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Seit Kurzem kann man bei

Fleurop.ch den Blumenstrauss auch mit einer «Special
Edition» Gottlieber Hiippen bestellen. Das ist ein Grund,
zwei Unternehmen unter die Lupe zu nehmen, die es
immer wieder verstehen, die Zeichen der Zeit zu erken-
nen, sich auf verdnderte Verhdiltnisse einzustellen und den
Anschluss an die Zeit nicht zu verpassen. Wir sprachen
mit Dieter Bachmann, Inhaber und CEO der Gottlieber
Spezialitidten AG, und mit Jorg Beer, CEO der Fleurop-
Interflora (Schweiz) AG.

HERR BACHMANN,
WIE IST GOTTLIEBER AUF FLEUROP GEKOMMEN?
DB: ... weil 60% der von uns produzierten Hiippen von unseren
Kund(inn)en verschenkt werden und weil wir gerne «outside the
box» denken, d. h. iiber den Tellerrand hinausschauen. Auf der Suche
nach neuen Verkaufskandlen sind wir schnell einmal auf Fleurop ge-
stossen. Dort haben wir aber eigentlich offene Tiiren eingerannt, weil
unsere sehr handwerks- und qualititsaffinen Produkte die Floristen
angesprochen haben. Immerhin wird jede unserer Hiippen einzeln
als Crépe gebacken, einzeln gerollt und einzeln von Hand verpackt.
Zudem haben die im Fleurop-Shop gemachten Tests bewiesen, dass
unsere Hiippen beim Konsumenten gut ankommen.

WAS VERSPRICHT SICH

FLEUROP VON DIESER KOMBINATION, HERR BEER?

JB: Laut einer Kundenumfrage kombiniert man gerne Blumen mit

Stissem. Und nach sorgfiltiger Evaluation haben uns die Gottlieber

Hiippen einfach iiberzeugt. In einer Testphase hatten wir sie zuerst

nur in unserem Fleurop-Shop im Angebot. Aber dort waren sie ein

Verkaufsschlager. Deshalb sind sie jetzt via Fleurop.ch in der ganzen

Schweiz erhiiltlich.

DER IN USTER EROFFNETE

FLEUROP-SHOP IST EINE WEITERE INNOVATION DER

FLEUROP. WAS IST DARUNTER ZU VERSTEHEN?

JB: Der Fleurop-Shop dient dazu, Produkte, Dienstleistungen und

Geschiiftsabliufe unter normalen Marktbedingungen so quasi einem

«Stress-Test» zu unterziehen. Die Erfahrungen werden systematisch
ausgewertet und unseren Partnern zur Verfiigung gestellt.
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WAS VERSPRICHT SICH
GOTTLIEBER VON DER ZUSAMMENARBEIT MIT FLEUROP?
DB: Wir sind sicher, uns auf diesem Weg auf dem Geschenkmarkt noch
besser zu positionieren und den relativ guten Bekanntheitsgrad weiter
zu erhéhen. Ich glaube zudem, dass wir uns gegenseitig inspirieren,
denn ich habe die Mitarbeitenden der Fleurop als sehr innovativ und
losungsorientiert erlebt. Es geht nicht nur um Business, sondern auch
um die Freude am Produkt. Das verbindet uns ... und da bleiben Ideen
nicht aus. Das macht Spass und fiihrt fast zwangsliufig zum Erfolg.

GOTTLIEBER HAT IMMER WIEDER
VON SICH REDEN GEMACHT. DEN JUNGSTEN TEIL DER ER-
FOLGSGESCHICHTE HABEN AB 2008 ABER SIE SELBER MIT-
GEPRAGT. WAS IST DAMALS PASSIERT, HERR BACHMANN?
DB: Nach langer Selbstindigkeit als Unternehmer und vier Jahren
Standortforderer bei der Stadt Winterthur wurde ich damals neuer
Inhaber und Geschiftsfiihrer der Gottlieber Spezialititen AG. Mein
Abgang in Winterthur rief dazumal unter einigen anderen Firmen
und Headhuntern auch die Revisionsstelle der Gottlieber Speziali-
titen AG auf den Plan. Wir hatten bei unseren Gesprichen um die
Nachfolgeregelung der Gottlieber AG ein gutes Gefiihl, deshalb sind
wir zusammengekommen.

WAS HABEN SIE BEl GOTTLIEBER VERANDERT?
DB: Ich habe rasch einmal gemerkt, dass das Traditionsunternehmen
zwar ein absolutes Premium-Produkt herstellte, dies aber zu wenig
qut vermarktete. Zudem hatten wir uns dazumal stark in «private
labels» engagiert. Damals produzierten wir bis zu 50% unserer Hiip-
pen fiir Fremdmarken. Um die Abhingigkeiten zu verringern und die
eigene Marke wieder in der Vordergrund zu stellen, lancierten wir
neue Produkte: Eine Premiumlinie mit neuen Geschmacksrichtungen,
edel und sichtbar exklusiv verpackt. Das kam gut an und gewann
sogar europiische Preise. Zudem kreierten wir neue Kollektionen:
zum Beispiel Kombinationen von erlesenen Weinen und Gottlieber
Hiippen. Auch das wurde vom Konsumenten honoriert.

