Gottlieber Hiippen treten emof

Dieter Bachmann ist neuer
Chef der Gottlieber Hiippen.
Vor Jungunternehmern im
Frauenfelder Start-Zentrum
erlduterte der Jungunterneh-
mer, wie er Tradition und
Moderne miteinander
verbinden will.

Herr Bachmann, seit Mitte August sind
Sie Verwaltungsratsprisident und Ge-
schiftsfithrer der Gottlieber Hiippen.
Der friithere Besitzer Urs Brauchli ist
Produktionsleiter und Mitglied der
Geschiiftsleitung. Diese Ausgangslage
birgt Konfliktstoff in sich.

Dieter Bachmann: Wir wussten selber
nicht, wie sich diese Konstellation ent-
wickeln wiirde, und sagten uns, schau-
en wir mal an, wie wir miteinander zu-
rechtkommen. Aber wir ahnten friih,
dass wir uns sehr gut ergénzen wiir-
den. Urs Brauchli verfiigt iiber ein
30-jahriges Know-how. Er kennt den
Betrieb in- und auswendig. Er steht
aber nicht so wahnsinnig gern vor-
ne hin und vertritt den Betrieb nach
aussen. Bei mir ist dies umgekehrt:
Ich liebe den Auftritt am Markt. Ich
gehe gern hinaus und spreche mit den
Leuten. Im Gegenzug bin ich dusserst
froh, dass im Hintergrund jemand mit
einem grossen Wissen wirkt. Ich wire
nicht in der Lage gewesen, dieses in so
kurzer Zeit zu erarbeiten.

«Es ist nicht moglich,
in einer Firma zu sitzen,
und zu denken, es laufe
eh so weiter, wie bisher»

Das Referat vor Jungunternehmern
wurde unter den Titel «Tradition trifft
Moderne» gestellt. Was bedeutet Tradi-
tion bei den Gottlieber Hiippen?

Es gibt einen Unterschied zwischen
einem Jungunternehmer, der etwas
Neues aufzieht, und einem, der in ei-
nen bestehenden Betrieb einsteigt. Bei
einem bestehenden Betrieb sind be-
reits gewisse Strukturen da. Man kann
nicht alles in Frage stellen. Und trotz-
dem ist es falsch, Angst vor Verénde-
rungen zu haben. Heute ist es schlicht-
weg nicht mehr moglich, in einem Un-
ternehmen zu sitzen und zu denken, es
lauft ja eh so weiter wie bisher.

Wie sind Sie mit dieser Herausforde-
rung umgegangen?
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I ZUR PERSON

Dieter Bachmann
Verwaltungsratsprasident und
Geschaftsfuhrer Gottlieber Hippen

Bevor Dieter Bachmann die Gottlie-
ber Hippen dbernahm, war der 36-
Jahrige Leiter der Standortforderung
der Region Winterthur. Bachmann ist
verheiratet und Vater eines Kindes.
In seiner Freizeit liest er und treibt
Wassersport. Vor seiner Tatigkeit als
Standortférderer hat Bachmann un-
ter anderem verschiedene Firmen ge- ‘
i grundet, an denen er zum Teil auch |
| heute noch beteiligt ist. (chw) \

|

L

Aus fritheren Erfahrungen war ich ex-
trem vorsichtig. Ich stand zu Beginn
wie ein Schnupperlehrling hinter je-
der Maschine. Ich liess mich von den
Angestellten einfithren. Diese sagten
mir, was an ihrem Arbeitsplatz zu tun
ist. Das hat mir geholfen, um zu sehen,
was in diesem Betrieb alles geleistet
wird. Um zu erkennen, dass gewisse

Dinge komplexer sind, als man sich
dies vorstellt, dass vieles seine Griinde
hat. Um weiterzukommen ist es aber
auch notig, dass man nach einer ge-
wissen Zeit Dinge hinterfragen muss.
Und damit haben wir begonnen.

In welchen Bereichen?

Eigentlich hitte ich gern noch et-
was ldnger zugewartet. Aber weil das
Weihnachtsgeschift fiir uns von zen-
traler Bedeutung ist, mussten wir in-
nerhalb weniger Wochen rasch han-
deln: Vor allem bei unserem Auftritt
am Markt: Wir haben komplett neues
Fotomaterial. Wir haben die Web-
site neu gestaltet. Wir geben neu eine
Weihnachtsbroschiire heraus und ha-
ben eine neue Geschenkpackung lan-
ciert. Und all das — das behaupte ich
jetzt einmal — kommt attraktiv daher.
Im fritheren Auftritt haben wir eher
den Industriebetrieb thematisiert. Die
Maschinen waren auf der Website ho-
her gestellt als die Produkte selber.
Dies ist jetzt umgekehrt. Unser Auf-
tritt ist emotionaler geworden. Und
noch etwas hat sich geédndert: Der Be-
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Dinge komplexer sind, als man sich
dies vorstellt, dass vieles seine Griinde
hat. Um weiterzukommen ist es aber
auch nétig, dass man nach einer ge-
wissen Zeit Dinge hinterfragen muss.
Und damit haben wir begonnen.

