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Ab diesem Oktober erweitert der GroBhandler und Kaltetechnik-Spezialist KBS aus Mainz sein Angebot
um die Bereiche Thermik, Luftung, Spultechnik und Elektrokleingerate. Zu diesem Zweck wird das

Produktportfolio der KBS-Schwesterfirma Horecatec ins eigene Portfolio integriert. Geschaftsfihrer

Hanns Rusch erlautert die Hintergriinde im Trendkompass-Interview.

Herr Riisch, welche Entwicklungen im
Markt haben dazu gefiihrt, dass ein Spe-
zialist fiir professionelle Kiihlung sein
Portfolio um gleich mehrere Sparten er-
weitert?

Das Know-how von Horecatec wird auf KBS
libertragen, KBS erarbeitet sich das Wis-
sen also nicht neu. Ein Teil der Kunden von
KBS hat bereits bei Horecatec bestellt. Die-
se Kunden kénnen wir zukunftig aus einer
Hand bedienen. Sicher spielt auch die Er-
wartungshaltung aus dem privaten Bereich
eine Rolle, man denke nur daran, was der
Kunde etwa von Amazon gewohnt ist. Das
will er auch im geschaftlichen Bereich ge-
wahrleistet wissen und umfassend bedient
werden. Gleichzeitig gewinnen wir intern an
Effizienz, das heilt wir werden schneller in
der Reaktionsfahigkeit. Dies wird den Kun-
den nutzen.

Ist das Format ,Vollsortimenter” im Markt
nicht bereits gut vertreten?

Horecatec war bisher auch bereits Vollsor-
timenter. Fur gute Vollsortimenter ist am
Markt immer eine Nische vorhanden, wir
sprechen deutschlandweit von immerhin
90.000 Restaurants mit bis zu 100 Platzen.
Unsere Zielgruppe ist die ,kleine GroRku-
che". KBS braucht den Wettbewerb nicht zu
scheuen.

Horecatec wurde erst 2013 gegriindet und
wirbt mit dem USP ,individuelle Beratung
statt anonymer Online-Shop”. Wird der
Name Horecatec nun vom Markt genom-
men und das Produktportfolio komplett
unter KBS laufen?

Das Produktportfolio wird kiinftig unter KBS
Gastrotechnik angeboten. Das Beratungs-
angebot bleibt bestehen. Es kann nun aber
auch allen Kunden von KBS angeboten wer-
den. Denn auch bei KBS ist die Beratung,
etwa bei Theken, schon individuell. Bei Prei-
sen von mehreren Zehntausend Euro fur
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www.kbs-gastrotechnik.de

eine Theke kann das auch gar nicht anders
sein. Wir betreiben allerdings die individuel-
le Beratung in Zukunft noch konsequenter.
Horecatec bringt nochmal spezielle Kennt-
nisse um die Kiichenplanung mit ein.

Wird sich das neue Unternehmenskon-
strukt verstarkt an den Endanwender rich-
ten, bleibt dem Fachhandel also kiinftig
eher die Rolle des Servicepartners?

Ich setze auf das etablierte Fachhandels-
konzept; der Fachhandel bleibt unser Ver-
triebspartner. Auf das addierte Wissen der
Fachhandler kann ich gar nicht verzichten.
Gleichzeitig wird in der Tat die Rolle des Ser-
vicepartners gestarkt.

Mit welchen MaBnahmen wird das neu for-
mierte Unternehmen die Zusammenarbeit
mit dem Fachhandel festigen?

Die Rolle des Fachhandels vor Ort darf nicht
unterschatzt werden, denn der Fachhandler
kennt die Endanwender und damit die Ge-
gebenheiten vor Ort besser, als wir es flr
ganz Deutschland zentral tun konnten. Der
Fachhandel wird in Zukunft auch mit speziel-
len Schulungen rund um das Produktportfo-
lio geschult. Hier arbeiten wir gerade an den
richtigen Formaten.

Wird der Fokus im Sortiment kiinftig noch
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starker auf die moderne GroBktiche gelegt, in der Pa-
rameter wie Fachkraftemangel, steigende Mieten oder
die Notwendigkeit von Multifunktionsgeraten immer
starker eine Rolle spielen?

Multifunktionsgerate wie etwa der neue His kommen
immer dann zum Zuge, wenn es sich aus dem Arbeits-
ablauf anbietet. Der Mangel an Fachkraften fuhrt dazu,
dass vermehrt fachfremde Personen in den Kichen

eingesetzt werden. Darauf muss man organisatorisch
reagieren. Gerate, die den Prozessablauf effizienter ma-
chen, durfen jedoch nicht teuer sein. GroBkichen mus-
sen ferner steigenden Kosten begegnen, einen hohen
Anteil daran hat der Energieverbrauch. Die Nachfrage
nach energieeffizienten Geraten wird also steigen. Hier-
flr haben wir das passende Angebot.
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