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,2Wir stehen fir
Transparenz”

Deutschlands fithrender Einkaufsdienstleister fiir
GrolRverbraucher im Foodservice, Pro Care
Management, feiert 20 jahriges Bestehen. Wir
sprachen mit dem Griinder und Geschéftsfiihrer Udo

Reppert und seinem Kollegen Marcellus Scheefer.

W as richtet die Pandemie im Einkaufsvolumen
von iiber 3.000 Kiichen an?

Udo Reppert: Aktuell liegen wir wieder bei 80 bis 85 Pro-
zent vom Normal im gesamten Carebereich, im Bereich
Business & Industry hat sich der Wert noch nicht erholt,
hier war der Tiefpunkt im April und Mai und liegt jetzt
etwa bei 60 Prozent.

Als Dienstleister orientieren Sie sich an den Bediirf-
nissen der Kunden. Was beobachten Sie im Markt?

Marcellus Scheefer: Wir haben mit rund 1,5 Millionen
gelisteten Artikeln, iiber 1.200 Lieferpartnern und fast
2.500 Endverbrauchern einen guten Uberblick. Auch
wenn Bio fur die meisten Einrichtungen noch nicht bezahl-
bar ist, steigt der Wunsch nach regionalen Herstellern und
Lieferanten samt Produkten. Dieser Trend ist sowohl im

Carebereich als auch schon linger im B&I-Markt zu be-
obachten. Zunehmend wichtigcr werden ausfiihrlichere
Artikeldeklarationen wie CO2-Fufabdruck und Angaben
zur Niihrwcrtqualitét, Stichwort Nutri Score. Hier findet
ein Umdenken statt, daher haben wir schon seit langerem
Eaternity an unser System angebunden und die Ernih-
rungsampel eingefiihrt.

Wo stellen Sie neue Einkaufstrends fest?

Reppert: Auch wenn Corona aktuell fiir mehr Verpa-
ckungsmiill sorgen diirfte, nimmtder Blick auf nachhaltige
Verpackungslosungen zu. Aufgrund der Kostensituation
und verkiirzten Verweildauer in Akutkliniken steigt auch
die Nachfrage nach High Convenience - also nach cinem
kompletten System. Ein wichtiger Grund dafiir: Es gibtim-
mer weniger Koche, es fehlen die Mitarbeiter. Dies gilt im
Ubrigen auch fiir den Bereich B&I.

Hatsichauchim Anspruchsdenken etwas verandert?
Scheefer: Frische wollen alle, aber oft fehlt dafiir das Per-
sonal. Uberhaupt hatsich der Begriff stark verandert, denn
heute gchércn auch konfektionierte Fleischwaren dazu.
Oder Tietkithlprodukte, die vielleicht mit einer eigenen
Sauce veredelt werden. Grundsitzlich gilt aber, dass sich
alle vom Wettbewerb abheben wollen. Dazu kommt der
Wunsch nach umfangreichem Reporting, BI Tools wer-
den also wichtiger, dank cloudbasierter Architektur aber
gut integrierbar.
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Udo Reppert

... besitzt langjahrige und umfassende Kenntnisse

innerhalb der gesamten Beschaffungskette. Vor der

Griindung einer Einkaufsgemeinschaft im Jahr1998

arbeitete er als Einkaufsleiter einer Rehabilitations-
Kliniken Gruppe. Im Jahr 2000 griindete er gemeinsam
mit drei weiteren Partnern die Pro Care Management
GmbH. Seit dieser Zeit ist er als Geschaftsfiihrer und
Leiter des Lieferantenmanagements tatig.

Und bei der Operative?

Reppert: Es geht nicht mehr nur um den besten Preis, son-
dern auch um die Verschlankung der Prozesse. Schen Sie,
eine Uniklinik hat auch schon vor 20 Jahren gute Preis-
konditionen kraft ihrer Grof8e erzielt. Da geht es schnell
um cinige Millionen im Jahr. Heute aber ist das Manage-
ment viel mehr mit Organisationsfragen befasst, zum Bei-
spiel wie alles deklariert wird, was gckocht wurde. Dazu
helfen unsere Tools rund um die LMIV-Daten und Nihr-
werte.

Scheefer: Viele Mandanten wollen heute zentralisieren
undlokal Entlastungen realisieren. Dazu fehltesaber oftan
Services und der passenden Software im Einkauf. Der Vor-
teil von PCM - es gibt nur einen Ansprechpartner fir ein
System, bestehend aus Einkauf, Daten, Software, Control-
ling und umfangreicher Datenpflege. Damit schaffen wir
mehr Effizienz und Wirtschaftlichkeit.

20 Jahre Pro Care Management, das ist ein stolzes Ju-
bildum. Was war der Ursprung?

Reppert: Bad Kissingen war schon immer unsere Heimat.
Ich arbeitete in der 6rtlichen Reha-Klinik Bavaria mit ins-
gesamt bundesweit fiinf Hiusern und 20 ambulanten Re-
ha-Zentren. Ich habe damals den zentralen Einkauf organi-
siert und wir hatten noch keine I'T. Stattdessen wurden die
Preisvcrglcichc aufdem Papier gemacht und mit Textmar-
kerin Griin, Gelb und Rot markiert. Das war meine sieben-
jahrige Lehrzeit — den Einkaufin vielen Produktbereichen
neben der Kiiche kennenzulernen.

