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4.1 SPEZIAL-SACHE IGEHO

«“WIR WOLLEN
UNSERE KUNDEN
\NSPIRIEREN»

%, die Igeho als «ein Muss im Kalen-
ospitality-Industrie» zu verankern,
ussteller und Teilnehmende.

Die Igeho liefere als das Branchen-
event schlechthin «wichtige Impulse
und eine gute Austauschméglichkeit

in Bezug auf die Branchenentwicklung,
die wir als Unternehmen unterstiit-
zeny, sagt Roger Juon, Leiter Sales Ser-
vices & Communication und Mitglied
der Geschiftsleitung von Saviva Food
Services. Entsprechend gross ist denn
auch der Aufwand, den der fiihrende
Geschiiftspartner im Zustellgrosshan-
del fiir die Gastronomie, Hotellerie und
die Gesundheitsbranche fiir seine Pri-
senz an der Fachmesse betreibt. Seit ei-
nem halben Jahr, so Juon, befasse man
sich intensiv mit den Vorbereitungen
fiir den Messeauftritt.

Damit ist Saviva nicht allein. Mit einem
25-kdpfigen Verkaufsteam ist die alt-
eingesessene Berner Hugentobler Koch-
systeme AG an ihrem 15. Igeho-Auftritt
in Basel prisent. Wihrend der gan-
zen fiinf Tage. «Das sind 125 Arbeits-
tage Prisenzzeit, plus circa 3 Wochen
Vorbereitung fiir Projekt-Management,
Marketing und Administration», rech-
net Markus Steiner, Leiter Marketing &
Kommunikation, vor.

Igeho-Auftrittin
Basel prisent.
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In Steiners Augen eine sinnvolle In-
vestition: «Die Igeho ist die grosste
Messe der Branche in der Schweiz. Fiir
viele unserer Kunden ist die Herbst-
messe darum ein fixer Termin in der
Agenda.»

«SUPER-SPIRIT» DER IGEHO

An der Messe geht es zwar fiir Aus-
steller und Besucherinnen und Besu-
cher auch um Networking, doch dieses
steht fiir die Kiichenbauerprofis nicht
im Zentrum. Es gehe um Informa-
tion, Prisentation und Promotion.
Beispielsweise um die Verbesserung
von Prozessen und optimale Koch-
systeme. «Es ist unser Ziel, Gastro-
nomen Wege aufzuzeigen, eine 10 bis
15 Prozent héhere Kiichenrendite zu
erwirtschaften.» Zu diesem Thema
habe man extra einen kurzen Film ge-
dreht, der in der «Hugi-Air» gezeigt
wird. Natiirlich wiirden auch direkte
Auftriige iiber Apparate oder auch ge-
samte Objekte generiert, doch das sei-
en hiufig schon bestehende Kontak-

te. Auch fiir Saviva stehen die Betreuung

und die Vorstellung ihrer Produkte und
Service-Leistungen im  Vordergrund.
«Wir wollen unsere Kunden inspirieren
und zeigen ihnen Lésungen auf, die ih-
nen den Alltag erleichtern», sagt Juon.

PERSONLICHE EINLADUNG

Die sorgfiltige und massgeschneider-
te «Bewirtschaftung» der Kunden — das
kann gemiiss Alexander Ryser von der
Igeho-Leitung  klar belegt werden -
ist nur erfolgreich, wenn sie nicht erst
an der Messe beginnt. Dem tragen die
Aussteller ausnahmslos Rechnung. «Das
Besuchermarketing ist fiir uns sehr wich-
tig», sagt Juon. «Auch, um die Igeho als
Branchenevent zu unterstiitzen. Unsere
Kunden laden wir aktiv iiber ihren Kun-
denberater an die Messe ein und weisen
iber diverse Kommunikationskanile auf
unsere Messeprisenz hin» Auch bei
Hugentobler wird die Kundschaft «situa-
tiv personlich mit einem Brief von einem
Aussendienstmitarbeiter eingeladen.»

Der ganze Aufwand muss sich fiir die
Aussteller natiirlich auch lohnen. Gibt

WICHTIG FUR DIE BRANCHE

es fiir Messen einen «Rol», einen «Re-
turn on Investment»? Sicher — wenn
man weiche Faktoren angemessen in
die Rechnung aufnimmt. «Wir werten
drei Messgrossen aus», sagt Markus
Steiner, «die Besuchsberichte, den er-
zielten Umsatz und die personliche
Einschitzung unserer Mitarbeitenden.
Wenn wir neue Kontakte kniipfen und
bestehende Partnerschaften mit unseren
Kunden vertiefen konnten, wenn wir
als Aussendienstmannschaft gemein-
sam die Umsatzziele erreicht haben und
ein Super-Spirit spiirbar wurde, dann
war das eine erfolgreiche Igeho!»

