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Im Gesprach mit den grossten Gastro-Fischimporteuren der
weiz nehmen die Briider Paolo und Giulio Bianchi Stellung zu
den jungsten Entwicklungen in der Branche.
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«Bis ins Jahr 2015 werden 50 % der weltweit gehandelten Speise-
fische und Meeresfriichte aus der Zucht kommen.»

Die Griindung der Firma Bianchi
reicht in das Jahr 1881. Sie sind jetzt
als 4. Generation am Werk. Keine
Verschleisserscheinungen?

Nein tiberhaupt nicht - jede Generation
hat ihre Entwicklung durchgemacht —
mein Urgrossvater als Griinder, mein
Grossvater als Detailhandler, mein Vater
war der Pionier in Sachen Fischimport
und wir haben den Betrieb zu einem der
modernsten Grossverteiler ausgebaut.

«Gross» — sind Sie nicht zu gross
geworden?

Herr Moser vom Europe in Basel sagte
es in einem Interview richtig: Beim
Grosshindler ist auch der grosse Um-
schlag und so wird das Gemiise dort sel-
ten alt. Mochte ein Fischhindler tiglich
direkt von den Hifen importieren, muss
er auch Volumen umsetzen konnen.
Nebenbei gesagt gibt es auch nur sehr
wenige «Direktimporteure», obwohl sich
alle so nennen.

Haben Sie den Schritt von Ziirich
nach Zufikon nie bereut?

Wir haben
setzungen flir unsere Titigkeit gefunden,

in Zufikon die Voraus-

die wir uns gewiinscht haben. Zudem
haben wir den nétigen Raum, um wei-
tere Projekte realisieren zu konnen. Mit
der Fertigstellung des Nordportals im
Jahr 2008 sind wir am Standort der
Zukunft. Ubrigens haben im Kanton
Aargau weitere Grossen im Foodbereich

ihren Sitz wie der Kisefreak Rolf Beeler
oder der Weinspezialist Peter Riegger.

Wie funktioniert die Zusammen-
arbeit unter Briidern, gibt es Mei-
nungsverschiedenheiten?

Seit 20 Jahren unseres gemeinsamen Wir-
kens verfolgen wir das gleiche Ziel. Jeder
von uns hat sein Titigkeitsfeld und wir
sind beide auch an der Front aktiv. Nein,
Differenzen gibt es nie. Wir erginzen uns
und motivieren einander.

Sie sprechen auch nie iiber Zahlen,
verraten Sie uns Thren Umsatz?

Sie sprechen von Umsatz: unsere Philo-
sophie besteht darin, dem Markt zu die-
nen und die Endabnehmer gliicklich zu
machen und zwar mit bester Qualitit,
moglichst frisch, ptinktlich und zu
attraktiven Preisen. Wir sind gewerbliche
Partner der Gastronomie — wir machen
die Rechnung mit und fiir den Wirt. Wir
gehoren auch nach 120 Jahren nicht zu
einem gigantischem System, in dem der
schnelle Gewinn die einzige Grosse ist.
Wir sind der Betrieb und wir tragen das
Risiko mit unserem eigenen Geld.

Werden die Einkidufe in der heu-
tigen Zeit optimal getitigt?

Der Grossteil der Betriebe hat den Ein-
kauf im Grift. In gewissen Feriendesti-
nationen wire jedoch noch viel Sparpo-
tenzial vorhanden. Es liegt auf der Hand,
dass ein Grosshiandler, der das ganze Jahr
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«Sie bekommen bei uns am Samstag den frischeren Fisch als im
idyllisch gelegenen Fischerdorf an der Kiste.»

an der Front wirkt und seine Einkiufe
ohne Zwischenhandel abwickeln kann
gegeniiber einem saisonalen Anbieter im
Vorteil liegt. Wir stellen heute aber fest,
dass das Produkte-Know-how immer
kleiner wird. Mangels dieser Kenntnisse
wird immer Ofter sehr ungenau bestellt.
Das erschwert oft ein korrektes Ausfiih-

ren eines Auftrages.

Ist der Nachwuchs in der Gastrono-
mie schlecht ausgebildet?

Stindig haben wir junge Leute in unse-
rem Betrieb, damit sie die praktische
Arbeit am Produkt noch vertiefen kon-
nen. Wir geben auch immer wieder
Seminare und diirfen an der Hotelfach-
schule Belvoirpark in Warenkunde unter-
richten. Der Nachwuchs liegt uns am
Herzen, sie sind ja auch unsere zukiinfti-
gen Partner. Aber in den Kiichen arbeiten
nicht nur ausgebildete Koche.

