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INTERVIEW

Die Bandagen
werden harter

Andreas Oellerich ist seit neun Jahren an der Spitze von Apetito
Catering. Im Interview spricht der Top-Manager Uber
Wachstumsziele, Starken und Schwachen - und warum der
Konkurrenzkampf in der Cateringbranche deutlich anzieht.

ie bewerten Sie das
vergangene Ge-
schéftsjahr? Wir haben
ein sehr, sehr gutes Jahr
gehabt, dies betrifft sowohl den Um-
satz als auch das Ergebnis. Und es be-
trifft alle drei Geschiftsbereiche, in de-
nen wir titig sind —also Business, Care
und Education. Organisch haben wir
um fast 50 Millionen Euro zugelegt.
Wir liegen jetzt bei einem Umsatz von
knapp 375Mio. Euro inklusive der Ser-
vicegesellschaften. Die Umsitze in der
Betriebsgastronomie sind an Monta-
gen und Freitagen nicht mehr die glei-
chen wie vor der Corona-Pandemie,
aber insgesamt haben wir uns sehr gut
eingeschwungen. Uns kommt zugute,
dass wir sehr breit aufgestellt sind. In
der Corona-Krise etwa hat uns extrem
der Senioren- und Krankenhaus-
Markt geholfen. Zuletzt sind alle
drei Mirkte wieder sehr gut ge-
wachsen.

Wie erleben Sie derzeit den Klinik-
Markt? Leider haben wir eine Bundes-
regierung, die viele Menschen und
Branchen im Regen stehen lisst. Es
gibt keine Klarheit und keine Pflege-
reform und keine final beschlossene
Krankenhausreform. Vor diesem Hin-
tergrund ist es fiir Unternehmen und
Triger schwierig, sich nach vorne auf-
zustellen und in die Zukunft zu inves-
tieren. Eins ist jedoch abzusehen: In
der Krankenhaus-Landschaft wird es
Zusammenlegungen und Fusionen
geben. Maf3geblichen Anteil daran hat
die Bundesregierung als Kostentriger.

Hatten Sie eine solche Entwicklung
fiir moglich gehalten? Die Situation
im Seniorenmarkt hitte ich vor zehn
Jahren definitiv fiir unmdéglich gehal-
ten. Wer hat hier schon an Insolvenzen
gedacht — und dies in einer Gréflen-
ordnung von bundesweit 600 bis 700
Hiusern mit jeweils 100 Betten. Nie-
mand! Diese Einrichtungen sind nicht
alle verschwunden, aber sie haben rie-
sige Probleme. Einige Seniorenheime
werden schliefen, andere wechseln
den Betreiber.

Was hat diese prekare Situation aus
Ihrer Sicht ausgeldst? Der Kosten-
trager sorgt eben nicht dafiir, dass die
Krankenhduser und Seniorenheime
auskommlich finanziert sind. Die
Hiuser haben exorbitante Lohnsteige-
rungen nicht nur beim Mindestlohn.
In der Pflege liegt dieser fiir eine Fach-
kraft derzeit bei rund 18,50 Euro. Zu-
dem haben Einrichtungen exorbitante
Steigerungen im Energiebereich und
bei den Lebensmittelkosten. Diese
Dinge sind teilweise vom Staat verur-
sacht. Wenn der Kostentriger den
Hiusern aber nur 3 bis 4 Prozent Kos-
tensteigerungen einrdumt, sind die
iibrigen nicht mehr aufzufangen. Das
sind am Ende alles Unsicherheiten.
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Sie sagten kiirzlich, die Wetthe-
werbsintensitdat in der Catering-
branche nehme zu. Woran machen
Siedasfest?Ich habe den Vorteil, dass
ichalledrei Segmente verantworte und
diese miteinander vergleichen kann.
Im Education-Markt ist es selbstver-
standlich, dass die Tréger alledreiJahre
neu ausschreiben. Ich nehme wahr,
dass diese Tendenz in die Betriebsgas-
tronomie riiberschwappt. Das heifit:
Die Ausschreibungszyklen werden
kiirzer, nihern sich der 3-Jahres-Mar-
ke an. Und wenn es mancherorts noch
nicht so ein sollte, bin ich fest davon
iiberzeugt, dass es noch so kommt. Die
Zyklen werden kiirzer.