IMPULSE FUR DEN ALLTAG

Dass Messen ihre Wichtigkeit dank
sozialen Medien, Plattformen und Ka-
nilen eingebiisst hitten, verncinen die
Kommunikationsverantwortlichen der
Aussteller vehement. Lediglich ihre
Rolle habe sich verindert. «Die Igeho
ist ein Kanal, der im November ein paar
Tage offen ist.» In diesem Fenster kén-
nen sich Kundinnen und Kunden einen
Uberblick iber simtliche Neuerungen
und Moglichkeiten in der Gastrono-
miebranche verschaffen.
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Die Creative Food and Beverage
Company AG ist 2019 erstmals

als Ausstellerin an der Igeho. Can
Kalayci ist Marketingverantwort-
licher des jungen Berner Unterneh-
mens fur «individuelle Getrénke-
herstellung». Er kennt als ehemali-
ger Besucher die Messe und deren
Wichtigkeit fur die Branche. Entspre-
chend wendet Kalayci «viel Zeit» auf
fiur die Vorbereitung auf die Messe,
persénliche Einladungen inklusive.
Natirlich sei er mit seinen Kunden
und Kundinnen lber die Kanéle und
Plattformen der sozialen Medien in

standigem Kontakt, trotzdem sei die
Igeho wichtig: fir Networking, direk-
te Auftrédge («Fir uns Kreative schwer
voneinander trennbar!»), vor allem
aber auch, «weil Messen fir Fachleute
ein angenehmer Treffpunkt mit pro-
duktivem Austausch sind» und somit
unersetzbar seien. «Die Igeho ist na-
turlich ein wichtiger Schauplatz. Man
will sehen und gesehen werden.» Das
Essensangebot findet Kalayci Uber-
flissig, dafur hat er keine Zeit. Lieber
kimmert er sich um interessierte Gas-
tronomen, welche lhn in der Halle 1.1/
Stand C205 besuchen méchten.

Innovative Produke-
entwicklungen der
Creative Food &
Beverage Company.



«Ich kann Losungen anschauen, an-
fassen, vergleichen und zeitgleich
noch Beziehungen pflegen. Das diirf-
te mit Social Media allein schwierig
und viel aufwendiger sein!», skizziert
Steiner das Zusammenspiel von On-
line und Offline. Klar, eine Messe
dauere nur kurz. «Unsere Beziehun-
gen pflegen wir deshalb das ganze Jahr
{iber, auf allen anderen Kanilen.» Diese
Arbeitsteilung b. gt auch Juon von
Saviva: «Die Kommunikation
iber Kunden verindert sich. So nut-
zen wir nebst unseren Messeauftritten
auch alternative und neue Kommuni-
kationskanile, um mit unserer beste-
henden Kundschaft sowie Neukunden
in Kontakt zu treten.» Die Igeho, be-
stitigt Juon, sei fiir Saviva als Platt-
form inter nt. Dabei leiste auch der
Austausch mit Lieferantenpartnern ei-
nen wertvollen und wichtigen Beitrag.
Ebenso die Rahmenprogramme wie
«Campus», das die Messeleitung an-
n und dieses Jahr erstmals i
enarbeit mit HotellerieSuisse
nisiert hat. «Der Campus gibt
gute Impulse fir den Alltagy», bekrif-
tigt Markus Steiner. Aber auch iber
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Produits Culinaires

EINFACHE
HANDHABUNG

die Kocharena hére man immer wieder
lobende Worte. «Wenn Kochprofis in
der Kocharena andere an ihrem Wis-
sen teilhaben lassen, ist das toll und
freut uns doppelt: Erstens, weil uns der
Kochberuf am Herzen liegt, und zwei-
tens, weil die Profis in der Arena mit
unseren Kiichengeriten arbeiten.»

Viel Arbeit, doch die sozialen Kontak-
te kommen t zu kurz. «Die Zeit
an der Igeho ist se app berr

aber fiir einen kurzen Austausch mit
unseren Partnern und Marktbegleitern

reicht es alleweil», meint Steiner.
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HANDY RAUS, KAMERA DRAUF
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Der M auftritt
von SAVIVA an der

Igeho.
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Bresc, der Spezialist von kiihlfrischen Knoblauch- und Kriuterprodukten.
Bresc richtet sich auf den europdischen Gastronomiemarkt. Von einfachen Kriutern

: s b bresc.com
und Knoblauch bis zu Kriutermelangen und ,ready-to-use” Lésungen.
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