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Vor allem asthetisch wollen die Kiihimobel Giberzeugen. Ein wichtiger

Punkt in der Prasentation der Waren.

ie moderne Technik kann so angenehm sein. Vor allem, weil

sich dieses Gesprach tUber viele Hunderte Kilometer tber das

Internet fihren lasst. Christian Corrocher ist Vertriebsleiter fur
Deutschland. Nach einer kurzen Vorstellungsrunde steigen wir auch
direkt in das Thema des Tages ein. De Rigo Refrigeration mochte sich
im deutschen Markt etablieren. Dabei gibt es das Unternehmen schon
eine ganze Weile. Gegriindet im Jahr 1965, hatte sich De Rigo bisher in
mehreren Landern orientiert und war vor allem um die Jahrtausend-
wende weniger im deutschen Raum aktiv. Man habe die Entwicklung
in Europa im Blick und bereits in einigen Landern Verkaufs- und War-
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Alessandro Zanella ist Sales Manager flir Europa.
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Er geht auf die Geschichte De Rigos als Familien-

S unternehmen und dessen Entwicklung ein.
-
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Christian Corrocher ist Export Area Manager
bei De Rigo Refrigeration. In Deutschland
aufgewachsen, bringt er Sprach- und Kulturver-

standnis fur die Zielgruppe mit.

tungsstrukturen aufgebaut, zum Beispiel in Spanien oder Belgien.
Nun liegt das Interesse in Deutschland.

Supermarkte haben schon immer auf ihre Energiebilanz schauen
mussen, und die Energiekrise hat das nicht einfacher gemacht. Hier
mochte De Rigo glanzen. Die Auslagen- und Verkaufsregale fur Super-
markte laufen ausschliel3lich mit Propan oder CO,, je nachdem, ob es
sich um steckerfertige oder Satellitenktihler handelt. Letztere werden

mit Verbundanlagen von Advansor kombiniert. In der Vergangenheit
hatte man die Verbundsysteme selbst hergestellt, verlagerte dann
jedoch den Fokus auf die reine Verbraucherseite des Kaltekreises. Es
folgte eine Vereinbarung mit Advansor fur die Herstellung, Beliefe-
rung, Nachverkaufsbetreuung und Schulung. Fur den italienischen
Markt hat De Rigo sogar diese Vereinbarung exklusiv schlieBen kon-
nen. Damit sind sie also technisch gut aufgestellt, jedoch auch nicht
die einzigen. Um sich von der Konkurrenz abheben zu kénnen, legt
das Unternehmen den Fokus auch auf andere Bereiche.

Christian Corrocher spricht flieBend englisch, italienisch, aber auch
deutsch. Er selbst ist in Deutschland geboren und aufgewachsen.
Genau davon verspricht man sich nicht nur ein Sprach- sondern auch
ein Kulturverstandnis fur den deutschen Markt. Die Rechnung scheint
aufzugehen, denn diesen Trend sehen wir auch bei anderen Unter-
nehmen. Was den deutschen Supermarkten und damit ihren Kunden
im Vergleich zu ihren auslandischen Pendants wichtig ist, hangt nun
einmal auch vom eigenen kulturellen Hintergrund ab. Und der lasst

sich nicht so einfach ubersetzen.

Zeitgemalle Technik und ein Verstandnis fir die Zielgruppe sind
gute und wichtige Eckpfeiler. Aber Christian Corrocher gibt sich damit
noch nicht zufrieden. Die Kundenbetreuung sei ein ebenso wichtiger

Punkt, bei dem zum Beispiel die Ersatzteilversorgung flir einen Zeit-
raum von 30 Jahren oder mehr vorstellbar ist. Man arbeitet mit loka-
len Service-Partnern zusammen, die schnelle und direkte Reaktionen
ermoglichen. Dazu sollen die Produkte sehr individualisierbar sein.
Zaubern konne man naturlich nicht, aber Sondermalie, -anfertigun-
gen und -gestaltung seien selbstverstandlich. Daneben moéchte De
Rigo mit einer gehobenen Asthetik und Qualitdt herausstechen.

De Rigo ist ein Familienunternehmen. Im Jahr 2016 entschied man
sich jedoch zu einer Umstrukturierung. Es wurden neue Ziele defi-
niert, wie eben die Prasenz im deutschen Markt zu etablieren. Diese
neuen Ziele erforderten ein Umdenken, und so wurden Organisation
und Management stark ausgebaut. Produziert wird derweil immer
noch komplett in Italien, inklusive eigenem Testlabor. Das Unterneh-
men gehort nach wie vor der Familie De Rigo, steht heute aber deut-
lich groBer da. OB m
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