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<<Unse1· Planhorizont ist llilser 
ganzes Leben>:~ 

Die Confiseur Bachmann AG zählt mit 16 Fachgeschäften und über 

400 Mitarbeitenden zu den führenden Bäckerei-Confiserien der Schweiz. 

Das Familienunternehmen aus Luzern, in dem das Bäcker- und 

Konditorenhandwerk seit über 100 Jahren Tradition hat, setzt neue 

Massstäbe in der Branche. 

Raphael und Matthias Bachmann, den elterlichen 
Betrieb zu übernehmen, ist für viele keine Opti­
on. Da es sich hier aber um eine Confiserie han­
delt, dürften Sie wohl keine Sekunde gezögert 

haben •.. 
Raphael Bachmann: In der Tat waren wir schon von 
Kindesbeinen Feuer und Flamme für diesen Beruf, 
schliesslich sind wir in einer Quartierbäckerei inmit­

ten von Mehlsäcken, Backformen und Schwingbesen 
aufgewachsen. Dazu kommt, dass wir von unseren 
Eltern die Selbstständigkeit stets positiv erlebt ha­
ben. Ich möchte erwähnen, dass auch unsere Eltern 
in ihrer Karriere höchst erfolgreich waren und in der 
Branche noch heute als Pioniere gelten. 

«Im letzten Jahr investierten wir über zwölf 
Millionen Franken in Backstube und Läden.» 

Matthias Bachmann: Unsere Eltern lebten uns das 
Unternehmertum perfekt vor. Wir durften schon 
früh stetig von ihnen lernen, wie man erfolgreich ar­
beitet, welche Wertschätzung man gegenüber den 
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter haben muss und 
welche Pflichten der Erfolg mit sich bringt. Trotzdem 
haben uns unsere Eltern die freie Berufswahl gelas­
sen. Heute sind sie nach wie vor unsere grössten Vor­
bilder. Um weiterzukommen, mussten sie geschäft­
liche Risiken eingehen, welche wir in unserer Lauf­

bahn bis anhin nicht annähernd antrafen. 

Was war das Wichtigste, das Ihnen die Eltern mit 
auf den Weg gegeben haben? 
Raphael Bachmann: Während unserer Ausbildung 
haben wir rund um die Welt unzählige Chefs und Fir­
meninhaber erlebt. Gelernt, wie man Visionen um­
setzt und vor allem, wie man mit Menschen umgeht, 
sie schätzt und führt, haben wir jedoch von unseren 
Eltern. Sie haben grosszügig in unsere Ausbildung 
investiert und uns die Auslandaufenthalte finanziert. 

So waren wir aufkeinen Lohn angewiesen und konn­

ten daher weltweit in den besten Betrieben arbeiten. 
Wir lernten Fremdsprachen und durften uns in ver­
schiedenen Kulturen durchschlagen. Das ist etwas, 
was uns heute noch prägt. In der Dienstleistungsbra­
che der Schweiz beschäftigt man automatisch auch 
Menschen aus anderen Kulturen. Um sie zu verste­
hen, muss man sich als Chef definitiv auch einmal so 
gefühlt haben. Das haben wir im Ausland auf unse­

ren Wanderjahren erlebt. 
Matthias Bachmann: Wie heute stand auch in der 
Quartierbäckerei, wo wir aufgewachsen sind, unser 
Beruf im Mittelpunkt. Ein grosser Vorteil ist, dass 

wir Bäcker wie Konditor/Chocolatier gelernt ha­
ben und das Metier von der Pike auf kennen. Klar 
kann man heute ein Unternehmen nur als Manager 
führen. Wir sindjedoch Konditoren. Deshalb treten 
wir auch gerne in unserer Berufsbekleidung auf. 
Die Produkte sind das Herzstück unseres Unterneh-
mens. 

Die Wanderjahre haben Sie angesprochen. Sie 
haben 1995 beispielsweise mehrere Monate in 
japanischen Konditoreien gearbeitet. Ein Kultur­
schock? 
Raphael Bachmann: Ja, aber im positiven Sinne. 
Während der Zeit der beruflichen Ausbildung und 
Wanderschaft trennten sich jahrelang die Wege von 

meinem Bruder und mir. Als krönenden Abschluss 
dieser Zeit verbrachten wir knapp ein Jahr gemein­
sam in Asien, davon ein halbes Jahr in Japan bei der 
Konditorei Bachmann, welche eine perfekte Kopie 
des Mutterhauses in Luzern bildet. Dieses Jahr trug 
entscheidend zur Verbundenheit und zum Sich­
blind-Verstehen bei. Wir lernten uns neu kennen und 
vor allem schätzen. Dabei entstanden ein unantast­
bares Vertrauen und eine noch stärke Verbunden­
heit, welche wir zuvor nicht hatten. Aufgrund dieser 
Erfahrung schauen wir uns heute an und wir wissen, 
was der andere denkt. Das ist sehr wertvoll für hart­
näckige Verhandlungen mit Partnern. 
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Wie beliebt sind die europäischen Backwaren bei 
den Japanern? 
Mattbias Bacbmann: Backwaren sind in Japan nach 
wie vor ein sehr beliebtes Luxusprodukt und nicht 
wie bei uns alltäglich. Nach dem Zweiten Weltkrieg 

stieg die Nachfrage nach Backwaren durch die statio­
nierten US-Soldaten. Dadurch entstanden die ersten 