Was sind die Griinde fiir die kiirze-
ren Ausschreibungszyklen? Wir
decken das ganze Spektrum an Be-
triebsgastronomie ab. Gerade durften
wir 65 Jahre Partnerschaft mit der
Westfalen AG in Miinster feiern.
Gleichzeitig sehe ich aber in den tradi-
tionell sehr starken Industriezweigen
in Deutschland, also Autoindustrie
und deren Zulieferer sowie Maschi-
nenbau, dass die derzeit massive Pro-
bleme haben. Und schon immer haben
wir es dort mit sehr starken Einkaufs-
abteilungen und -leitern zu tun gehabt.
Wir miissen abwarten, wie sich die
deutsche Volkswirtschaft weiterent-
wickelt. Personlich glaube ich, dass der
Druck eher noch zunehmen wird in
den genannten Branchen. Und dann
wird natiirlich immer erst auf Kosten
von externen Dienstleistern geguckt.

Was bedeutet das fiir Sie als Cate-
ringunternehmen? Wir miissen heu-
teviel schneller Geld verdienen. Alsich
vor neun Jahren hier angefangen habe,
hiefl es: ,,In den ersten drei, vier Mona-
ten tasten wir uns langsam an den
Kunden ran, bringen eventuell Investi-
tionen mit.“ Es kam nicht so drauf an,
bei einem Neukunden sofort gute
Zahlen zu schreiben bei einem Vertrag
iiber acht Jahre. Heute muss das
schneller gehen, weil die Laufzeiten
kiirzer geworden sind.

Und es gibt sicherlich noch weitere
Griinde, warum der Wettbewerb
sichintensiviert. Ja, gleichzeitigdrin-
gen aufgrund der niedrigen Eintritts-
barrieren immer wieder neue kleinere
Caterer auf den Markt. Vor denen habe
ich viel mehr Respekt als vor den gro-
Ren FEtablierten, weil sie innovativ,

schnell und flexibel sind. Die Konkur-
renz wichst, die Wettbewerbsinten-
sitit nimmt zu — ohne dass der Markt
wichst. Wir haben einen Verdrin-
gungswettbewerb.

Wie beurteilen Sie vor diesem Hin-
tergrund die jiingsten Ubernah-
men? Ich habe im Herbst 2020 beim
gvpraxis Round Table auf der Strom-
burg gesagt, dass immer mehr Caterer
kiinftig von anderen gekauft werden.
Dieser Prozess ist jetzt im vollen Gan-
ge. Dies hat mit einer zunehmenden
Wettbewerbsintensitit zu tun. Es wird
eine Verdichtung geben. Und dies be-
trifftalle Segmente: Dennwenn das Se-
niorenheim — gleich, ob in einer kom-
munalen, konfessionellen oder freien
Tragerschaft — keine ausreichende Fi-
nanzierung durch den Kostentriger er-
hilt, verstarkt sich natiirlich auch dort
die Wettbewerbsintensitit, weil die Ein-
richtungen den Druck an den Markt
weitergeben. Das war frither im Senio-
renmarkt nicht so stark ausgepragt.

Beobachten Sie einen verstérkten
Wettbewerbsdruck auch im Kita-
und Schulmarkt? Ich nehme im Au-
genblickim Education-Segment wahr,
dass wieder vermehrt Metzger und der
Gastronom um die Ecke Schulen und
Kitas mitversorgen. Diese Tendenz
war vor der Corona-Pandemie deut-
lich abnehmend. Jetzt verstirkt sich
dieser Trend. Warum? Weil die Gastro-
nomie seit der Corona-Krise Schwie-
rigkeiten hat und nach Auslastungs-
moglichkeiten und einer breiteren
Umsatzbasis sucht — und es natiirlich
auch klamme Kommunen gibt, die
nach einer kostengiinstigen, einfachen
Losung suchen.

Deshalb Ihre Aussage: ,,Die Banda-
gen werden im Catering-Markt har-
ter.” Richtig. Wegen der genannten
verschiedenen Entwicklungen stelle
ich fest, dass die Wettbewerbsintensi-
tit zunimmt — und weiter zunehmen
wird. Ich wiirde heute wie damals auf
der Stromburg wieder sagen: In fiinf
Jahren werden die Top-20-Caterer an-
dere sein als heute, weil fiinf bis sechs
der 20 gekauft wurden.

