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MAGIC IDEAS - the bridge to the east

Unter diesem Motto stand vom 17. bis 19. Mai die »FCSI Europe - Africa -
Middle East Conference« in Prag. Ziel des Treffens war es, den 220 Teilnehmern
aus 24 Nationen die Situation in den Markten der ostlichen Lander naherzubringen

achlich, poetisch, strategisch,
praxisnah, kreativ — dargebo-
ten wurde das Thema der Ver-
anstaltung den Teilnehmern auf un-
terschiedlichste Art und Weise. Kon-
krete Erfahrungsberichte von Mit-
gliedern, die bereits erfolgreich in
ostlichen Markten présent sind, wur-
den umrahmt von anmutiger Panto-
mime und zauberhaften Ideen. Die
Briicke zwischen den einzelnen Vor-
tragen schlug als Moderator Vor-
standsmitglied Josef Meringer.
»Wer sich darliber beschwert, wie
hart der Wettbewerb ist, argert sich
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nur, dass ihm die richtigen Ideen fehlen.« Diese
und weitere Erkenntnisse illustrierte als erster
Gastredner der Buchautor und Karikaturist Wer-
ner Tiki Kiistenmacher mit seinen pointierten Co-
mics. Auf ihn folgte Frank Hammer, Berater der
Gesellschaft fir Ingeneurprojekte aus Freiburg
(GIF). Er zeigte auf, »wie man in einem boomen-
den Markt Geschafte machen kann« und berich-
tete von seinen Erfahrungen beim Aufbau der
GIF Middle East in Dubai. Sein Rat lautet, sich im
mittleren Osten nicht nur auf Dubai zu konzen-
trieren. Auch der Libanon, Jordanien und die
Emirate 6ffnen ihre wachsenden Markte.

Fiir Prof. Dr. Janez Bogotaj, Prasident des Sach-
verstandigenausschusses fir Marketing und Eva-
luierung von Kunst- und Handwerksprodukten
der Industrie- und Handelskammer von Slowenien,
liegt »Der Weg zur internationalen Anerkennung
— die gastronomische Strategie von Slowenien«
in der Verbindung von traditionellen Werten und
regionalen Angeboten mit modernen Produkten
und strategischem Management.

Dietmar Zapf, Betriebsleiter bei Meiko, erlau-
terte mit seinem Vortrag iber die »Historie und
Gegenwart der Gemeinschaftsverpflegung in der
ehemaligen Tschechoslowakei und dem heutigen
Tschechien« die Erfahrungen seines Unterneh-
mens auf dem neuen Markt. Er empfahl den Teil-
nehmern unter anderem, ein groBes Ersatzteil-
lager einzuplanen. Weitere Fakten, Zahlen und
Ergebnisse lieferte Manfred Sussmann, Mitglied
der Geschéftsleitung bei Convotherm, in seiner
»Erfolgsstory iiber die Markteinfiihrung in der
Ukraine«. Dort gilt es — von der Umgestaltung
bis hin zum Angebot — mit ganzheitlichen Losun-
gen, Personalschulungen und Qualitatskontrollen
Uberzeugungsarbeit zu leisten. Ein Ansatz, der
auch fir Manfred Kohler, Gebietsverkaufsleiter
fiir den osteuropdischen Markt
bei Hobart, als Garant fiir den Er-
folg gilt.

Die Nahe zum Kunden und die
Moaglichkeit zur marktorientierten
Produktentwicklung sind fiir Ro-
bert Gotz, Vertriebsleiter Export
bei Blanco, wichtige Griinde, um
Produktion und Vertrieb in an-
deren Lander aufzubauen. Dies
machte er in seinem Beitrag liber
die »Chancen und Risiken in den
neuen EU-Landern aus Vertriebs-
und Produktionssicht« deutlich.
Besonders der rasch wachsende
Markt im AuBer-Haus-Catering
bietet groBes Potenzial fiir die

Kiichenhersteller. AnschlieBend sprach Josef Schel-
ler von Kaldewei (iber die »ErschlieBung eines
Landes mit Ausrichtung auf das Gastgewerbe am
Beispiel der Ukraine«. Gerade die Hotellerie in den
touristischen Gebieten ist dabei, ihre Gebaude
auf internationalen Standard zu bringen.

»Machen Sie keine Kompromisse in puncto
Qualitat! Vertrauen Sie auf einheimische Mitar-
beiter! Respektieren Sie die regionalen Netz-
werke !« Mit diesen konkreten Ratschlagen Uber-
zeugte Manuel Rehm, Verkaufsdirektor bei Win-
terhalter, da sich mit diesen »Chancen und Mdg-
lichkeiten fiir qualitdtshewusste Ausriistung im
Gastgewerbe Osteuropas« erfolgreich nutzen las-
sen. Besondere Aufmerksamkeit zog auch Jaque-
line Bauch auf sich, die 2004 fiir Rational erfolg-
reich ein Biro in Moskau eréffnete. »Zu dieser
Zeit hatte ich meinen Bossen eher die Eréffnung
eines Biiros auf dem Mond als in Russland ver-
kaufen konnen, verriet die Vertriebsleiterin Ost-
europa. Der Erfolg gibt ihr aber Recht: Russland
ist fir Rational mittlerweile der drittgroBte Aus-
landsmarkt; nur im United Kingdom und Japan
sind die Verkaufe hoher.

Patrick C. Lilienthal, Head of International Sa-
les & Projects der Elro Werke AG, gelang es nicht
nur, das Thema »kochtechnische Herausforderun-
gen in Ungarn« elegant zu umschreiben. Er ver-
mittelte auch einen Eindruck von der Vielfalt, die
sich gerade in der aufstrebenden Gastronomie
entwickelt — von »absolut trendy« bis traditio-
nell altmodisch.

Ebenfalls auf einheimische Mitarbeiter baut
MKN, um in osteuropaischen Landern erfolgreich
arbeiten zu kdnnen. Entsprechende Moglichkeiten
zeigte Exportleister Edmond Finkenauer in seinem
Vortrag »Gastgewerbliche Qualitatskonzepte fiir
Ost-Europa am Beispiel von Polen« auf.

Gemeinsam bauten alle Teilnehmer der FCSI-Konferenz
eine Briicke aus bereitgestellten Steinen. So sollte symbo-
lisiert werden, wie einfach es ist, aufeinander zuzugehen



