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Inspiration aus Las Vegas wird zur Geschaftsidee

Das ,Saladchen” erobert als Franchise-Unternehmen von Marburg aus die Republik - ,Saladchen-Mobil”

Von der umfunktionierten
Lagerflache zum Fran-
chise-Unternehmen mit
elf Geschaften: Felix und
Peter Heinzmann wollen
mit dem ,Saladchen”
auch kommendes Jahr
weiter expandieren.

von Andreas Schmidt

Marburg. Die Idee hinter dem
~Salddchen” ist denkbar einfach:
Kunden kénnen sich ihren Salat
nach eigenen Vorlieben zusam-
menstellen lassen. Vor ihren Au-
gen wird er gemischt, mit dem
jeweiligen Dressing versehen
und auch noch mit beispiels-
weise Rinderfiletstreifen, Thun-
fisch oder weiteren Zutaten
waufgepeppt”. Und das zweimal
in Marburg — und bundesweit
mittlerweile in elf Filialen.

Die Cousins Peter und Felix
Heinzmann haben das ,Saldd-
chen* gegriindet. ,.Zu der ldee
kam es, als wir das ,Tapas & Co’
ilbernommen hatten. Die La-
denfliche, in der sich jetzt das
,Salddchen' befindet, war vom
Vorbesitzer als Lagerfliche
verwendet worden®, so Peter
Heinzmann. Eine ziemlich teu-
re Lagerfliche, waren sich die
Cousins einig — es musste ein
Konzept her. Klar war den bei-
den: Der Kassische ,Mittags-
tisch” sollte es nicht sein. Die
ziindende Idee kam wihrend ei-
nes Urlaubs in Las Vegas. . Dort
waren wir zur Mittagszeit in ei-
nem Buffet-Restaurant, und an
einer Station hat ein Koch an ei-
ner Salatbar das, was man sich

ausgewdhlt hat, in einer Schiis-
sel gemischt und dann ange-
richtet" — die Idee des ,Salidd-
chen” war geboren. ,Also ma-
chen wir Fast-Food in gesund®,
so Peter Heinzmann, Hinzu ka-
men noch Suppen und Ofen-
kartoffeln mit wverschiedenen
Toppings. Im Oktober 2010 er-
offnete das ,.Salidchen” am Pil-
grimstein.

Das Geschiftskonzept zum
Franchise-Unternehmen aus-
zubauen - ,darum ging es an-
fangs gar nicht", sagt Felix
Heinzmann. Doch die Kunden-
reaktionen seien so positiv ge-
wesen, ,es gab auch immer wie-
der Anfragen, warum es das ,Sa-
ladchen® nicht in anderen Stdd-
ten gebe. Wir selber konnten
uns aber nicht weiter verzetteln,
haben in Marburg genug zu tun
— also haben wir uns mit dem
Franchise-Verband in Verbin-
dung gesetzt.”

Trotz thilnmlssen von
rntan:lal nher:eugt

Es kam zum Kﬂntakt mit ei-
nem Anwalt, es wurden Vertra-
ge ausgearbeitet — und es kam
zu Hindernissen, ,.mit denen
wir iiberhaupt nicht gerechnet
hatten. Versuchen Sie beispiels-
weise nur mal, dasselbe Dres-
sing bundesweit fiir jeden ver-
flighar zu machen — nach eige-
nem Rezept hergestellt”, so Fe-
lix Heinzmann. ,Und so gab es
eine Million Punkte, die wir an-
fangs falsch eingeschidtzt ha-
ben", gibt er zu.

Doch vomn Potenzial waren die
+Heinzminner” tiberzeugt. Al-
so trieben sie die Idee weiter vo-
ran, entwickelten Handbiicher

Felix (links) und Peter Heinzmann sind die Erfinder des Kﬂnzepts waaliidchen”. Die Cousins wollen

weiter expandieren - bald geht ein ,Saliidchen-Mobil“ an den Start.

fiir die Franchise-Nehmer, in
denen alles genau festgelegt ist.
.Das Handbuch alleine umfasst
rund 500 Seiten”, so Felix Heinz-
mani.