In welchen Bereichen?

Eigentlich hiitte ich gern noch et-
was linger zugewartet. Aber weil das
Weihnachtsgeschift fiir uns von zen-
traler Bedeutung ist, mussten wir in-
nerhalb weniger Wochen rasch han-
deln: Vor allem bei unserem Auftritt
am Markt: Wir haben komplett neues
Fotomaterial. Wir haben die Web-
site neu gestaltet. Wir geben neu eine
Weihnachtsbroschiire heraus und ha-
ben eine neue Geschenkpackung lan-
ciert. Und all das — das behaupte ich
jetzt einmal — kommt attraktiv daher.
Im fritheren Auftritt haben wir eher
den Industriebetrieb thematisiert. Die
Maschinen waren auf der Website ho-
her gestellt als die Produkte selber.
Dies ist jetzt umgekehrt. Unser Auf-
tritt ist emotionaler geworden. Und
noch etwas hat sich gedndert: Der Be-

griff «Hiippen» ist im Laufe der Jahre
von den Produkteverpackungen ver-
schwunden. Bei den Mini-Hiippen, die
neu rauskommen, sprechen wir wie-
der von Hiippen. Generell verwen-
den wir in der Kommunikation wieder
vermehrt den Begriff «Hiippe» statt
«Waffelrélichen».

Nicht jeder weiss, was eine Hiippe ist.
Weshalb wollen Sie diesen Begriff wie-
der einfithren?

Dies hat sich aus Gesprichen ergeben.
Wann immer vom Ort Gottlieben die
Rede war, assoziierten die Leute dies
mit den Hiippen. Zudem empfinde ich
den Begriff als sehr spannend. Wer
dieses Wort nicht kennt, will wissen,
was sich dahinter verbirgt. Waffelroll-
chen wirkt auf mich irgendwo auch ab-
wertend dem Produkt gegeniiber.

Was an Tradition sollte man bei den
Gottlieber Hiippen erhalten?

Das Wichtige ist sicher das Produkt.
Wir miissen die Qualitit halten und bei
Modifikationen vorsichtig sein. Trotz-
dem lancieren wir neu eine Amaret-

to-Hiippe. Wir wollen uns auf einem
hohen Niveau weiterentwickeln. Wir
diirfen nicht auf Masse, wir miissen
auf Qualitit setzen. Nach meinem Ge-
fiihl hat dieses Produkt Kultpotenzial.
Ich behaupte jetzt einmal: Die Gottlie-
ber Hiippen sind die Besten der Welt.
Kein anderer industrieller Hersteller
ist in der Lage, Hiippen in derselben
Qualitdt wie wir herzustellen. Bei uns
wird jede Hiippe einzeln gerollt, geba-
cken und dann gefiillt.

«Fast alle kennen die
Gottlieber Hiippen, fast
alle kennen sie und fast

alle lieben sie®

Viele haben die Hiippen als typisches
Grossmutter-Geschenk in Erinnerung.
Ich finde es nicht schlecht, wenn man
sagen kann, die Urgrossmutter hats
schon der Grossmuter verschenkt
und diese ihren Grosskindern. Es
sind nur gute Produkte, die man so
weiterempfiehlt. Und dies miissen wir
ausniitzen. Fast alle kennen die Hiip-
pe, fast alle lieben sie. Aber wenn ich
die Leute frage: «Wann haben Sie
das letzte Mal eine Hiippe gekauft?»,
dann stutzen sie. Wissen vielleicht
nicht einmal so genau, wo man sie
kaufen kann. Das ist die Herausfor-
derung: Dass man viel von uns hort
und dass man weiss, wo man die Hiip-
pen kaufen kann.

Und wie sieht es mit den Verteilkani-
len aus? Die Tendenz geht zu billigen
Verteilketten. Nicht ideal fiir ein eher
hochpreisiges Produkt. Ist da das Inter-
net ein Ersatz?
Das Internet sicher, noch ausge-
pragter vielleicht der Direktverkauf.
Vielleicht eroffnen wir eigene Cafés,
gehen auf die Kunden zu und sagen
ihnen, dass wir in unseren Cafés noch
eine grossere Auswahl haben als im
Detailhandel. Moglich, dass wir eine
Premiumlinie entwickeln mit Spezia-
litdten, die nur in Feinkost-Geschif-
ten erhiltlich sind. Zurzeit lasst sich
auch bei Grossverteilern der Trend
zu wenigen ausgewihlten und hoch-
wertigen Spezialititen beobachten.
Wir produzieren auch fiir Kunden im
Ausland. Und diese verkaufen un-
sere Produkte unter ihren eigenen
Marken zu einem hoheren Preis als
wir unsere Hiippen in der Schweiz.
Auch da gibt es noch ein Potenzial.
INTERVIEW: CHRISTIAN WEBER