Man sieht Ihre Autos taglich in der
ganzen Schweiz herumkurven. Ist
diese aufwindige Logistik notwen-
dig?

Ja, ich behaupte, dass es Hindler, die mit
Post oder per Bahn Lebensmittel vertei-
len, in Zukunft schwierig haben wer-
den. Die Gastronomie ist nicht gewillt
die Frachtkosten auch noch zu tragen.
Zudem ist es schwierig dem Lebens-
mittelgesetz gerecht zu werden. Unsere
Kunden bestellen heute alles sehr kurz-
fristig und wiinschen tiglich angeliefert
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«Vorfinanzierung und Beteiligungen gehéren bei uns zum Alltag.»

zu werden — ja wir sind eben auch ein

Logistikunternehmen.

Vor zwei Jahren haben Sie das Tief-
kithlhaus mit iiber 1200 Paletten-
platzen fertiggestellt. War diese In-
vestition sinnvoll?

Sicher, im Tietkiihlsegment stellen wir
eine starke Zunahme fest - ein Trend,
der sich fortsetzen wird. Wir reinvestie-
ren unseren Cash-Flow auch immer
wieder in solche Projekte. Wir glauben
an die Zukunft und richten uns danach

aus.

Wie sehen Sie heute die Situation
mit der Uberfischung der Welt-
meere?

Es gibt Problemzonen wie die Ostsee
oder das Schwarze Meer. Es gibt auch
Gewisser, wo die Fischbestinde stagnie-
ren, aber es gibt auch noch Riume mit
Ertragssteigerungen. Wir miissen die
Augen offen halten und die getroffenen
Massnahmen der nationalen Verantwor-
tung und Aufsicht unterstiitzen. Die
FAO beurteilt die Zukunft der Bestinde
in den Weltmeeren als zuversichtlich. Sie
diirfen aber nicht vergessen, dass wir
Binnenliander keine Bedeutung im glo-
balen Markt haben.

Man liest nur noch Negatives in den
Tageszeitungen.

Es ist ein weitlaufiges Thema mit vielen
politischen Aspekten. Dass sich beispiels-
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weise die Bestinde des Nordseeherings
erholt haben und dadurch auch die See-
hunde in der Nordsee einen Bestandes-
rekord erreicht haben, davon liest man
wenig. Die Medien berichten nur
immer Uber das Negative. Positives ist
uninteressant und steigert keine Aufla-

gen.

Liegt die Zukunft in der Zucht von
Fischen?

Die Aquakultur wird sich weiterentwic-
keln. Bis ins Jahr 2015 werden 50 % der
weltweit gehandelten Speisefische und
Meeresfriichte aus der Zucht kommen.
Dem Ocean Ranching gehort die
Zukunft. Es sind abgeschlossene Fjorde,
wo die Fische frei herumschwimmen
konnen und sich vom natiirlichen
Plankton ernihren. Man hat aus den
Fehlern der Vergangenheit gelernt und
die EU hat
erlassen.

scharfe Bestimmungen

Wieviele tausend Austern lagern
zurzeit in Threm Kiihlraum?

Es sind dber 10000 Stiick. Wissen
Sie tiberhaupt wieviele Arbeitsginge
es braucht, bis eine solch kleine Krea-
tur marktreif ist. Wissen Sie wie-
viele Liter Wasser diese kleinen Wesen
in der Stunde filtern. Wussten Sie,
dass eine Creuses-Auster ein Zwitter
ist. Sie sehen: Hinter jedem Produkt
steht eine Geschichte. Ein faszinieren-
des Metier.

«Wir méchten in der Gastro-Champions League mitspielen.»

Wie sieht es mit der Deklarations-
pflicht aus?

Ich gebe Thnen dazu zwei Beispiele. Die
meisten Schweizer Fischzuchten kaufen
die lebenden Fische im Ausland ein, da
die Aufzucht zu teuer zu stehen kommt.
Die Fische leben eine Zeit in den Bec-
ken und werden anschliessend zu Filet
Danach diirfen Sie als
Fisch»
Oder: ein Verarbeitungsbetrieb holt sich

verarbeitet.

«Schweizer verkauft werden.
seine Egli auf der deutschen Seite vom
Bodensee. Filetiert werden Sie in der
Schweiz und anschliessend als «hiesige»

Eglifilet vermarktet. Und jetzt?

Aber bei den Crevetten mochten
wir Konsumenten doch wissen, was
wir essen.