Ein halbes Jahr spiiter kam das
erste ,Salidchen” in Koln hinzu,
es folgten ,Marburg 2 und ein
weiteres in Kéln.

~Anfangs haben wir die Pliine
fiir die Restaurants noch selbst
gezeichnet”, erinnert sich Peter
Heinzmann. ,Da haben wir die
Planung im Grafikprogramm
zusammengeflickt und es wur-
de eine Steckdose dreimal von
rechts nach links gelegt — mal
war ein Regal davor, dann ein
5'.'}[1:[

Um d” dIESL Itht:r zu

umgehen und die Professiona-
litéit zu steigern, kam ab dem
vierten Laden eine Architektin
ins Team.

Konzept kommt auch in

der nlsaknnle gutan

o o

Im Sommer 2{]13 wurde eine
Agentur engagiert, die sich bun-
desweit um Corporate Identity
und Werbung sowie das Erschei-
nungsbild der Filialen kiimmert.
.Das hat das Markenbild spiir-
bar nach vorne gebracht, jetzt
macht es noch mehr Spall”, sagt
Peter Heinzmann.

Anfang des Jahres folgte ein

Foto: Thorsten Richter

+Heinzminner® sagen: Der Be-
reichsleiter des Diakoniewerks
Schwerin stellte sich vor - er
hatte die beiden Liden in Berlin
gesehen und wollte das Konzept
mit behinderten Menschen und
psychisch Kranken umsetzen.
+Wir haben uns viele Gedan-
ken gemacht, ob das funktio-
nieren konnte — und am En-
de festgestellt: Das ist eine tol-
le Sache”, so Peter Heinzmann.
Marke und Konzept seien stark
genug, ,dass wir gesagt haben,
das kinnen wir machen. Denn
wenn der Ansatz des Diakonie-
werks funktioniert, dann ist das
eine Riesenchance.” Der Stand-

geht auf Testfahrt

Feedback ist positiv, und die
Mitarbeiter identifizier: sich
ganz stark mit dem Konzept”
Eine Erweiterung auf dhnl ich

Standorte sei durc hsmx denk
bar. ,Die Menschen profitieren
davon —wenn wir dafiir eine Ba

sis bieten kéinnen, das wire ge-
nial.”

Als Lohn fiir die bisherige Ex-
pansion und das Konzept ist das
JSalddchen” seit kurzem zerti-
fiziertes Vollmitglied des Deut-
schen Franchiseverbands (die
OP berichtete).

Und die ,Heinzminner” ha-
ben schon das nidchste Projekt
auf den Weg gebracht: Ab Januar
soll - zunichst in Mittelhessen —
das ,Salddchen-Mobil” auf Tour
gehen und an festen Standorten
das Warenangebot mobil zu-
gianglich machen. Auch dieses
Modell kann nach erfolgreicher
Testphase den Franchisepart-
nem zuginglich gemacht wer-
den.

Um die Ausweitung voran-
zutreiben, wird Helena Pauls ab
dem 1. April als ,Expansions-
Managerin® verpflichtet. Sie
bringt unter anderem eine lang-
jahrige Erfahrung von .Vapia-
no” mit.

Vier neue ,Salidchen® sind
derzeit in Planung - an den
Standorten Siegen, GieRen,
Diisseldorf und Miilheim am
Rhein.

»ES wird also nicht langwei-
lig*, so Peter und Felix Heinz-
mann unisono. Bei allen Plinen
ist den beiden ein Punkt beson-
ders wichtig: . Die Qualitit muss
in allen Filialen hoch bleiben -
der Kunde muss wissen, was er
bekommt, wenn er in ein ,Sa-

weiterer Meilenstein®, wie die ortist erdffnet, ,und er lauft, das ladchen' geht.” :
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Konkurrenz
im Grunzeugsektor

Ab 2. April haben die Gief3ener die Qual der Wahl. An diesem Tag erdffnet im

Neuenweg das »Salédchen« und will im »Griinzeugsektor« an der Vorherrschaft von

Marktfihrer »Tom & Sally’s« kratzen. Der streifzug hat die Konkurrenten getestet ...

