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SMART CARE - INTERVIEW

»WIr tragen die
Verantwortung,
Innovationen
voranzutreiben®

Im Bereich Care-Verpflegung hat sich Apetito Catering
an die Spitze der Contract-Caterer gesetzt. Warum das
Unternehmen hier zum Marktfihrer geworden ist und
welche Erwartungen der Markt an den Dienstleister
stellt, daruiber sprach gvpraxis mit Care-Bereichsleiter

i Hans-Joachim
Hans-Joachim Gruber.

Gruber verant-

wortet bei Apetito
Catering den
Bereich Care.

err Gruber, in der Care-

Verpflegung kann Apetito

Catering auf eine erfolg-

reiche Entwicklung in den
vergangenen Jahren zuriickbli-
cken. Wie bewerten Sie selbst die
Entwicklung? Die Entwicklung von
Apetito Catering im Care-Markt war
in den letzten Jahren duflerst positiv
und richtungsweisend. Unsere Kon-
zepte bieten Antworten auf die Her-
ausforderungen der Branche und er-
moglichen es uns, unsere Stirken ge-
zielt einzubringen. Im Fokus stehen
fiir uns eine verlissliche Versorgung,
attraktive Arbeitsplitze und zufriede-
ne Giste. Als Gesamtmarktfiihrer im
Care-Catering ist es unser Anspruch
und unsere Verantwortung, neue
Maf3stibe zu setzen und zukunftswei-
sende Losungen zu entwickeln, die
Menschen und Qualitit in den Mittel-
punkt stellen.

Wie wichtig sind bei der Umsetzung
die Easy-Konzepte, mit denen Sie in
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Ihren Care-Betrieben frische Kiiche
mit effizienter Zubereitung kombi-
nieren? Diese Konzepte sind ein zen-
traler Bestandteil unseres Erfolgs und
speziell auf die Anforderungen des
Marktes und die sich wandelnden
Rahmenbedingungen abgestimmt —
insbesondere auf die Herausforderun-
gen des demografischen Wandels und
die Transformation des Arbeitsmark-
tes. Dartiber hinaus haben wir durch
innovative Ansitze in der Prozess-
steuerung und Qualititssicherung so-
wie durch unser Engagement fiir
Nachhaltigkeit und Digitalisierung
eine Vorreiterrolle eingenommen.
Unsere Vision ist es, nicht nur auf die
Veridnderungen der Branche zu reagie-
ren, sondern diese aktiv mitzugestal-
ten. So konnen wir sicherstellen, dass
wir auch in Zukunft eine verlissliche
und qualitativ hochwertige Versor-
gung anbieten.[RL1]

Sie sehen sich heute als Marktfiih-
rer unter den Contract-Caterernim

Bereich Care. Wie sehen hier lhre
Kennzahlen im Einzelnen aus? Nach
vielen Jahren an der Spitze im Senio-
rencatering sind wir im aktuellen gv-
praxis-Ranking nun auch Gesamt-
Marktfithrer im Bereich Care. Fin
Wachstum von tiber 30 Prozent im
Bereich Senioreneinrichtungen und
iiber 18 Prozent im Bereich Kliniken —
das ergibt heute einen Umsatz im
Care-Catering von insgesamt 202
Millionen Euro. Diese Entwicklung
bestitigt nicht nur unsere fithrende
Position am Markt, sondern zeigt
auch, dass unsere Konzepte und
Dienstleistungen den Nerv der Zeit
treffen und den Bediirfnissen unserer
Kunden gerecht werden.

Woran liegt es, dass Unternehmen
wie Apetito im Care-Bereich weiter
wachsen kénnen? Unsere Marktfiih-
rerschaft basiert auf einer Kombinati-
on aus Erfahrung, Innovationskraft
und einem klaren Fokus auf Qualitit
und Effizienz. Entscheidend fiir den




Gastistam Ende des Tages die Qualitit
auf dem Teller. Die Frage, wo oder wie
ein Essen gekocht wurde, spielt heute
nicht mehr eine so grofle Rolle wie
noch vor zehn Jahren. Die sogenann-
ten entkoppelten Systeme haben in
dieser Zeit enorm an Akzeptanz hin-
zugewonnen. Nichtsdestotrotz bedie-
nen wir nach wie vor alle Produktions-
verfahren, die der Kunde wiinscht.