Wie bewerten Sie jenseits des zu-
nehmenden Wettbewerbs den Edu-
cation-Markt? Den Education-Markt
sehen wir sehr positiv in den niichsten
Jahren. Durch die alte Bundesregie-

»Einrichtungen
geben den Druck an  den Ausschrei-

rung ist noch einmal Geld in den
Markt geflossen zur Stirkung von
Ganztagsangeboten, da haben Kom-
munen investiert. Nattirlich gibt esim-
mer wieder das Thema: Was darf ein
Mittagessen fiir Kinder kosten? Sie ha-
ben als Schulcaterer nicht wie in der
Betriebsgastronomie die Moglichkeit,
zusitzlich Erlose tiber andere Abver-
kaufe zu gene-
rieren. Es geht
eben nur tiber

bungswert. Zu-

° dd
den Markt weiter. sitzlichtrifft die

Mehrwertsteu-
er-Riickfithrung auf 19 Prozent den
Education-Markt hart. Aber trotzdem
sehen wir den Geschiiftsbereich posi-
tiv. Wir sind hier bei einem Umsatz von
knapp 100 Millionen Euro angekom-
men. Der Markt birgt auch in den
nichsten Jahren noch sehr viel
Wachstumspotenzial, weil die Bun-
desregierung und die Lander in eine
Ganztagsbetreuung gehen wollen. Das
hat einen Effekt. Mich hat immer ge-
wundert, dass sich die groflen Wettbe-
werber wie Sodexo in den vergangenen
Jahren aus dem Markt zuriickgezogen
haben. Wir stehen aufjeden Fall zu die-
sem Markt und finden den richtig gut.

Wie erleben Sie derzeit den Busi-
ness-Markt? Es ist sicherlich inner-
halb unserer drei Geschiftsbereiche
der Markt, der am stirksten fremdver-
geben ist. Heif3t fiir uns: Wir miissen
unsere Prozesse und Konzepte so opti-
mieren, dass wir gegen den Wettbe-
werb Ausschreibungen gewinnen. Wir
haben im vergangenen Jahr viele Aus-
schreibungen gewonnen, aber auch
verloren. Manchmal waren wir Zwei-
ter, aber leider ist die Silbermedaille
nichts wert. Wir sind sehr stark in mitt-
leren und kleineren Betriebsrestaurants
unterwegs, haben dort mit dem ,,Ge-
nussraum® ein schlankes modernes
Konzept am Start. Wir tun uns schwe-
rer bei den Betrieben mit 1.000 und
mehr Essen am Tag. Grundsitzlich se-
he ich in den nichsten Jahren noch
Wachstumspotenzial — allen voran bei
den Firmen mit 100 bis 300 Essen.

Welche Erwartungen wurden 2023
nicht erfiillt? Ich hitte gerne jeweils
einen Betrieb gewonnen mit tiber
einer Millionen Euro Volumen in
Norddeutschland und einen in Siid-
deutschland. Gleiches hitte ich mir fiir
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die Care- und Education-Sparte ge-
wiinscht. Wenn dann noch 40 kleinere
Neukunden hinzukommen, ist das su-
per. Im niedrigen Umsatzbereich ist
uns das sehr gut gelungen, bei den
Groflen haben wir vergangenes Jahr
zwei, drei Mal nur die Silbermedaille
geholt.

Was fehlt Apetito Catering, um die
grofien Kunden zu iiberzeugen? Wir
haben just eine Ausschreibung mit 2,7
Millionen Euro Umsatzvolumen und
sieben Jahren Vertragslaufzeit gewon-
nen. Zudem konnten wir Anfang des
Jahres einen Kunden mit 60 Senioren-
heimen fiir uns gewinnen. Es fehlt uns
also nichts. Die Ausschreibungen wer-
den immer professioneller — und am
Ende sind sie mit ein paar Prozent-
piinktchen nur Zweiter und gehen leer
aus. Gleichzeitig gibtesin Deutschland
grof8e und sehr gut aufgestellte Eigen-
regiebetriebe, an die wir nie rankom-
men werden.

Wo wollen Sie personlich mit Ape-
tito Catering noch besser werden?
Das dominierende Thema nach vorne
lautet fiir uns Personal. Ich drgere mich
manchmal, wenn wir esnicht schaffen,
zur richtigen Zeit die richtige Anzahl
an Menschen mit der richtigen Quali-
fikation zu finden und zu binden. Das
wird in den néchsten Jahren die zen-
trale Herausforderung fiir uns alle in
der Branche sein. Davon bin ich fest
iiberzeugt. Grundsitzlich erzielen wir
im Cateringmarkt nicht die gleichen
Margen wie beispielsweise Indus-
trieunternehmen. Wir haben begrenz-
te Mittel — und mit diesen begrenzten
Mitteln gehen wir als Apetito Catering
im Augenblick sehr gut um.

