren jeweils tiber
96 Prozent. Das spricht nicht nur da-
fiir, dass wir im Vertrieb einen guten
Job machen, sondern eben auch bei
unseren Bestandskunden. Mit diesem
Ergebnis sehen wir uns sowohl beim
Gewinnen neuer Kunden als auch be-
sonderes bei der Bindung unserer Be-
standskunden auf einem guten Weg.

Daraufkonnen und sollten wir uns na-
tiirlich nicht ausruhen. Der erreichte
Erfolg ist fiir uns mit Blick in die Zu-
kunft ein Ansporn, unsere Angebote
und Konzepte immer mit konsequen-
ter Markt- und Kundenausrichtung
weiterzuentwickeln.

Ab 2026 greift der Rechtsanspruch
auf Ganztagshetreuung fiir Grund-
schulkinder. Ist Apetito Catering
darauf vorbereitet? Wir freuen uns,
wenn dieser Rechtsanspruch tatsich-
lich Realitit wird. Und natiirlich sind
wir als national aufgestellter Educati-
on-Caterer grundsitzlich in der Lage,
den Bedarfam Marktabzudecken. Wir
beobachten mit grofler Spannung —
und das meineich ohne zynischen Un-
terton —, wie die wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen seitens der Politik
fiir die Umsetzung dieses Rechtsan-
spruchs geschaffen werden sollen, so-
wohlin der Betreuung wie auch bei der

Markus Lang,
Geschaftsfiihrer der Apetito
Catering Education

Verpflegung der kleinen und grofien
Giiste. Es ist ein hehres Vorhaben der
Politik. Wir sind bereit dafiir.

/ur Person

Markus Lang begann 1991 seine
Karriere bei Apetito Catering als
Niederlassungsleiter. Danach folgten
ab 1992 zentrale Bereichsleitungen
fur Organisation, Controlling,
Business Development und Marke-
ting. Seit 2016 ist Lang Geschafts-
fuhrerin dem Konzernunternehmen
der Education-Sparte. Vor seinem
Eintritt bei Apetito Cateringwar der
gelernte Koch und Hotelmanagerin
Fihrungspositionen bei namhaften
Unternehmen im Gastronomie- und
Hotelbereich tatig.
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Auf einen Blick

Apetito Catering Education-Sparte:
Die ,Education Catering Family” setzt
sich aus vier Gesellschaften zu-
sammen und ist bundesweit tatig.
Geschéftsfelder: Frischkiiche,
Fernkiiche, Entkoppelte Systeme
Mitarbeitende: (iber 2.500
Betriebe: iiber 900

Essen/Jahr: 20.000.000
Gesellschafter: Education
Management B.V.
Konzernzugehdrigkeit: Apetito
Catering Konzern
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Seine Meinung ist gefragt: Markus Lang beim Dehoga-Roundtable mit Bundesminister
Cem Ozdemir im Dezember 2023.

Welche Ziele haben Sie sich als Ge-
schaftsfiihrer der Education-Sparte
gesetzt? Wir wollen unser markt-
orientiertes Leistungsportfolio konse-
quent weiterentwickeln. Die regionale
Frischkiiche steht hier klar im Zentrum.
Verbunden ist dies fiir mich mit der
Zielsetzung, nachhaltige Verpflegungs-
konzepte gemeinsam mit unseren Auf-
traggebern und der Politik zu fordern
und umzusetzen. Das ist das, was ich
mir personlich als Geschiftsfithrer auf
die Fahne schreibe. Am Ende steht im-
mer eine gesunde und schmackhafte
Verpflegung fiir alle Kinder und Ju-
gendlichen im Fokus unseres Handelns.
Das ist unser Ziel. Daraus entsteht Er-
folg oder Misserfolg. Aber klar muss
auch sein: Es geht nur mit allen Han-
delnden gemeinsam.

Eineregionale Frischkiicheistinder
Umsetzung sehr anspruchsvoll.
Richtig. Wir haben insbesondere in den
vergangenen zwei Jahren einen groflen
Zuwachs an Frischkiichen-Betrieben
verzeichnet. Beispielsweise haben wir
Anfang dieses Jahres eine grof3e Frisch-
kiiche in Neuhausen aufden Fildern er-
offnet. Natiirlich benétigen wir immer
einen Triger, derauch bereitist, mit uns
diesen Weg zu gehen. Den Beweis, dass
wir das konnen und in der Praxis er-
folgreich umsetzen, den haben wir in
den vergangenen zwei Jahren vielfiltig
erbracht. Bis hin zu den Frischkiichen
mit Beteiligung der Schiiler. Dies ist der
Weg, den wir gehen wollen.
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Wann kommen TK-Produkte zum
Einsatz? Unsere Giste wollen ein leck-
eres und gesundes Essen. Das konnen
wir iiberall anbieten, eben auch dort wo
Cook & Freeze die ideale Losung ist.
Hier haben wir ein Top-Produkt, das
generell eine hochwertige Verpflegung
ermdglicht, insbesondereaber auch un-
ter Rahmenbedingungen, die hoheren
Aufwand gar nicht zulassen. Denken Sie
an rdumliche und technische Ein-
schriankungen, aber auch an den Fach-
kriftemangel. Die Entwicklung im
Wettbewerb bestitigt dies iibrigens.