Spielt auch Ihr eigenes Cook &
Freeze-Konzept hier eine tragende
Rolle? Ja. Die Nachfrage nach Kon-
zepten auf Basis unserer eigenen Pro-
dukte ist stark gestiegen. Allerdings
reicht ein effizientes Produktionsver-
fahren allein nicht aus — geeignete
Konzepte zur Produktionssteuerung,
Qualititssicherung, die richtigen Ge-
schiftsmodelle und eine fundierte
Antwort auf das Thema Nachhaltig-
keit gehoren zum Gesamtpaket.

Diese Synergie erméglicht es uns,
mafigeschneiderte Versorgungslosun-
gen zu entwickeln. Das Ergebnis be-

weist, dass sich Qualitit am Markt
durchsetzt. Und die Erfolgsgeschichte
geht weiter: Wir freuen uns ganz aktu-
ell tiber zwei grofle Kliniken, deren
Versorgung wir zeitnah iibernehmen
werden.

Etwa 80 Prozent der Care-Kiichen
arbeiten in Eigenregie oder haben
eigene Service-Units in den Hau-
sern. Welche Vorteile spielen Sie
gegeniiber Eigenbetrieben aus,
wenn Sie sich um Auftriage bewer-
ben? Wir gehen davon aus, dass die
Akzeptanz gegeniiber professionellen
Caterern wie uns in Zukunft deutlich
steigen wird. Ein wesentlicher Treiber
dieser Entwicklung ist die zunehmen-
de Konsolidierung in der Branche: Be-
treiber fusionieren, kleinere Hiuser
werden immer seltener und grofie Or-
ganisationen konzentrieren sich stir-
ker auf ihr Kerngeschift. Die Verpfle-
gung wird dabei hiufig als eine Aufga-
be angesehen, die besser an erfahrene
Partner ausgelagert werden kann.

Hans-Joachim
Gruber

Von 1991 bis 2003 arbeitete Hans-
Joachim Gruber bereits als Regional-
leiter bei Apetito Catering. Der Bran-
chenexperte wechselte dann 2003 zu
Aramark Health & Care und warim
Bereich Business Development tatig.
Im Jahr 2015 kam er zuriick zu Apetito
Catering und ist heute Bereichsleiter
Care sowie Geschéftsfiihrer des
Infrastruktur-Dienstleisters APSS
Apetito Service & Support.
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Dennoch ist die Eigenversorgungs-
quote immer noch sehr hoch - und
kochen konnen die Eigenversorger
auch. Was macht den Unterschied?
Unsere Kunden profitieren von
marktreifen und praxiserprobten
Konzepten, die langfristig messbare
Vorteile bringen —sei es durch effizien-
tere Prozesse, hohere Qualitit oder
Kostensicherheit. Das Entwickeln und
Testen neuer Versorgungskonzepte er-
fordert umfangreiche Ressourcen und
Expertise, die in vielen Organisatio-
nen kinftig nicht mehr ausreichend
vorhanden sein werden. Dartiber hin-
aus sind unsere Konzepte nicht nur er-
probt, sondern auch flexibel skalierbar
und zukunftssicher. Wir arbeiten eng
mit unseren Kunden zusammen, um
ihre spezifischen Bediirfnisse zu erfiil-
len und gleichzeitig eine verlissliche,
wirtschaftliche und qualitativ hoch-
wertige Versorgung sicherzustellen.

Unter welchen Bedingungen ist es
fiir Sie schwierig, Auftrage zu ge-
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winnen? Herausforderungen entste-
hen immer dann, wenn der Fokus
eines Projekts ausschliellich auf dem
Preisliegt. Denn unser Anspruchistes,

Losungen fiir die Zukunft entwickelt.
Insbesondere bei Komplextrigern
sind die Konzepte sehr individuell auf
den Kunden zugeschnitten. Unsere be-

dass die Quali- wusste  Ent-
tit den Preis scheidung,

pestimmt - nHerausforderungen entstehen e stess
und nicht um- iiber den Preis

gekehrt. Unse-
re  Kunden
schitzen uns
fiir hohe Stan-
dards in der
Speisenqualitit und der Versorgungs-
sicherheit. Schwierig wird es zudem
bei Ausschreibungen mit sehr strikten
und detaillierten Vorgaben, die kaum
Spielraum fiir bewihrte Konzepte
oder Optimierungen lassen. Solche
Rahmenbedingungen erschweren es,
unsere Stirken wie die Prozessunter-
stiitzung und die Qualititssicherung
voll zur Geltung zu bringen.