Welche Umsatzziele haben Sie sich
fiir die ndchsten 5 Jahre gesteckt?
Wir sind extrem stark in das Jahr ge-
startet und werden mit Sicherheit bis
Ende Dezember die 400-Millionen-
Euro-Marke knacken. Ich denke, in
finf Jahren konnten wir eine halbe
Milliarde Umsatz machen.

Denken Sie auch an Ubernahmen?
Selektiv sind wir an anorganischem
Wachstum interessiert—allerdings nur
in den drei Segmenten Business, Care
und Education. Wenn ein Unterneh-
men zu unserem Familienunterneh-
men und unserer Philosophie passt,
dann wiirden wir das machen.
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WasistdiegroBte Stiarke von Apetito
Catering? Wir haben esin den vergan-
genen Jahren sehr gut verstanden, un-
sere Prozesse in allen drei Segmenten
aufden Priifstand zu stellen, neuzu de-
finieren und zu dokumentieren. Im-
mer unter der Mafgabe: Was will der
Kunde? Was will der Gast? Und was
wollen unsere Beschiftigten? Ziel war
und ist es, auf Grundlage dieser Be-
diirfnisse fiir jeden Geschiftsbereich
die Prozesse bestmoglich zu optimie-
ren — und dabei die Dinge so einfach
wie moglich zu machen. Ich bin davon
iiberzeugt, dass wir immer dann er-
folgreich sind, wenn wir die Dinge ein-
fach machen.

Konnen Sie das etwas konkretisie-
ren? Wir haben beispielsweise in der
Betriebsverpflegung mit dem ,Easy
System® eine Plattform entwickelt, mit
sechs Bausteinen: Easy Order, Easy
Pay, Easy Bill, Easy Feedback, Easy Pre-
diction und Easy Conference als neues
Tool, das wir aktuell ausrollen. Der
Kunde kann damit seine Raumbu-
chungen optimieren und das Catering
ordern. Mit Easy Prediction steuern
wir die Reduzierung von Nassmiill

Andreas Oel-
lerich: ,Ins-
besondere im
Care-Bereich
miussen alle
Prozesse so
einfach wie
maglich sein.”

/ur Person

Andreas Oellerich ist seit 2015 Geschaftsfiihrer bei Apetito
Cateringin Rheine. Zuvorwarersieben Jahre als Geschafts-
fliihrer bei Remondis tatig, Deutschlands groftem Entsor-
gungsunternehmen. Der Diplom-Kaufmann startete seine
Karriere 1992 als Personalleiter bei Apetito Catering, wo er
bis 2002 blieb. AnschlieBend wechselte er zum Multidienst-
leister ISS Deutschland und hatte die Position des Ge-

schaftsflihrersinne.

und Lebensmittelverschwendung. Bei
allen Bausteinen des Easy-Systems ho-
len wir den Kunden ab, fragen genau
nach, was er benétigt, dokumentieren
dies und setzen es in die Praxis um.
Daran haben wir in den vergangenen
Jahren hart gearbeitet — und dies ist
eine absolute Stirke von uns.

Was war der Ausléser? Wir brauch-
ten ein neues ERP-Softwaresystem
(Enterprise Resource Planning) und
haben dabei festgestellt, dass wir in un-
seren Prozessen noch besser werden
miissen—zum Vorteil unserer Kunden,
Giste und Mitarbeitenden, die durch-
schnittlich immer dlter werden und
Unterstiitzung brauchen.

Welche Vorteile bringt lhnen die
Plattform? Der Vorteil unserer Platt-
form ist, dass wir Tools von externen
Dienstleistern andocken kénnen und
wir diese Software-Tools— sofern es in
drei, vier Jahren eine partiell bessere
Losung am Markt geben sollte — pro-
blemlos wieder austauschen konnen.
Fiir unsere Kunden dndert sich nichts,
sie arbeiten weiterhin mit dem System
»Easy Order®, nur dass eben dahinter
dann ein anderer Software-Anbieter
steht. Um es konkret zu machen: Wir
kooperieren bei Easy Prediction mit
der Firma Delicious Data. Deren KI-
basierte Software kommt bei uns in
119 Betriebsrestaurants zum Einsatz.
Sollten wir in einigen Jahren mit dem
Anbieter nicht mehr zufrieden sein,
konnen wir es einfach austauschen,
der Name Easy Prediction bleibt je-
doch fiir den Kunden erhalten. Er
merkt nichts von der Umstellung im
Hintergrund.