BEI FLEUROP.CH KANN MAN BLUMEN AUCH MIT WHITE
SECCO, SWAROVSKI-PRODUKTEN UND VASEN VERBINDEN.
WIE WICHTIG SIND ZUSATZPRODUKTE FUR FLEUROP?
JB: Sie sind bei unseren Kund(inn)en sehr beliebt. Eine interne Unter-
suchung hat ergeben, dass mehr als 23% unserer Internetkunden den
Blumengruss mit einem Zusatzprodukt kombinieren. Zudem erhéhen
Zusatzartikel den durchschnittlichen Bestellwert der Blumen. Nicht
zuletzt gewinnen wir damit neue Kundengruppen und erhohen die
Bestellhdufigkeit pro Kunde.

WIE WAHLT FLEUROP IHRE ZUSATZPRODUKTE AUS?
JB: Wir orientieren uns am Kunden: Vasen kamen zuerst, weil sie auf
der Hand lagen, dann haben wir uns fiir Swarovski und etwas spiter
fiir den Schaumwein WHITE Secco entschieden. Schliesslich haben
wir eine Kundenbefragung initiiert. Und da haben unsere Kund(inn)-
en dann tiber 250 Produkte und Dienstleistungen genannt, die sie
gerne zu Blumen bei uns bestellen wiirden. Das reichte von Apéro-
Hiippchen iiber Baby-Accessoires und Erotikspielzeug bis hin zu per-
sonlichen Fotos, Geldscheinen, alkoholischen Getrinken, Schmuck,
Vasen und Siissigkeiten. Sogar «singende Blumenboten» kamen vor.

DIETER BACHMANN
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WAS WURDE IN DER

FLEUROP-UMFRAGE AM HAUFIGSTEN GENANNT?

JB: ... das waren Gutscheine, Siissigkeiten und alkoholische Getriinke,

aber auch Vasen, Swarovski-Produkte und personliche Fotos. Da ha-

ben wir dann gesehen, dass wir mit unserem bestehenden Sortiment

von Geschenkkarten, Vasen, Swarovski und WHITE Secco recht gut
liegen und haben die Gottlieber Hiippen dazugenommen.

HEUTE IST GOTTLIEBER SEHR ERFOLGREICH. WELCHE
PLANE HAT DAS UNTERNEHMEN IN NACHSTER ZUKUNFT?
DB: Wir wollen nicht zu schnell wachsen, die innerbetriebliche Kultur
muss stimmen. Dies ist nicht immer einfach. Trotzdem arbeiten wir
an neuen Ideen und werden z.B. schon bald ein neues Gottlieber Café
erdffnen.
WIE GOTTLIEBER WAR AUCH FLEUROP
ABER EIGENTLICH SCHON IMMER EIN VORDENKER ...
JB: Bei Gottlieber war es 1938 — zehn Jahre nach der Griindung — Frau
Wegeli, die die Hiippen als Erste mit feiner Schokolade fiillte. Fleurop
hingegen griindete 1927 die erste europiische Blumenvermittlung.
Zudem stellte in den Neunzigern unser Webshop in der Schweiz
ebenfalls eine echte Pionierleistung dar. Nicht zuletzt haben wir auch
in anderen Bereichen bewiesen, dass uns die Bediirfnisse unserer
Kund(inn)en am Herzen liegen. So z. B. mit unseren Expresslieferun-
gen innert 90 Minuten.

WAS STEHT BEI FLEUROP AN NEUERUNGEN INS HAUS?
JB: Bei uns gehen zurzeit rund acht von zehn Bestellungen via Inter-
net ein. Deshalb konzentrieren wir uns in nichster Zukunft auf diese
Kundschaft. So wird man z.B. bei Bestellungen via Fleurop.ch, die
in der Schweiz ausgeliefert werden, die Begleitkarte via MyCard mit
Bilddateien wie Schnappschiissen, Ferienfotos, Logos und Grafiken
sehr personlich gestalten konnen. Wir haben da ein Programm entwi-
ckelt, das so einfach ist, dass selbst eingefleischte PC-Muffel mithalten
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Fleurop. The power of flower

FAZIT

Gottlieber und Fleurop
bieten ihren Kund(inn)en
immer wieder Neues und

Uberraschendes:
kénnen. Zudem werden iPhone-Besitzer noch vor Jahresende Blumen
L . . Gel Produktkom-
von unterwegs mit einer von Fleurop entwickelten App noch einfa- o ungene Tron om
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IM AUSLAND SIND GOTTLIEBER HUPPEN NOCH WENIG Konsumenten wach ..
t

BEKANNT. IST EINE EXPANSION VORGESEHEN? derStange,

DB: Wir verkaufen im Moment rund 90% der Eigenmarken-Produkte

. . . . Ubrigens: Die Kombina-
in der Schweiz, aber Anfragen aus den USA und Asien erreichen uns s

tion Blumen mit Gottli-
regelmdssig. Zu iibereilten Expansionsschritten wollen wir uns trotz- eber Hiippen ist ungemein
beliebt und der Erfolg
liegt deutlich tiber den
sind schlussendlich nichts wert. Erwartungen.

dem nicht hinreissen lassen. Denn Umsatzsteigerungen ohne Gewinn



