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Systemgastronomie. Erfolgsrezepte. Wer auf Qualität setzt, Gesundes offeriert und nachhaltig denkt, der
habe Erfolg,meint Gastro-Konzepter Jürg Landert. Gute Zusatzumsätze erzieltmanmit Event-Catering.

Der Zürcher Gastrokonzepter Jürg Landert
setzt sichmit der Schweizer Gastroketten-

Szene auseinander. OhneQualität
läuft nichts, sagt er.

Jürg Landert, in welchem
Ketten-Restaurant trifft man
Sie an?
Ich kehre sehr gerne ins Vapia-
no und ins Yoojis ein. Das Yojis,
ein Sushi-Restaurant, ist mit
seinen drei Betrieben in der
Schweiz vorläufig noch eine
kleine Kette. Das Vapiano, das
sich international schnell multi-
pliziert, war schon mit seinem
ersten Betrieb in Hamburg ex-
trem erfolgreich.

Das Vapiano-Konzept setzt in
allen Bereichen auf Qualität
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und ist in Deutschland sehr
erfolgreich. Wird es Ihrer
Ansicht nach auch den Markt
Schweiz erobern?
Ganz sicher. Auch aus Gründen
der Authentizität – der Betrieb
ist sehr authentisch eingerich-
tet. Und der Gast kann zuschau-
en, wie seine Pasta und Pizza
frisch zubereitet werden.

Werden Fastfood und Qualität
je länger je mehr ein unzer-
trennliches Paar?
Das ist ein absolutes Muss. Alle
Unternehmen, die sich qualita-

tiv nicht verbessern, werden
vom Markt gefegt. Es wird sich
genau zeigen, wer auf Qualität
setzt und wer nicht.

Welches ist aus Ihrer Sicht zur-
zeit die erfolgreichste Gastro-
kette in der
Schweiz?
Früher war es
mal Mövenpick.
Sie hat leider
jetzt einen ande-
ren Weg einge-
schlagen.Geht
es um Profitabi-
lität und Anzahl
Outlets, wird
McDonald’s die erfolgreichste
Kette sein. Sie hat sich sehr er-
folgreich positioniert, vor allem
mit Salaten, Wraps und dem
McCafé. Zum Erfolg trägt auch
das generationenübergreifende
Marketing mit den Kinderge-
burtstagen bei. Sie bringen eine

lebens-
lange Kunden-

bindung. 60 Prozent
unserer Erinnerung basieren
auf Gerüchen und Geschmä-
ckern. Die Kinder werden also
schon sehr früh an den Ge-
schmack und Geruch von Ham-
burger und Pommes frites ge-
wöhnt.

Weshalb hat Mövenpick mit
ihren Restaurants so wenig
Erfolg?
Das hat mit dem Konzept oder
der Kette nichts zu tun, sondern
mit dem Management, das im

Schnitt alle 12
bis 18 Monate
wechselte,
nachdem Ueli
Prager sein Un-
ternehmen
verkauft hat-
te. Sicher hät-
te man das
Konzept im
Laufe der Jahre

etwas adaptieren müssen, doch
das ist leider vernachlässigt
worden. Diese Ent-
wicklung
macht mich
etwas
traurig,
denn

ich habe bei Möven-
pick meine Kochlehre absol-

viert und war dem Unterneh-
men sehr verbunden.

Auch internationale Ketten
wie Subway können in der
Schweiz nicht so recht Fuss
fassen. Wo liegen Ihrer Ansicht
nach die Gründe?
Subway setzt für den Schweizer
Markt zu wenig auf Qualität.
Wer die drei Qualitätsbereiche
Essen und Trinken, Raum und
Aufenthalt sowie Dienstleis-
tung nicht pflegt, hat es in der
Schweiz sehr schwer. Subway
hat sicher gute F&B- Produkte,

doch die Aufent-
haltsqualität

stimmt
nicht.
Und die
Dienst-
leistung
– mit
den
vielen
doch

eher
«günsti-
gen»

Mitarbeitenden – ebenfalls
nicht. Der Betrieb hat für die
Schweizer einfach zu wenig
Charme. Subway ist ein
Billiganbieter, dem ich in der
Schweiz auch beim zweiten
Anlauf keine grossen Chancen
einräume.

Können auch teure Standorte
Hindernisse sein?
Es gibt vor allem einen wesent-
lichen Grund dafür, dass ein

Standort teuer ist: die hohe
Frequenz. Man kann diese

teueren Standorte kapi-
talisieren. Das zeigt

McDonald’s, der stets
an den besten
Standorten präsent
ist und die teuers-
ten Mieten be-
zahlt. Genau aus
letzterem Grund
kommt das
Unternehmen

stets zu Lokalen an
bester Lage.

Was braucht es ausser
Qualität noch, damit ein

System-Gastronom gute Zah-
len schreibt?
Es braucht ganz sicher eine
Konzeptidee, die dem Zeitgeist
entspricht. Im Moment überle-
gen sich viele Menschen, wie
viel Fett und Kohlenhydrate sie
in sich hineinstopfen wollen.
Gesund, frisch, leicht, regional
und bio: das ist also sicher eine
Basis für ein gutes Konzept. Es
braucht auch ein innovatives
Management, welches die Prio-
ritäten richtig setzt, strategisch
und operativ stark ist. Ebenfalls
sehr wichtig ist, dass die Mitar-
beitenden in den Outlets moti-
viert und gut geschult sind und
den Betrieb wie ihren eigenen
führen, den Gast spüren und
dessen Bedürfnisse ernst neh-
men.