Wie weit sind Sie mit der Digitali-
sierung der Prozesse im Care-Seg-
ment? Insbesondere im Care-Bereich
miissen alle Prozesse so einfach wie
moglich sein. Wir haben hier das
Konzept ,Easy Kitchen entwickelt,
mit vier Grundprinzipien: Frische auf
dem Teller, Handwerklichkeit, wo sie
nutzt, Einfach fiir jedermann, Arbei-
ten leicht gemacht —auch im Alter.

Was ist der Hintergrund? Unsere Be-
schiftigten in den Einrichtungen wer-
den immer ilter und benétigen Ent-
lastung im Arbeitsalltag. Dabei geht es
um das richtige Maf$ an Handwerk bei
der Zubereitung und Frische auf dem
Teller. Bis heute kann mir niemand
erkliren, warum die Rinder-
rouladen frisch gewickelt wer-
den miissen. Deshalb setzen
wir die arbeitsintensive Rin-
derroulade als Convenience-
Produkt ein, machen den Kar-
toffelstampf dafiir frisch vor
Ort. So schonen und erhalten
wir die Gesundheit und Ar-
beitskraft unserer ilter werdenden Be-
legschaft. Die digitale Losung Easy Kit-
chen ist eine Antwort auf den Fachkrif-
temangel. Bei unserem Treffen auf der
Stromburg habe ich damals erklirt:
»Apetito Catering hat ein IT-Unterneh-
men gekauft.“ Dieses Unternehmen ha-
ben wir heute immer noch. Wir sind in
Sachen Digitalisierung gut aufgestellt.
Wir haben sieben eigene Softwareent-
wickler im Haus, die nichtsanderes ma-
chen, als nach der Scrum-Methode fiir
die Organisation zu programmieren.
Aktuell liefern wir so alle zwei bis drei
Wochen ein neues Stiick Software aus.

Kommen bei Apetito Catering bald
wieder Kochroboter zum Einsatz?
Hier sind wir noch nicht so weit wie
vielleicht Sodexo. Wir haben Back-
stage ein paar Themen angefangen. In
Krankenhiusern setzen wir bei der
Bandportionierung mittlerweile Ro-
boterarme ein, die verschiedene Kom-
ponenten aufs Tablett bringen. Hier
sind wir schon sehr weit. Bei klassi-
schen Kochrobotern warten wir ab, bis
es marktreife Modelle gibt.

Wie lauten lhre strategischen Ziele
fiir die nachsten fiinf Jahre? Wir ha-
ben fiir unsere Strategie einen 5-Jah-
res-Rhythmus, 2025 gehen wir in die
nichste Periode. Esist erstaunlich, wie
nah wir an unseren gesteckten Zielen

,, Kiinftig bekommt
der Caterer den
Auftrag, der das
Personal hat.”

Apetito Catering
hat eine eigenes
Nachhaltigkeits-
siegel lanciert.

dran sind. Fest steht fiir die nichsten
fiinfJahre: Wirwollenin allen drei Seg-
menten weiterhin titig sein, das The-
ma IT weiterentwickeln und weiter auf
Nachhaltigkeit setzen. Wir miissen
Personal finden, gewinnen und in der
Branche halten. Ich bin sehr iiberzeugt
davon, dass in einigen Jahren der Cate-
rer den Auftrag bekommen wird, der
das Personal hat.

Wer wachsen will, bendtigt Perso-
nal...Richtig, ich sehe es als Prozess an.
Das Thema Personal miissen sie iiber
Jahrzehnte entwickeln. Ich freue mich
immer wie Bolle, wenn ich in meinen
Unterschriftsmappen Jubildums-
schreiben fiir Menschen bekomme, die
schon zehn Jahre und lin-
ger bei uns im Unterneh-
men sind. Und davon ha-
ben wir viele. Wir haben in
der Corona-Krise als Cate-
rer das Kurzarbeitergeld
iiber zweieinhalb Jahre auf-
gestockt. Unseren Mitar-
beitenden bieten wir eine
umfangreiche betriebliche Gesund-
heitsvorsorgean, die von Diabetes-Un-
tersuchungen iiber Hautscreening bis
hin zur Darmkrebsvorsorge und Riic-
kenschulereicht. Nurso gelingtes, Leu-
te zu finden, zu binden und zu halten.