Ein Mitgrund, dass wir heute ISO-zerti-
fiziert sind, damit wir die Riickverfolg-
barkeit
sicherstellen konnen. Es gibt aber nur

unseren Kunden gegeniiber

wenige Fischhindler, die diese Investi-
tion auf sich genommen haben. Ein
nicht ISO-zertifizierter Betrieb diirfte
auch gar nie die heutigen Lebensmittel-
anforderungen der Restaurateure unter-
schreiben. Wir tiberlegen uns heute
sogar, noch einen Schritt weiterzugehen
in Richtung BRC/IFS.

Und die Bio-Labels beim Fisch?
Bei importierten Fischen erfiillt bis heu-
te kein Importeur (ausser ein Grossver-
teiler in Basel) die Auflagen, um seinen
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Fisch als Bio bezeichnen zu diirfen. Die

Voraussetzungen sind zu komplex. Wir
hiiten uns davor, obwohl unsere Kon-
kurrenten dies nicht so eng sehen.

Und Labels wie MSC?

Fiir Meeresfische aus Wildfang wurde
vom WWF und wenigen Produzenten
das MSC-Label ins Leben gerufen. Es
ist utopisch zu glauben, dass man mit
wenigen exotischen Produkten die
Nachfrage stillen konnte. Die Breite
des Sortiments und die Beschaffung
sind Voraussetzung, dass ein solches
Label vermaktungsfihig ist. Wir setzen
auf Nachhaltigkeit und verfolgen die
Weiterentwicklung von MSC.

Arbeiten Sie mit Organisationen
wie den WWF zusammen?

Wir verfolgen die Statements und Akti-
vititen dieser Organisationen aufmerk-
sam. Es braucht diese Institute. Meine
Frau ist Mitglied und so muss ich mich
auch damit auseinandersetzen.

Sie haben ISO erwihnt.
Richtig, damit tragen wir der Okologie
und Hygiene Rechnung. ISO braucht es
auch fur den Vollzug des heutigen
Lebensmittelgesetzes. Wir haben nicht
nur ISO, wir leben es auch.

Wie binden Sie Ihre Lieferanten?

Wir pflegen zu unseren Partnern ein

sehr enges Verhiltnis. Vorfinanzierung
und Beteiligungen gehoéren bei uns
zum Alltag. Dadurch erhalten wir
auch Gewihr, bevorzugt und nur mit
der gewtinschten Qualitit beliefert zu
werden. Wir importieren heute aus
tiber 30 Lindern von Montag bis
Freitag. Marailleur sind wichtige
Zulieferer. Sie arbeiten eng mit den
Fischern der «petit bateaux» (tigliche
Wir

bentitzen viele kleine Lieferanten, die

Kistenfischerei)  zusammen.

wir aufbauen. Wir geben vielen
Fischern die Chance, im Markt mit-
zumachen und leisten einen Beitrag,
einigen Fischern eine Existenz auf-

zubauen.
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Sie sind Mitglied bei der Einkaufs-
zentrale Horego. Was fiir Erfahrun-
gen haben Sie gemacht?

Von Lieferantenseite her schitzen wir
die Zusammenarbeit sehr. Wir kennen
Herr Meier und sein Team schon viele
Jahre und wissen um seine klare, grad-

linige Geschiftspolitik.

Sie unterhalten ein gewaltiges
Dienstleistungsangebot.

Ja, wir arbeiten auch 7 Tage, 24 Stunden
im Tag. Sie bekommen bei uns am Sams-
tag den frischeren Fisch als im idyllisch
gelegenen Fischerdorf an der Kiiste. So
haben wir es von unserem Vater gelernt,

so werden wir es auch fortsetzen.

Ihr Sortiment beschrankt sich aber
nicht nur auf Fisch.

Wir bieten heute ein umfassendes Sorti-
ment an. Was in der ersten Generation
mit Zitrusfriichten begann, umfasst heu-
te Gefliigel, Wild, Fleisch, aber alles auf
hohem Qualititsstandard. Im TK-Be-
reich bauen wir stindig das Angebot an
Convenience, Apéro, Tex Mex-Produk-
ten usw. aus. Wir passen uns stindig dem
Markt und der Nachfrage an. Wir inves-
tieren viel Zeit in die Prufung neuer
Produkte.

Und die nichste Generation?
Dariiber machen wir uns ernsthaft
Gedanken. Wir sind uns auch am neu
ausrichten. Sie dirfen aber nicht verges-
sen, dass wir noch jung sind und noch

einiges bewegen méochten.

Zum Beispiel?

Ein Stichwort wire Fisch-Convenience.
Bis heute gibt es auf dem Markt noch
keine guten Produkte. Es fehlt auch das
Know-how — so etwas wiirde uns schon
reizen. Wir sehen darin noch Nachhol-

bedarf.