Bäckereien und danach die ersten Konditoreien. Da 
der J apaner dafür bekannt ist, etwas perfekt zu kopie­
ren und teilweise sogar noch zu verbessern, konnten 
mein Bruder und ich während unseres Aufenthaltes 
in Japan enorm profitieren. Nur ein kleines Beispiel: 

Die beste Bündner Nusstorten haben wir in Japan ge­
gessen. Aber warum? Bei uns war bzw. ist dieses Re­
zept unantastbar, da es sehr traditionell ist. Den Japa­
nern war die Torte jedoch zu süss, daher machten sie 
eine kleine Anpassung. Daraus entstand eine zeitge­
mässe und noch bessere Torte. Diese Sichtweise öff­

nete uns die Augen und fliesst noch heute in unsere 
Unternehmerischen Entscheidungen ein. 

«Unser Wachstum hat geografische Grenzen: 
Die Frische unserer Produkte lässt 
sich nicht bis nach Genf transportieren.» 

Ihre anderen Filialen liegen hauptsächlich in der 

Zentralschweiz, aber auch in Zürich und Spreiten­
bach. Planen Sie weitere Verkaufsstätten? 
Raphael Bachmann: Unser Planhorizont ist unser 
ganzes Leben. Wie unsere Vorfahren haben wir eine 
Idee und Vision. Wir haben uns das Privileg erarbei­
tet, dass wir wachsen können, aber nicht müssen. 
Auch sind wir in dem Sinne unabhängig, dass wir 
über 95 Prozent der erzeugten Produkte exklusiv in 
unseren Fachgeschäften anbieten. Wir bekommen 
wöchentlich Nachfragen für Standorte oder Über­
nahmen. Grundsätzlich wollen wir die Werte des 
Familienunternehmens sowie der Confiserie in der 
Zentralschweiz und im Mittelland erhalten und uns 
nachhaltig verbessern. Qualitativ geht nichts über 
die Frische und erstklassige Zutaten. 
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Mattbias Bachmann: Wir sind regional stark ver­

ankert. Unsere Backstube befindet sich mitten in der 
Stadt Luzern auf 8000 Quadratmetern. Wir haben 
eine starke Wertschöpfung für die Region, da wir 
die meisten Produkte und Dienstleistungen auch aus 

der Region beziehen. Im letzten Jahr investierten wir 
über zwölf Millionen Franken in Backstube und Lä­
den. Wo wir sind, ist nicht so wichtig. Wichtig ist allei­
ne, dass wir unsere Leidenschaft in der gleichen Form 

ausleben können. Der Rest ergibt sich von selbst. 
Raphael Bachmann: Wir werden auch in Zukunft 
auf die Tagesproduktion setzten. Wir backen kein 

Brot in der Nacht, welches dann grösstenteils erst 
am Abend verkauft wird. Unser Anspruch aufFrische 

fühlt sich anders an. Das geht nur, weil unser Netz an 
Verkaufsstellen gut erreichbar ist. Unser Wachstum 
hat deshalb automatisch geografische Grenzen: Die 
Frische unserer Produkte lässt sich eben nicht bis 

nach Genf transportieren, sonst müssten wir mor­
gens um drei Uhr losfahren. Um diese Uhrzeit schla­
fen unsere Konditoren noch. 

Nicht nur in Ihren Filialen, sondern auch im In­

ternet können Backwaren und Pralinen bestellt 
werden. An wen richtet sich der Online-Shop? 
Mattbias Bachmann: Er richtet sich in erster Line 
an Geniesser, aber auch an jene, welche die grenzen­
lose Fantasie in unserem Metier suchen, sei es eine 

Hochzeitstorte, Pralines mit Logos, Gebäck mit Foto, 
ein Eiweissbrot für Ernährungsbewusste, aber auch 
Salate, Patisserie und alle Frischprodukte sind nebst 
weiteren 3000 Produkten bestellbar. Am besten ver­
kaufen sich online nach wie vor unsere zartschmel­
zenden und handgemachten Pralines und exklusiven 
Spezialitäten wie der «Luzerner Wasserturm-Stein>> 
oder die einzigartigen «Schutzengeli-Truffes>>. Es 
gibt viel zu entdecken auf der Homepage. 