Wie viele regionale Frischkiichen
betreibt Apetito Catering derzeit?
Frische ist nicht eine Frage des Aus-
gangsproduktes, sondern Frische ist fiir
mich das, was auf dem Teller stattfindet
—also das, was bei meinen kleinen oder
groflen Gisten ankommt. Das entschei-
det sich iiber das Ausgangsprodukt,
aber auch iiber die Sorgfalt in der Zu-
bereitung und der Darreichung. Was es
bei uns zu essen gibt, ist deshalb immer
frisch, wir haben nur hinsichtlich des
Vorfertigungsgrads  unterschiedliche
Anforderungen in den Betrieben.

Dennoch: Wie hoch ist der Anteil der
Kiichen, in denen lhr Team téglich
frisch gekocht? Rund die Hiilfte sind
reine Frischkiichen mit einem extrem
niedrigen Conveniencegrad. Da wer-
den Saucen und Fonds noch selbst gezo-
gen und das Gemiise geschibbelt. Da-
von sind wiederum 80 Kiichen bio-zer-

tifiziert. Damit sind wir bundesweit
Spitzenreiter. Und wir miissen im Ver-
gleich zu anderen Gemeinschafts-
gastronomen jeden einzelnen Standort
bio-zertifizieren lassen. Dies ist eine
Komplexitit, die wir beherrschen miis-
senund dieam Ende des Tages Geld kos-
tet, das wir erwirtschaften miissen.

Die Wirtschaftlichkeit ist ein gutes
Stichwort. Woriiber haben Sie sich
zuletzt gedrgert? Irritierend war si-
cherlich die teilweise tiberraschte Reak-
tion im Markt dariiber, dass die exorbi-
tanten Kostensteigerungen beim Ein-
kauf sowie die Mehrwertsteuer-Riick-
fuhrung auf 19 Prozent fiir uns
Preisanpassungen notwendig machten.
Einen Teil der unglaublichen Preisan-
stiege konnten wir in den vergangenen
Jahren iiber den Mehrwertsteuer-Puffer
auffangen, den es ja nun nicht mehr
gibt. Wo, bitte schon, soll denn nun die
Wirtschaftlichkeit herkommen? Wie
sollen wir dieses Geschift weiter betrei-
ben? Am Ende gehtes doch nur iiber die
Weitergabe der gestiegenen Kosten an
den Kunden. Anders funktioniert es
nicht. Wenn dafiir kein Verstindnis da
ist, finde ich es sehr irritierend.

Was sind derzeit die groften Her-
ausforderungen im Schulcatering?
Der Kunde mochte alles, es darf aber
nur 3,25 Euro kosten. Und selbst in der
letzten Zeit, in der wir exorbitante Kos-
tensteigerungen hatten, verharren die
Preisvorstellungen einiger Kunden auf
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dem alten Niveau unter dem Motto:
»Das muss doch gehen®. Das verbliiftt
mich — und mich verbliifft man nicht
so leicht. An dieser Stelle miissen wir
fiir mehr Klarheit und Transparenz im
Markt sorgen. Denn mit der Haltung,
die wir derzeit im Markt haben, wer-
den wir die Ziele der Bundesregierung
nicht erreichen.

Beobachten Sie eine gesteigerte
Preissensibilitdt im Vergleich zur
Vor-Corona-Zeit? Die Diskrepanz
zwischen Leistung und Zahlungs-
bereitschaft wird gréfler. Die Qualitits-
anforderungen sind in den vergange-
nen Jahren deutlich gestiegen, die Preis-
entwicklung hat hier niemals Schritt ge-
halten. Hiufig geht es darum, eine
moglichst optimale Leistung zum hal-
ben Preis zu bekommen. Die Entschei-
der sind in aller Regel niemals Leis-
tungsnehmer. Wenn Sie mit einem
Schulleiter sprechen, haben Sie natiir-
lich eine andere Ebene. Aber Sie spre-
chen nun mal mit dem Triger —und der
mochte die Schulverpflegung in der Re-
gel ,,sicher haben. Wir sprechen heute
noch immer tiber Ausschreibungen, die
intendieren, dass wir unsaufeinen fixen
Preis iiber zwei, drei Jahre hinweg fest-
legen. Vor 15 Jahren konnten wir so ein
unternehmerisches Risiko eingehen,
aber heute nicht mehr.