Vermittelte Warenumsatze 2019
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Und wie ging es dann weiter?

Reppert: Einige Bereiche der Klinikgruppe machten Kon-
kurs und der Zentraleinkauf wurde aufgeldst. Ich behielt
die Idee im Kopf, fiir andere den Einkauf zu ibernechmen
und stellte mit meinem Steuerberater einen Businessplan
auf. Schliefllich fand ich noch andere Partner und Mit-
griitnder. Wir haben das anfangs als Hobby geschen, denn
alle waren finanziell unabhingig.

Erinnern Sie sich noch an den ersten Auftrag?
Reppert: Ja, es war ein namhafter Caterer mit Sitz in Diis-
seldorf. Das war ungewohnt, denn viele Praktiker verstan-
den nicht, warum ein Caterer seinen Einkauf so einfach
outsourct. Die BSE-Krise hat uns damals in die Karten ge-
spielt, denn die Kosten fiir Lebensmittel stiegen extrem.
Danach erhielten wir weitere Empfehlungen.

BekanntermaRen verdienen viele Caterer iiber den
Einkauf. Das bedeutete aber ziemlich viel Vertrauen
in lhre Expertise.

Reppert: In der Tat. Damals lag deren Schwerpunkt noch
stark in der Veredelung von Produkten und dem Service,
weniger im Einkauf. Wir konnten mit unserer Expertise
iiberzeugen und diese Liicke ideal schlie8en, das war cine
Win-Win Situation fiir beide Seiten.

Gab es keine Mitbewerber?
Reppert: Es gab nichts dergleichen im Lebensmittelbe-
reich. Keiner, der Food organisiert und bindelt — alles war
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Marcellus Scheefer

... arbeitete in verschiedenen Fiihrungsfunktionen,

unter anderem beim Cateringunternehmen Aramark

sowie bei IBM. Er verfiigt tiber langjahrige Erfahrung
sowohlim Lebensmittelbereich als auch in der Soft-
warebranche. Der Diplom-Ingenieur und Master of
Business Administration verantwortet in der PCM-
Geschaftsfihrung die Bereiche Vertrieb, Kunden-
betreuung sowie Softwareentwicklung.

sehriiberschaubar. In 2001 waren wir mit dem ersten Cate-
rer als Kunden der Vorreiter.

Was macht PCM heute aus?

Scheefer: Es ist unsere End-to-End-Lésung aus einer
Hand. 450 Mio. Euro Einkaufsvolumen und iiber 5.000
Bestellungen pro Tag, davon ca. 80 Prozent Care und 20
Prozent B&I, sichern gute Konditionen und professionel-
len Service bei absoluter Transparenz und Unabhingig-
keit. Dazu kommt unser eigenes, bestiicktes Warenwirt-
schaftssystem mit Produktionsmodul mit umfangreichen
Schnittstellen.

Reppert: Wirarbeiten heute mitiiber 100 Herstellern und
iiber 1.200 Lieferanten zusammen. Pro Artikel erfassen wir
bis zu 300 Merkmale bzw. Aussagen. Nur so verstehen wir
und unsere Mandanten, was die einzelnen Produkte unter-
scheidet und kénnen hinsichtlich der optimalen Lieferan-
ten-und Artikelauswahlund Optimierungvon Warenkér-
ben individuell beraten.

Was hat sich im Laufe von zwei Dekaden gravierend
verdandert?
Reppert: Wir haben ab unserer Griitndung die Digitalisie-

rung im Sinne der Kiiche vorangetrieben und waren Vor-
reiter, denn im Gesundheitswesen entwickelte sich das The-
manurschleppend. Nur Preise zuverhandeln, warzu wenig -
darum haben wir viele Tools auf Wunsch und Anregung un-
serer Kunden gebaut. So entwickelten wir die passende Soft-
ware nah an der Praxis. Das ist unsere Leistung. Heute um-
fasst unsere Software rund zwei Millionen Daten im System,
das ist die optimale Basis fiir Preis- und Produketvergleiche.

Welche Entwicklungen stellen Sie fest?
Scheefer: Es geht im Einkauf lingst nicht mehr nur um
gute Konditionen. Wir blicken heute mehr auf die Pro-
zesse. Die Vollcatering-Vergabe in Kliniken nimmt immer
mehr ab. Stattdessen kommen Dienstleistungsvertrage
oder Managementvertrige zum Einsatz. Effizienter Ein-
kaufist hier besonders wichtig, ein Model mit PCM sichert
Flexibilitit und Zukunftssicherheit. Im B&I-Bereich sind
es vor allem die Themen Flexibilitat und Digitalisierung,
dieden Marktbewegen. Dortkommtzusitzlich der kulina-
rische Anspruch zum Tragen und wie man die Teams in
den Betriebsrestaurants moglichst von administrativen
Titigkeiten entlasten kann.

Das Gesprich fiihrte Burkart Schmid.
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Mit ESS erhohte

Wirtschaftlichkeit

Das integrierte Energiespar-
Softwaremodul ESS garantiert
eine perfekte Ausnutzung der
Restwérme, fiihrt Energie nur
bei Bedarf zu und spart zudem
tiber 40% Stromkosten.
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