Schon auf den ersten Blick werden die
Unterschiede im Konzept ersichtlich.
Wahrend die Jungs von »Tom & Sally’s« auf
»Salat to go« und ihren hessenweiten Liefer-
service setzen, lasst Marco Salvatore

Perri, Franchisenehmer des »Saladchens, in
diesen Tagen 20 Sitzgelegenheiten in dem
neu designten Ladenlokal errichten. Zusdtz-
lich wird es eine Aullenbestuhlung geben.
»Wohnlich« und »gemdtlich« soll der Laden
in der Fullgangerzone werden, »niedlich
ebeng, wie Peter Heinzmann, der »Erfinder«
des »Saladchen« erzihlt. Kleine Kissen, Bil-
derrahmen und viel Holz sollen eine Wohl-
fuhlatmosphdre schaffen. Das gelingt. Ein
wenig erinnert das »Salddchen« an eine WG-
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Kiiche. Besteck muss man sich selber neh-
men, Salz und Peffer warten in einem Regal,
auf dem auch frische Krduter bereitstehen.
Der erste Shop der Cousins Heinzmann in
Marburg war noch ein Zufallsprodukt, mitt-
lerweile erobert das Konzept aber ganz
Deutschland. Die Filiale in Giel’en wird die
funfte sein, bislang gibt es zwei in Marburg,
eine in KoIn und sogar eine in der Haupt-
stadt Berlin. »Ich war in Marburg eher zufillig
zu Gast und sofort vom Konzept begeis-
tert, sagt Perri, dessen Familie vor einigen
Jahren die GieBener »Pizzeria Pie« betrieben
hat. Der gelernte Koch kennt sich also aus in
der Gastronomie. »Frische Salate treffen den
Nerv der Zeit«, sagt Perri selbstbewusst und

hofft, dass sich der Neuenweg in der FuB-
gdngerzone zum »kulinarischen Mittelpunkt
GieBens« entwickelt. Mit Salaten, Ofenkar-
toffeln und Suppen wollen die neuen Mit-
bewerber Kunden anlocken, »Tom & Sally’s«
setzt auf Salate, Ofenkartoffeln und Sandwi-
ches. Das Angebot dhnelt sich also. Auf den
zweiten Blick aber gibt es einen signifikan-
ten Unterschied. Wahrend der Marktfihrer
in der BleichstrafSe insgesamt 15 verschiede-
ne fertig zusammengemixte Salate, wahl-
weise vegetarisch, fischig oder fleischig,
sowie jeweils einen wechselnden Salat der
Woche und einen Salat des Monats und
zwolf verschiedene Dressings anbietet
(Geschéftsfiihrer Ingo Hofmann: »Wir haben
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lllustration: Jule Engel

fur jeden Geschmack etwas dabei«), funktioniert das »Salddchen«im asohnchen:
Baukastensystem. Dort kann man zundchst zwei GréBen wahlen,
weiter stehen ein Griiner-Salat-Mix oder Nudeln zur Wahl, der/die
mit Basics, zum Beispiel Rucola, Tomate, Gurke, Paprika, und Extras, - °
zum Beispiel Schinken, Tunfisch, Mozzarella oder Steakstreifen, I h b dl h
individuell erganzt werden kann. Insgesamt stehen tber 30 vers- )) C Z n e n Z C
chiedene Lebensmittel in einer Saladette zur Verfiigung. Die Zu-