Wie gehen Sie mit der Mehrwert-
steuererhéhung um? Es ist fiir uns
ausgesprochen bedauerlich, dass wir
mit der Mehrwertsteuerregelung kei-
nen Handlungsspielraum mehr ha-
ben, um Zukunftskonzepte wie die
Erndhrungsstrategie des Bun-
desministers umzusetzen. Wir
haben grofle gemeinsame Ziele,
die wir teilen. Und im gleichen
Atemzug wird uns fiir deren
Umsetzung die wirtschaftliche
Basis genommen.

Konnten Sie die Vertrige mit den
Kommunen in lhrem Sinne neu ver-
handeln? Ja, wir mussten uns alle Ver-
trage anschauen und neuverhandeln—
und sind immer noch dabei. Denn ne-
ben der Mehrwertsteuer-Riickfiih-
rung auf 19 Prozent knebeln uns die
Mindestlohn-Anpassung und die Wa-
renkostensteigerungen zusitzlich. Wir
waren und sind deshalb vielerorts ge-
zwungen, die Preise nicht nur um 12
Prozent, sondern um bis zu 17 Prozent
anzuheben.

Wie reagieren die Trager darauf?
Die Reaktionen differieren stark. Wir
haben Trager, die sagen: ,,Ja selbstver-
standlich, wir sehen, was draufSen pas-
siert.“ Aberauch die Trager haben Vor-
gaben. Wenn fiir einen bestehenden
Vertrag neue Preisregelungen getrof-
fenwerden, dann wissen wirauch, dass
die einen entsprechenden Gremien-
vorbehalt haben und alles rechtlich
sauber umgesetzt werden muss. Das
Ganze geht nur auf einer partner-
schaftlichen Ebene. Am Ende des Tages
sind wir immer auf die Kooperations-
bereitschaft der Triger angewiesen.
Aber es gab auch andere Reaktionen,
bei denen kein Verstindnis da war.

Und dann? Dann sind Sie mit dem be-
stehenden Vertrag nicht mehr aus-
kommlich und koénnen nur noch
schauen, wie Sie sich in die nichste
Ausschreibung retten. Ich verstehe
diese Verweigerung der Realitit nicht,
die ja auch nur so lange andauert, bis
die nichste Ausschreibung

kommt. Spétestens nach
einem oder eineinhalb
Jahren muss sowieso
der addquate Preis ge-
zahlt werden. Noch
mal: Wir haben uns
sehr gefreut, tiber viel

Zuspruch bei den Trégern, die uns die
Preisanpassungen zugestanden haben
und volles Verstindnis hatten. Dies
war bei deutlich tiber 50 Prozent der
Triger der Fall, aber es gibt eben auch
die anderen.

Wohin bewegen sich die Abgabe-
preise fiir ein Schulessen? Wir miis-
sen immer auf das Leistungsportfolio
schauen. Esgibt nicht den vergleichba-
ren Preis. Wir haben eine sehr breite
Range, die von 3,90 bis iiber 7 Euro
reicht. Die Abgabepreise differieren
sehr stark aufgrund der unterschiedli-
chen Leistungsanforderungen rund
um Produkt und Dienstleistungskon-
zeption unserer Auftraggeber.

Fiir 3,90 Euro gibt es noch ein Schul-
essen? Ja, das ist aber wirklich die un-
terste Kante mit einem entsprechen-
den minimalistischen Angebot. Nach
oben gehen die Preise bis iiber 7 Euro.
Das sind dann Schulen, die sich etwas
Besonderes wiinschen und auch bereit
sind, das Besondere zu bezahlen. Wir
haben iiber die Frischkiiche gespro-
chen und tiber Partizipationsprojekte
wie in Leipzig. So was kostet am Ende
des Tages Geld. Aber ich glaube, das
Payback fiir die Einrichtungen und die
Entwicklung der Schiiler ist um ein
Vielfaches hoher. Es ist sehr gut ange-
legtes Geld. Wir fithren junge Men-
schen im Unterricht an die Produkte
heran und sie lernen, damit umzuge-
hen. Das macht uns unheimlich Spafi.
Die Kosten sind getriggert durch das
dafiir notwendige Fachpersonal, das
diese Prozesse begleiten muss. Inso-
fern haben wir ein sehr breites Portfo-
liovonderreinen ,,Zweckverpflegung“
—wenn es nichtanders geht—bis hin zu
vorbildlichen Modellen, die dem Bild
entsprechen, wie wir uns Schulverpfle-
gung heute und in Zukunft vorstellen
und wiinschen.

Letzte Frage: Melden Eltern bereits
ihre Kinder ab, weil lhnendas Essen
zuteuerwird? Wirverzeichnenregio-
nal unterschiedliche Kundenreaktio-
nen. Insgesamt ist Anfang dieses Jah-
res eine leichte Kaufzuriickhaltung
zu spiiren. Wir gehen mit Blick auf
die kommenden Monate aktuell
von sich langsam stabilisieren-
den Teilnehmerzahlen aus.
Die Entwicklung bleibt ab-
zuwarten. DAS INTERVIEW
FUHRTE CLAUDIA ZILZ
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