Fisch soll ja gesund sein.

Richtig — die Personalverpflegungsbe-
triebe haben es vorgemacht. Stichworte
wie wenig Kalorien, ausgewogen, Vita-
mine, Ballaststoffe usw. werden praktisch
umgesetzt. Da spielt der Fisch eine zen-
trale Rolle.
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Ab dem Januar 2005 werden in der
Schweiz die Einfuhrmengen von
Gefliigel, Lamm, Rind und weite-
ren Fleischsorten versteigert. Somit
kann jeder Importeur Kontingente
erwerben. Machen Sie da mit?

Ja, wir nutzen die Gunst der Stunde und
haben uns bereits die ersten Mengen
ersteigert. Dadurch mochten wir trans-
parente Verhiltnisse schaffen und neue
Produkte in die Schweiz einfithren. Der
Start mit dem Pampa-Beef aus Argenti-
nien von Dieter Meier ist uns gut gelun-
gen. Wir hoffen damit auch, das hohe
Preisgeflige in der Schweiz zu durch-
brechen und neue Massstibe zu setzen.
An dieser Stelle muss aber auch gesagt
sein, dass unsere Landwirtschaftspolitik

reformbediirftig ist.

Lesen Sie Gastro-Fiihrer, etwa den
Gault Millau?

Wir arbeiten mit vielen Topchefs zusam-
men. Sie fordern uns tiglich. Wir haben
die kulinarische Entwicklung in der
Schweiz mitgeprigt. Fiir uns sind solche
Fihrer

doch in der Gastro-Champions League

unverzichtbar. Wir mochten

mitspielen.

Sie legen Wert auf einen gepflegten
Internetauftritt. Glauben Sie an
dieses Medium?

Wir
Homepage weiter, auch die EDV wird

entwickeln nicht nur unsere
permanent auf den neusten Stand
gebracht. Der EDV gehért die Zukunft.
Schon heute sind wir daran, das e-com-
merce auszubauen. In Kiirze werden
sich unsere Kunden alle mdglichen
Durch-

schnittspreise usw. bei uns abholen kon-

Daten wie Bezugsmengen,
nen. Die Gruppengastronomie und die
Grossverbraucher wie auch die Gross-
verteiler verlangen heute diese Stan-

dards.

Was bedriickt Sie am meisten bei
der tiaglichen Arbeit?

Der aus Bern unnotig produzierte admi-
nistrative Aufwand. Zum Teil sind es bei-
nahe schon Schikanen. Als KMU fiihlen
wir uns auch nicht vertreten. Auch die

Banken steuern keine positiven Impulse.

Wir sind in der gliicklichen Lage zu 100
Prozent unabhingig zu sein. Wir sehen
aber viele junge Betriebe, die Hilfe be-
notigen und es geht doch nicht, dass wir
als Fischhindler daftir einspringen. Ja,
wir sind iiber die Inaktivitit unseres

Staates frustriert.

Wie wirken Sie als Chef auf Ihre
Mitarbeiter?

Unsere Mitarbeiter sind unser wichtig-
stes Gut. «Fordernd» und «eckig-kantig»
wiren wohl die richtigen Adjektive. Wir
haben aber eine «Null-Fluktuation» —
ein schones und gutes Zeichen. Team-

work ist uns wichtig.

Wie steht es mit der Zahlungsmoral
in der Gastronomie?

Dariiber wird viel geschrieben. Es wird
wohl immer schwarze Schafe geben.
Aber in unserem Rechtssystem gibt es
auch zu viele Schlupflécher.

Ein Wort zur Konkurrenz?

Wir schauen fiir uns. Je stirker die Kon-
kurrenz ist, desto starker werden wir. Wir
brauchen diese Herausforderung. Wir

mochten uns doch weiterentwickeln.

Wie wiirden Sie Ihr Comestiblesge-
schift heute bezeichnen?
Als Grossunternehmen mit dem Service

einer Boutique.

Was wird von IThren Kunden am
meisten geschitzt?

Unsere Kunden sind unsere Partner, sie
werden tiglich beliefert, sie werden
nicht tiglich von listigen Vertretern
gestort, sie brauchen keine Vorratshal-
tung und missen auch keine Kataloge
Der
Kontakt ist uns wichtig. Wir sprechen

studieren. tigliche telefonische
heute mit unserem Sortiment jedes Seg-
ment an und wir pflegen ein sehr enges

Verhiltnis zu diesen Partnern.

G. BIANCHI AG

Comestibles

Allmendweg 6, 5621 Zufikon/AG
056 649 27 27, www.bianchi.ch