(X o
sammenstellung geschieht a la minute vor den Augen der Kunden. bh
Die Zutaten landen dabei in einer groflen Schiissel und werden mit u n a a nglg°
einer von sechs verschiedenen Sofen darin gemixt, in eine Schale ’
gegeben und verkauft - fiir 3,50 Euro, bzw. 4,50 Euro. »Die Zuberei- D k W h b
tungsart ist besonders und sorgt dafiir, dass der Salat richtig durchge- a n e 0 n a u O ((

mischt ist. Ich mag es nicht, wenn die tollen Zutaten und das Dres-
sing oben liegen und man am Ende nur noch trockenen Eisbergsalat
auf der Gabel hat, spricht Heinzmann einen Vorteil an, iiber den
sich allerdings - das ergab unser Test — nur »Direktverwerter« freuen
werden. Wer sich morgens einen Salat fiir die Mittagspause mitneh-
men will, muss damit rechnen, dass der Mix zusammenfallt. Dies ge-
schieht bei »Tom & Sally’s« nicht, da Dressing und Salat erst unmittel-
bar vor dem Verzehr zusammentreffen. Auf Wunsch erhalt man im
»Salddchen« aber auch das Dressing zum Mitnehmen.

Wer weil, was er will, hat also nun die Méglichkeit, nach seinen Vor-
lieben einzukaufen. »Ich freue mich auf die Konkurrenz und denke,
Salddchen ist kein schlechtes Konzept. Der Stadt tut das jedenfalls 0
gut, und es spricht fir den Markt, dass sich mittlerweile mehr Leute 1 0
an das sensible Thema wagen, mit Salat Geld verdienen zu wolleng, )I‘)QI}(
sagt Hofmann von »Tom & Sally’s«, der stolz darauf sein kann, Ideen- N
geber fir eine entstehende Branche gewesen zu sein. Auch Mitbe-

werber Perri hofft, dass sich die Laden »nicht ins Gehege kommenc. In GieRen zuhause.
»Gielen ist eine grofBe Stadt, ob ein, zwei oder vier Salatbars. Das

ist egal«, sagt Perri, wohl wissend, dass die GieRener Salatfans ab Mehr Infos unter: www.wohnbau-giessen.de
2. April die Qual der Wahl haben. mac
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Manche Menschen sind schon von einer Mahlzeit begeistert, wenn sie selbst die
Zutaten zusammenstellen durfen. Sogenannte Komponenten-MenUs vermitteln
ihnen das Gefuhl maxima-ler Kontrolle. In der neuen Franchise-Salatbar, die nach
Marburg nun in Kéln eréffnet hat, trifft der Gast vier Entscheidungen, bis er den
womadglich idealen Salat ausgehandigt bekommt. Dies wird hier als »Deine
individuelle Frische« beworben.

Doch wie man auch kombiniert — die Salate sind bloB okay (grofe Portion 3,900¢,
die etwas kleinere 2,900¢€). Daftr wahlt man zum oft noch nassen Friséesalat finf
Zutaten wie Tomate, Gurke, Champignons, Fruhlingszwiebeln und Oliven. Anderes
kostet extra, etwa Kochschinken (50 Cent) oder gewurfelter Feta (90 Cent)! Leider
geizt man an der SB-Theke mitunter mit den Dressings, u.a. Balsamico-Wasabi und
Senf-Honig, obwohl die noch das Beste sind. Ein paar Suppen sind fur je 3,500€ zu
haben, wobei »Huhnchencurry mit Banane« dinn und unaromatisch ist — obwohl
eine bunte Mixtur aus Aprikose, Limettenblattern, Mango, Spargel und Thai-Curry
angekundigt ist. Gehaltvoller ist die kraftige Caldo verde mit Wirsing und Chorizo.
2,500¢€ fdr eine Ofenkartoffel mit Krauterquark ist relativ billig, zieht man andere
Innenstadt-Snackbars in Betracht.

Die Einrichtung présentiert gepflegten lkea-Chic samt etwas kleiner Stuhle, vor der
Tar nimmt man mit Blick auf U-Bahn-Station, StraBe und Grinanlage Platz.

Die Bedienungen hinter der SB-Theke sind freundlich und engagiert.

Von: Bernd Wiberg
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