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Hubert Koch tiber Einkaufsverhalten, Qualitdtshewusstsein und Treue der Heimkdche

«Der Umsatz iiber den Online-Shop

betragt nur

B Robert Hansen

Der Kostendruck in den Heimen
macht sich auf dem Einkaufszettel
bemerkbar. Davon profitieren
Grosshandelsfirmen wie Pistor,
die ihren Kunden rationell die
ganze Palette auf einmal ins Haus
liefern konnen.

B Wirkt sich der Spardruck im
Gesundheits- und Sozialwesen auch auf
dem Einkaufszettel aus?

Hubert Koch: Ja. Die Kunden erwarten
attraktive Preise und man merkt im
Produktemix schon, dass eher giinsti-
gere Produkte eingekauft werden. Es
ist jedoch manchmal schon erstaun-
lich, dass bei fiinf Prozent der Betriebs-
kosten ein solch grosser Kampf gefiihrt
wird und bei den restlichen 95 Prozent

praktisch niemand dartiber spricht.

B Aber Ihrer Firma geht es gut.
Koch: Wir steigerten 2003 den Umsatz
iber 20 Prozent, wir wachsen kontinu-

ierlich.

B Sie wachsen, weil die Heime und
Spitdler kostenbewusster denken?
Koch: Diese Institutionen haben ein
grosses betriebswirtschaftliches Know-
how. Als ich vor 20 Jahren Koch gelernt
habe, war es noch egal, ob 15 Anliefe-
rungen kamen. Mit dem heutigen
Spardruck wird alles genauer berech-
net. Jede Anlieferung braucht Zeit und
Geld. Wir konnen heute alle Produkte
in einer Anlieferung bringen. Die Last-
wagen sind mit allen drei Klimazonen
ausgestattet. Jeder Kunde schaut auf

den Preis, doch die Dienstleistung

funf Prozent»

muss auch stimmen. Wir konnen

beispielsweise als Service die Konto-

fithrung fiir den Kunden tibernehmen.

B Und die Produkte werden nur noch
itber das Internet bestellt?

Koch: Nein. Der Umsatz iiber den
Online-Shop betragt nur fiinf Prozent.
Noch vor fiinf Jahren hitte ich ge-
dacht, dass sich dieser Markt deutlich
schneller entwickelt. Heute glaube ich,
dass der Anteil in funf Jahren nicht
tiber 15 Prozent liegen wird.

Das kommt wohl daher, dass die
Bestellung mit Telefon oder Fax
immer noch schneller und unkompli-

zierter geht. Und fiir uns ist der

Hubert Koch:
«Heime und Spitaler
sind unser Ziel-
segment».

Fotos: roh

personliche Kontakt immer noch am

Schonsten.

B Werden grundsdtzlich nur noch die
gunstigsten Produkte gekauft?

Koch: Nicht unbedingt. Die Kunden
wollen jedoch eine klare Deklaration
tiber Nahrwerte und Inhaltsstoffe.
Wir stellen ab dem Internet oder in
gedruckter Form diese Informationen

zur Verfiigung.

B Dann reagieren ihre Kunden auch
auf Lebensmittelskandale sensibel?
Koch: Nach dem Skandal mit Medika-
menten in chinesischem Gefliigel

kauften zuerst alle inlindische Pro-



dukte — und eine Woche spiter be
stellten sie wieder Poulets aus China.
Da entscheidet einfach der Preis.
Grundsétzlich merkt man aber schon,
dass die Leute mehr sensibilisiert sind.
Die Industrie versucht, diese Bediirf-

nisse zu befriedigen.

B Haben die Heime spezielle Bediirf
nisse?

Koch: Wir sind durch die Heime sehr
gefordert. Die Lebensmittelhygiene ist
bei diesen Kunden noch wichtiger.

Sie haben zudem ein starkes regionales
Denken, Gemeinden machen Auflagen
zu den Lieferanten. Viele Kunden
decken ihren ganzen Bedarf tiber

uns. Heime und Spitaler sind unser
Zielsegment. Sie sind zuverlassige
und treue Partner, und wir miissen

nicht dem Geld hinterher rennen.

Hubert Koch ist Produktemanager Gastro-
nomie bei Pistor. Die Gruppe hat 2002 bei
einem Umsatz von 521,9 Millionen Franken
(Vorjahr 476,8 Millionen) einen Gewinn von
6.8 Millionen (Vorjahr 5,5 Millionen)
erwirtschaftet. 7500 Artikel, primar aus den
Bereichen Backerei und Gastronomie, aber
auch Gebrauchsartikel und Reinigungsmittel,
flihrt das Unternehmen aus Rothenburg im
Sortiment und beliefert 4500 Kunden in der

Schweiz. 7]
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Mehr als Essen und Trinken

In der Messe Basel prasentierten sich an
der Igeho 03 vom 21. bis 25. November iber
800 Aussteller aus den Bereichen Gastrono-
mie und Hotellerie. Die vor 40 Jahren ins Le-
ben gerufene internationale Fachmesse
fand zum 20. Mal statt, 30 der Aussteller
haben bisher an jeder Austragung teilge-
nommen.

«Das ist eine der fithrenden Fachmessen,
sagte Kurt Frischknecht, Mitglied der Gruppenleitung der Messe Schweiz, an der Pressekonfe-
renz. Obwohl die diesjahrige Igeho mit einer Rekordbeteiligung aufwarten konnte, wurden die
Produkte und Dienstleistungen auf weniger Flache (38 500 Quadratmeter) als vor zwei Jahren
gezeigt, und zwei bedeutende Aussteller der Sonderschau «The world of inspiration» sagten
kurz vor der Messe ihre Teilnahme ab. Das schwierige wirtschaftliche Umfeld macht sich auch
hier bemerkbar. Anders die Besucherzahlen: 80432 Interessierte kamen nach Basel, mehr als
vor zwei Jahren.

Die Messeverantwortlichen wollen die Igeho zur fiihrenden Fachmesse in Europa entwickeln
und setzen auf internationales Publikum. 190 der 836 Aussteller kamen aus dem Ausland, mehr
als vor zwei Jahren, sie belegten allerdings nur 11 Prozent der Ausstellungsflache.

Weitere Zahlen aus der Statistik: 87 Prozent der Besucherinnen und Besucher 2001 wurden von
Firmen eingeladen. Eine Tageskarte kostete dieses Jahr 48 Franken. Mit dieser Preispolitik wol-
len die Igeho-Verantwortlichen verhindern, dass Besucher nur wegen des reichhaltigen kulina-
rischen Angebotes kommen. Vielmehr soll Fachpublikum die Messe besuchen.

Auf 80 Prozent schatzte Walter Dalhéuser, Leiter der Gastronomie- und Detailhandelsmessen,
die Fachbesucher und gab sich selbstbewusst: «Die Branche will die Igeho und wir sind auf dem
richtigen Wegy. Trotzdem nahmen bedeutende Spirituosen-Hersteller nicht mehr an der Messe
teil, da deren Kundschaft in den vergangenen Jahren wohl eher wegen dem Trinkvergniigen als
wegen Fachgesprachen iiber die Destillate anreiste.

«Die Igeho ist nicht eine Messe zum Essen und Trinken. Sie ist eine Fachmesse», betonte Dahl-
hduser und hofft, in Zukunft auch diese Anbieter wieder nach Basel holen zu kdnnen.  (roh)
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