Für welche Systemgastrono-
mie-Konzepte gibt es in der
Schweiz noch Potenzial?
In der Schweiz noch nicht Fuss
gefasst «Tossed-Salad»-Kon-
zepte, die in Amerika und vielen
anderen Ländern sehr erfolg-
reich sind. Der Gast bekommt
einen frischen, bunt gemischten
Salat mit den Zutaten seiner
Wünsche serviert. Potenzial
sehe ich zudem bei Gourmet-
Burgern mit Biofleisch aus
artgerechter Haltung und
frischen, regionalen Zutaten.

Eben «gute» Burger, wie sie
Mütter ihren Kindern ger-

ne kaufen würden.

«Es braucht ganz
sicher eine

Konzeptidee, die
dem Zeitgeist
entspricht.»

Jürg Landert
Gastrokonzepter

Pasta frisch und leicht,
wie sie auch Vapiano serviert.

Der Gastrokonzepter
Jürg Landert.

ANZEIGE

Synergien Ja, Quersubven-
tionierung Jein:Wie grosse

Schweizer Gastro-Unter-
nehmen das Event-Cate-
ring-Geschäftmit ihren

Restaurants kombinieren.

Küchen und Personal sind vorhan-
den, die Events im ganzen Lande
gerade im Sommer zahlreich – da
liegt es für Gastro-Gruppen nahe,
sich mit der eigenen Infrastruktur
ein Stück des Catering-Kuchens zu
sichern. Beim Geschäftsmodell
unterscheiden sich die grossen
Player stark. Insbesondere dasThe-
ma, ob und wie sich Restauration
und das Event-Catering quersub-
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Catering als lukratives zweites Standbein
ventionieren, wird verschieden an-
gepackt.

ZFV subventioniert den
Geschäftszweig quer

Bei den ZFV-Unternehmungen –
vomGesamtumsatzvon169Millio-
nen Franken stammten 2009 deren
7 aus dem Catering – wird Quersub-
ventionierung betrieben, sagt CEO
Regula Pfister. «In den Mensen der
Uni Zürich bieten wir Studenten-
Menüs ab Fr. 5.40 an. Dass wir dies
so tiefpreisig tun können, verdan-
kenwirdenCatering-Aufträgen,die
in diesen Küchen ausgeführt wer-
den.» Eine separate Catering-Ein-
heitführemannochnicht,sagtPfis-
ter, man ziehe je nach Anlass eines
derZFV-Restaurantsodereinender
Mensa-BetriebefürsolcheAufträge
herbeioderbetreibe–wiebeimZür-

cher Open-Air «Live at Sunset» eine
Küche vor Ort.

Candrian erhöht durch Catering
den Deckungsbeitrag

Bei Candrian Catering (Gesamt-
umsatz 105 Millionen Franken ) ka-
men im 2009 3,5 Millionen aus dem
Catering; 2010 werden 4 Millionen
angepeilt. Man nütze fürs Event-
Catering wie auch für Restauration
die Produktionsstätten tief im Zür-
cher Hauptbahnhof, sagt CEO Mar-
tin Candrian, «dies führt zu einer
optimalen Auslastung bestehender
Infrastruktur». Zwar werde das Ca-
tering-Geschäft nicht als eigene
Business-Unit geführt, doch von ei-
ner Quersubventionierung könne
nicht gesprochen werden: Dieser
Geschäftszweig,derunteranderem
für Unternehmen wie Ringier oder

den Zirkus Conelli produziert, «er-
höht den Deckungsbeitrag».

SV Group trennt die beiden
Geschäfte scharf

Viel stärker separiert werden die
Geschäfte bei der SV Group. Bei ei-
nem Gruppen-Gesamtumsatz von
616 Millionen Franken wurden
2009 mit dem Brand «Dine & Shine»
rund 32 Mio. Franken im Schweizer
Event-Catering erwirtschaftet. «Es
gibt eine Trennschärfe zwischen
den Bereichen», sagt Unterneh-
menssprecher Mirko Meier-Ren-
trop. Dine & Shine – Grosskunden
sind etwa die Zürcher Hochschule
fürWirtschaftHWZoderdieThuner
Seespiele – rechnet separat ab, hat
eigenes Personal und eigene Pro-
duktionsstätten. Zwar führe man
in der Gemeinschaftsverpflegung

auch kleinere Firmenanlässe
durch, doch ab einer gewissen
Grösse brauche es Spezialisten.
Dies deshalb, weil grosse Einzel-
anlässe heute flexibler gehandhabt
und auch professioneller bedient
werdenmüssen:«ImBereichEvent-
Catering werden uns – insbesonde-
re im Markt Deutschland – zuneh-
mend Themen des Event-Manage-
ments, wie Raumgestaltung oder
Licht-Technik übertragen. Und da
müssen dann die Event-Profis ran.»

Die Geschäftsmodelle der Cate-
ring-Firmen sind unterschiedlich.

Gesund
und leicht

Fotolia

Fotolia

zvg