Wie finden Sie gutes Personal? Wir
beschreiten viele Recruitingwege, ange-
fangen von Pramien tiber Radio-Wer-
bung bis hin zu SocialMedia-Kampa-
gnen. Aber das machen ja alle. Wir ha-
ben keinen Konigsweg. Heute kommt
eine Bewerbung manchmal iiber What-
sapp rein. Mein Rat: Lassen Sie jede
Form der Bewerbung zu. Reagieren Sie
schnell und direkt und vereinfachen Sie
den Recruiting-Prozess radikal. Perso-
nalsuchebeginnt fiiruns damit, dass wir
das vorhandene Personal halten. Aber
daslangtaufDauer nicht. Wirbrauchen
eine gesteuerte Zuwanderung, denn
aufgrund der demografischen Entwick-
lung ist heute schon klar, dass wir das
Personalproblem aus eigenen Anstren-
gungen nicht 16sen werden konnen.

Themenwechsel. Warum hat Ape-
tito Catering vergangenes Jahr ein
eigenes Nachhaltigkeitssiegel lan-
ciert? Auf dem Markt war fiir uns kein
Passendes dabei. Deshalb haben wir
gemeinsam mit dem Institut fiir nach-
haltige Erndhrung der Fachhochschu-
le Miinster das Siegel ,, FUR UNS —mit

gutem Gewissen geniefen“ entwi-
ckelt, dem 33 Kriterien zugrunde lie-
gen. Dies geschah auch vor dem Hin-
tergrund von EU-Entscheidungen
und der seit 2023 geltenden
CSR-Berichtspflicht fiir zunichst gro-
B¢ Unternehmen, also der EU-Richt-
linie zur Nachhaltigkeitsberichterstat-
tung. Zudem wurde unsere Zentrale in
Rheine Anfang des Jahres nach ZNU-
Standard zertifiziert.

Wie funktioniertaber nundas Siegel
fiir die Kunden? Wir entwickeln mit
dem Kunden gemeinsam ein Nachhal-
tigkeitskonzept fiir Einkauf, Speisen-
planung, Abfallvermeidung, Energie,
Personal und Kommunikation. Je nach-
dem, was der Kunde erreichen mochte,
erhilter das Siegel mit einem, zwei oder
drei Sternen. Am Anfang steht immer
die Ist-Analyse beim Kunden, danach
besprechen wir gemeinsam, was er opti-
mieren und investieren miisste, um sein
gestecktes Ziel zu erreichen.

Gibt es das Siegel fiir alle drei Ge-
schiftsbereiche? Ja, wir haben ge-
meinsam mit der FH Miinster fiir den
Business-, Care- und Educationmarkt
Kriterien entwickelt, die sich je nach
Segment voneinander unterscheiden.
Eine Schule funktioniert anders als ein
Betriebsrestaurant. Dieser Prozess hat
eineinhalb Jahre gedauertund war sehr
aufwendig. Jetzt sind wir allerdings auf
der sicheren Seite und wissen, dass wir
gut fiir die neue EU-Richtlinie aufge-
stellt sind.

Was kostet den Kunden das Siegel?
Fiir mich gibt es immer zwei Wihrun-
gen: Zeit und Geld. Wenn ich bei einem
Kunden ein Nachhaltigkeitskonzept
einfiihre, und ich bekomme dafiir eine
Vertragsverlingerung um zwei bis vier
Jahre, ist das fiir mich genauso hoch zu
bewerten, als wenn der Kunde mir fiir
diese Dienstleistung 25.000 Euro zahlt.
Die Zertifizierungskosten richten sich
nach Kundengréfle und kénnen mal
hoher oder mal niedriger liegen. Am
Ende entscheidet der Kunde, mit wel-
cher Wihrung er zahlen mochte: Geld
oder Zeit. Wir erhoffen uns dadurch
eine stirkere Bindung an den Kunden —
insbesondere eine Vertragsverlinge-
rung. Der Kunde wiederum bekommt
von uns alle nétigen Daten fiir die ESG-
Berichtspflicht und muss sich nicht sel-
ber darum kiimmern.

DAS INTERVIEW FUHRTE CLAUDIA ZILZ
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