Rapbael Bachmann: Der Onlinemarkt wird auch 
vor unserer Branche keinen Halt machen, aber nur 
wenige Anbieter in unserer Branche sind bereit da­
für. Vor allem hilft er uns bereits jetzt beim Verkauf 
und dabei, in diesem Bereich Kosten zu sparen. 
Es gibt immer mehr Kunden, welche für mehrere 
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Tausend Franken ohne Beratungsgespräch online 
bestellen. Dieser Erfolg spricht dann für eine gutge­

staltete und zeitgerechte Homepage. Wenn bei Ihnen 
heute über das Handy nicht schnell und einfach eine 
Bestellung getätigt werden kann, haben Sie verloren. 

Bachmann hat sich auf dem Markt etabliert. Gab 

es unsichere Zeiten? 
Matthias Bachmann: Das Unternehmen ist stark 
gewachsen und war geprägt von vielen Veränderun­
gen. Absolute Sicherheit gibt es auch heute nicht, 

aber das Unternehmerische Risiko zu tragen, mach­

te uns nichts aus, da wir von der Sache immer beide 
gleichzeitig überzeugt waren. Dies gab die nötige Si­
cherheit und festigte die Überzeugung, das Richtige 
zu tun. Viele Berufskollegen fragen uns immer wie­
der, wie wir diese Entwicklung von einer Quartierbä­

ckerei zu einer der drei grössten gewerblichen Confi­
serie-Bäckereien der Schweiz hinbekommen haben. 
Wir dürfen heute sagen, dass die Entwicklung in un­
serer Branche einzigartig ist. Aber umsonst gibt es 
das nicht. Wir arbeiten viel und hart für den Erfolg. 

«IEs gibt immer mehr Kunden, welche für 
mehrere Tausend Franken ohne 
Beratungsgespräch online bestellen.» 

Und wohin soll Sie die Reise noch führen? 

Raphael Bachmann: Das Zauberwort heisst Inno­
vationen. Sie war der Garant des Erfolgs unserer 
Entwicklung und bleibt unser Lebens- und Überle­
bensnerv. Dank ihr konnten wir uns in einem gesät-
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Umsatz sozusagen null. Heute produzieren wir über 

70 Tonnen Eis pro Jahr. Der Glace-Markt wird nach 
wie vor von der Industrie dominiert und bestimmt. 
Mit natürlichen Rezepturen und einem Reifeprozess 
in der Herstellung konnten wir viele Glace-Liebha­
berinnen und -Liebhaber gewinnen, da sie den Un­
terschied offensichtlich spüren. Dies als ein Beispiel, 

was in einem industriedominierten und übersättig­
ten Markt möglich ist. Auch hier konnten wir in den 
letzten Jahren nur verdrängen, aber das ist uns ein­

drücklich gelungen. 
Matthias Bachmann: Auch der Ladenbau ist ein 

besonderes Herzstück. 1998 erstellten wir die erste 
<<Feng Shui>>-Bäckerei der Schweiz. Es ist meistens 
ein Entscheid im Unterbewusstsein, ob man einen 

Laden betritt oder nicht. Sie können noch so gute 
Produkte haben: Wenn diese nicht richtig beleuchtet 
oder gekühlt werden- oder man sie kaum sieht-, ist 
dies nur die halbe Miete. Googeln Sie ruhig einmal 
<<Feng-Shui Bachmann>> ... 
Raphael Bachmann: Die Innovation fördert die Un­
ternehmungsentwicklung und die Kundenbindung. 
Mit ihr können wir unsere Leidenschaft zum schö­

nen Beruf ausleben. Die Sicherstellung der Innova­
tion passiert über Kundenbedürfnisse, Leidenschaft 
der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter und ein ge­
zieltes Marketing. Die Förderung liegt in der direk­
ten und unkomplizierten Führungs- und Entschei­

dungsfindung innerhalb der Unternehmung sowie 
der Ausschöpfung der Möglichkeiten. Nurwenn alles 
stimmt, können wir unseren Kunden den gewünsch­
ten Mehrwert bieten, der uns einzigartig macht. 

tigten Markt in den letzten Jahren vervierfachen. Interview: Marcel Baumgartner 

Beim Eintritt ins Geschäft 1996 war der Glace- Bilder: zVg. 

CLS COMMUNiCatiON 
A LIONBRIDGE COMPANY 

Zahlen zählen, Texte punkten 
auch bei Ihren Lesern. 

70% unserer Kunden empfehlen uns weiter*: 

• weil wir «verlässlich», «flexibel» und «partnerschaftlich» arbeiten. 

• weil wir Sonderwünsche auch unter Zeitdruck noch berücksichtigen. 

Anzeige · · 

• weil wir in der Softwareumgebung unserer Kunden arbeiten können (MIS, DTP). 

Wir schreiben, editieren und übersetzen. Für Sie. Damit Ihre Texte punkten. 
*Ergebnis regelmässiger anonymer Kundenumfragen. Mehr dazu unter WVWoJ.cls-communication.com. Schauen Sie rein! 

CLS Communication AG I Sägereistrasse 33 I CH-8152 Glattbrugg-Zürich I Tel. +41 (0)44 206 68 68 1 info-ch@cls-communication.com IINININ.cls-communication.com 
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