Die Zusammenarbeit ist am effek-
tivsten, wenn Kunden genau das su-
chen, was wir am besten kénnen: Wir
sehen uns im Wesentlichen als ein
Partner, der gemeinsam mit Kunden
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immer dann, wenn der Fokus
eines Projekts ausschliefilich
auf dem Preis liegt.”

Im Segment Elder

Care ist Apetito
unangefochtener
Spitzenreiter im
gvpraxis-Ranking
der Contract
Caterer.

zu stellen, hat
uns als verliss-
lichen Partner
im Care-Markt
etabliert — und
das ist eine Position, die wir auch in
Zukunft halten und ausbauen moch-
ten.

Wie sehen derzeit im Markt die Be-
dingungen fiir Ausschreibungen
aus? Welche Rolle spielen hier Qua-
litdt und Versorgungssicherheit im
Gegensatz zum Preis? Ausschrei-
bungen und Preisvergleiche sind feste
Bestandteile eines qualifizierten Ver-
gabeprozesses und gehoren selbstver-
stindlich zur Entscheidungsfindung
dazu. Neben dem Preis miissen auch
Qualitit und Versorgungssicherheit
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als unverzichtbare Grundvorausset-
zungen betrachtet werden—besonders
im sensiblen Care-Markt.

Mit unseren EASY-Konzepten sind
wir in der Lage, sowohl einfachen als
auch komplexen Anforderungen ge-
recht zu werden. Unser Anspruch ist
es, Losungen anzubieten, die nicht nur
wirtschaftlich attraktiv sind, sondern
gleichzeitig hochste Standards in Qua-
litdt und Sicherheit gewihrleisten. Da-
bei orientieren wir uns stets an den in-
dividuellen Anforderungen unserer
Kunden, ohne Kompromisse bei der
Versorgung oder der Zufriedenheit
der Giste einzugehen.

Welchen Anspruch haben Sie selbst
als Unternehmen an die Qualitét der
VersorgungundvorallemandasEs-
sen - schlieflich sind Sie auch Food-
Anbieter im TK-Menii-Bereich? Un-
ser Anspruch ist es, Menschen in jeder
Lebenslage eine hochwertige und ver-
lissliche Verpflegung zu bieten — nach
unserem Leitgedanken: ,,Besser als zu
Hause.“ Gerade fiir Personen, die sich
nicht mehr selbst versorgen kénnen,
ist es besonders wichtig, dass das Essen
nicht nur eine tigliche Notwendigkeit
ist, sondern auch Genuss und Lebens-
qualitit bietet.

Unsere hauseigenen Tiefkiihlpro-
dukte sind dafiir ideal geeignet. Denn
sie stehen fiir gleichbleibend hohe
Qualitit, Geschmack und Sicherheit.
Sie ermoglichen eine flexible und be-
darfsgerechte Versorgung — auch bei
besonderen Anforderungen wie Did-
ten oder bei Kau- und Schluckbe-
schwerden.

Wie sehen Sie derzeit die Mdglich-
keiten fiir die Personalbeschaf-
fung? Die Personalbeschaffung stellt
aktuell eine der grofiten Herausforde-
rungen fiir unsere Branche dar; dasbe-
trifft sowohl unser Unternehmen als
auch unsere Wettbewerber. Wir setzen
auf moderne Ansitze im Bereich Per-
sonalgewinnung und -bindung, dar-
unter innovative Recruiting-Kanile,
gezielte Schulungs- und Weiterbil-
dungsprogramme sowie Mafinahmen
zur langfristigen Mitarbeiterbindung.
Dartiber hinaus legen wir groflen
Wert darauf, uns als attraktiven Ar-
beitgeber zu positionieren. Wir bieten
unseren Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern sichere Arbeitsplitze, umfang-
reiche  Entwicklungsméglichkeiten
und ein angenehmes Arbeitsumfeld.
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Fiir Sie sind auch der Speisentrans-
port und die Logistik ein wichtiges
Thema. Wie bewiltigen Sie die
Logistik zu den und in den zahlrei-
chen Objekten? Wir konzentrieren
uns primdr auf die interne Organisati-
on innerhalb unserer Kundenprojek-
te. Das bedeutet etwa, dass eine Klinik
oder Einrichtung einen zweiten Stand-
ort mit tablettierten Speisen oder an-
deren Versorgungssystemen beliefert.

Die externe Logistik, also die Belie-
ferung unserer Betriebe mit Produk-
ten und Rohwaren durch unsere Pro-
zesspartner, ist ein weiterer wichtiger
Bereich. Hier arbeiten wir eng mit
unseren Partnern zusammen, um

Uber Apetito
Catering

Der Apetito-Catering-Konzern ist seit
Gber 30 Jahren ein mittelstandisches
Sitz in
Rheine und gehort zur Apetito-Grup-
pe. Deutschlandweit bringen mehrals
7.000 Mitarbeiter ihr Know-how, ihre
IdeenundihrEngagementinden Cate-
ring-Konzern ein. Aufgeteilt ist der
Konzern in drei Tochterunternehmen,
die Verpflegungskonzepte fiir die Be-
reiche Care, Business & Industries so-
wie Education anbieten. Darlber hin-
aus berat das Unternehmen auch die
Trdger sozialer Einrichtungen - bei-
spielsweise im Rahmen sogenannter
Servicegesellschaften.

Familienunternehmen mit

Apetito bietet
angepasste Kost
fir Menschen
mit Kau-

und Schluck-
beschwerden.

kontinuierlich an der Optimierung
und Effizienzsteigerung der Logistik-
prozesse zu arbeiten. Besonders die
Belieferung kleinerer Einheiten stellt
eine Herausforderung dar. Gemein-
sam mit unseren Logistikdienstleis-
tern entwickeln wir innovative Losun-
gen, in Zukunft eine
reibungslose und wirtschaftliche Ver-
sorgung sicherzustellen.

um auch

Welche Rolle spielen hier Digita-
lisierung, Automatisierung und
Nachhaltigkeit? Damit beschiftigen
wir uns intensiv. Diese Bereiche bieten
enormes Potenzial, um Prozesse effi-
zienter und ressourcenschonender zu
gestalten. Gleichzeitig sehen wir es als
unsere Verantwortung, Losungen zu
entwickeln, die umweltfreundlich und
zukunftssicher sind. Dabei ist es uns
besonders wichtig, unsere Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter aktiv in diesen
Wandel einzubinden. Wir legen gro-
en Wert darauf, sie mitzunehmen, zu
schulen und zu unterstiitzen, um si-
cherzustellen, dass diese Dynamik we-
der iiberfordert noch isoliert, sondern
gemeinsam getragen wird.

Beriicksichtigen Sie dabei auch die
anstehenden Generationenwechsel
- Stichwort Demografie - sowohl
bei Ihren Kunden als auch in lhrem
Unternehmen?Sowohlinnerhalbun-
serer Organisation als auch bei unse-
ren Kunden wird es entscheidend sein,
diesen Ubergang friihzeitig und gut
vorzubereiten, um Kontinuitit und
Stabilitit zu gewihrleisten. Was die all-
gemeine Entwicklung des Care-Ver-
pflegungsmarktes betrifft, gehen wir

von einer steigenden Nachfrage aus.

Der demografische Wandel, die
steigende Zahl Pflegebediirftiger und
die Konsolidierung der Betreiber-
strukturen sind klare Indikatoren da-
fiir, dass der Bedarf an professionellen
Verpflegungslosungen weiter wachsen
wird. Dies zeigt sich bereits jetzt in der
stark gestiegenen Nachfrage nach un-
seren Dienstleistungen.

Unser Anspruch ist es, fiir diese
Herausforderungen nicht nur gertistet
zu sein, sondern sie aktiv in Chancen
umzuwandeln — fiir unsere Kunden,
fitr unsere Beschiftigten und letztlich
fiir die Menschen, die auf unsere Ver-
pflegung angewiesen sind.

Wenn Sie vorausblicken: Welche
Ziele verfolgen Sie in den kommen-
den Jahren und wie wird sich aus lh-
rer Sicht der Care-Verpflegungs-
markt entwickeln? Unser oberstes
Ziel ist es, unsere Position als Markt-
fithrer im Care-Catering zu halten und
weiter auszubauen. Dabei betrachten
wir die Marktfiihrerschaft nicht nurals
wirtschaftlichen Erfolg, sondern auch
als Verantwortung, Innovationen vor-
anzutreiben, zukunftsweisende Lo-
sungen zu entwickeln und die Branche
nachhaltig zu prigen.

Wir befinden uns im Strategiepro-
zess fiir die Entwicklung unserer Ziele
und Mafinahmen fiir die Jahre 2026 bis
2030. Ein zentraler Bestandteil dieser
Strategie wird die Weiterentwicklung
unserer bewihrten EASY-Konzepte
sein, die den sich wandelnden Anfor-
derungen des Marktes gerecht werden
und gleichzeitig neue Impulse setzen.

DAS INTERVIEW FUHRTE RALF LANG
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