Fokus: Zur Marke werden

Konse

Steffen Laible ist vor zwdlf Jahren bei
Blumen Bahlmann eingestiegen, sein
Partner Michael Kétzel ist seit sechs
Jahren dabei. Steffen Laible ist fiir die
Floristik zustdndig, Michael Kotzel fiir
Marketing, Buchhaltung und Organi-
sation. Seniorchef Joachim Bahl-
mann, der Steffen Laible als Nachfol-
ger fiir das Miinchner Traditionsge-
schdft ausgewdhlt hat, ist begeistert
von den Verdnderungen, die die bei-
den auf den Weg gebracht haben.

Auch wenn die Optik vielleicht etwas
anderes vermuten |dsst: Schnittblu-
men sind der Schwerpunkt, alles
andere ,lduft mit*, wie Steffen Laible
sagt. Darunter auch besondere Ta-
peten, wenn sich jemand explizit
dafiir interessiert.
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BLUMENBINDEREI BAHLMANN IN MUNCHEN

quent hochwertig

Die Blumenbinderei Bahlmann am Marienplatz in Miinchen ist nur 42 m2 klein.
Grofde Auftrdge lassen sich hier nur umstandlich bewiltigen. Mit einer Werk-
statt sollte sich das dndern. Am Kapuzinerplatz fanden Steffen Laible und
Michael Kotzel passende Raume - eigentlich viel zu schon fiir eine Werkstatt.
Und weil sich der Markt rasant verandert, wurde stattdessen ein Showroom
eroffnet. Dort ist klar erkennbar, was die Blumenbinderei einzigartig macht:

die Hochwertigkeit und der sichtbar hohe Qualitdtsanspruch in allen Bereichen.
Text und Fotos: Edith Strupf

egriindet wurde die Blumenbin-

derei Bahlmann 1905, zu Hause

ist das Traditionsgeschéft am Ma-
rienplatz in Miinchen, mitten in der Ful3-
géngerzone - mit dem Vorteil, dass die
Kundenfrequenz hoch ist und das Umfeld
passt, mit dem Nachteil, dass eine Anfahrt
oder gar Parken vor dem Geschiift fast un-
moglich ist. Zudem sind 42 m2 sehr wenig,
wenn man bedenkt, dass 15 Mitarbeiter
beschiftigt sind. Der Schwerpunkt des
Geschifts lag vor allem auf Laufkunden
und Dauerauftrdgen von Hotels und an-
deren Firmen, zum Vorbereiten von Event-
dekorationen war schlichtweg kein Platz.
Auf Dauer war das Steffen Laible und Mi-
chael Kotzel zu wenig. Also gingen sie auf
die Suche nach einer Werkstatt.
Erst nach zwei Jahren hatten sie passende
Rédume am Kapuzinerplatz gefunden. Das
ist in der Néhe des Schlachthofs, auf hal-
ber Strecke zwischen Blumengrofmarkt
und Marienplatz, in einem zentrumsna-
hen Viertel, das noch nicht luxus-saniert
ist. In dem denkmalgeschiitzten Haus war
126 Jahre lang eine Apotheke, der Besitzer
wiinschte sich ,,etwas Schones, Verniinfti-
ges“ als Nachfolge.
Als mit der Kernsanierung begonnen wur-
de, stand immer noch der Werkstattge-
danke im Raum. Gleichzeitig beobachte-
ten Steffen Laible und Michael Kétzel, wie
schnell sich der Markt dndert. ,So wie




andere Branchen versuchen, Blumen zu
verkaufen, bewegen wir uns in Richtung
Interior-Design. Wir kennen die Wohnun-
gen vieler Kunden und wissen, was dazu
passt.“ Aus diesem Gedanken entstand
die Idee, ,einen Raum fiir schone Dinge
zu schaffen“, wie Steffen Laible sagt. Ei-
nen Raum fiir Dinge, die zwar grundsatz-
lich zum Sortiment des Blumengeschifts
passen, fiir die im kleinen Laden am Ma-
rienplatz aber viel zu wenig Platz ist.

Die Kunden bliihen auf

Ein klassisches Blumengeschaft sollte aber
nicht entstehen. ,Unser Showroom ist ein
echter Erlebnisraum fiir alle, die Wohnas-
thetik zu schatzen wissen, die gerne ver-
weilen, sich wohlfiihlen und Einzelteile,
die zu ihnen passen, mitnehmen wollen®,
erklart Steffen Laible. ,Die Kunden bliithen

mit uns auf, wenn sie merken, wie gut wir
uns mit Marken und Qualitiaten ausken-
nen.“ Michael Kétzel fiigt hinzu: ,Wir ver-
mitteln Wohnqualitét auf eine Weise, wie
man sie in ganz Europa nicht findet. Der
ndchste vergleichbare Laden ist nicht in
Paris, sondern in New York, verriickt und
wohnlich, mit hochwertigen Produkten
aus traditionellen Manufakturen, zum
Beispiel handbestickte Kissen und limitier-
te Serien von Lalique.“

Unterstiitzt in ihrem Weg wurden die bei-
den Geschéaftsmanner von Matthias Golze,
der als Ladenbauer friihzeitig ins Boot
geholt wurde - zu einer Zeit, also noch
Holz als Material fiir die Arbeitsplatten im
Gesprach war. ,Bei meinem ersten Besuch
war alles eine grofe Baustelle mit viel
Schutt®, blickt der Innenarchitekt zurtick.
Schnell war klar, dass der Raum an sich,
aber auch die Lage in einem Eckhaus am
Kapuzinerplatz einfach zu schon fiir einen
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Das Geschdft vermittelt Wohnquali-
tdt. Zum Angebot gehdren Vasen und
andere GefdRe, aber auch handbe-
stickte Kissen und ausgewdbhlte
Wohnaccessoires und Mébel. , Hier
gibt es nur, was uns personlich
gefdllt®, sagt Steffen Laible.

Einem bestimmten Einrichtungstil
lassen sich die Produkte nicht zuord-
nen. ,Unsere Kunden wohnen unter-
schiedlich, die Ausstattung reicht von
lippig barock bis zu einer schlichten
Bauhaus-Asthetik.“ Im Showroom
gibt es viel zu entdecken, die Kunden
kénnen ohne Eile aussuchen, was zu
ihnen passt.

Ob Vasen von Mobach und vom fran-
zosischen Luxuslabel Lalique, die
Gefafle werden fiir Blumen und Pflan-
zen genutzt und stehen nicht nurin
einer Vitrine. Das gefdllt den Kunden.
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Uber zwei Stufen kommt man zu den
Arbeitstischen. ,,Dass die Kunden
nicht nach oben kommen, war eine
Fehleinschétzung®, sagt Steffen Laib-
le. Und deshalb wird darauf geachtet,
dass auch auf dieser Ebene alles
schon und aufgerdumt ist.

Fiir die MGbel wurde die Farbe ,Triif-
fel“ und das Design ,eisengegliiht*
gewdhlt. Dazu Regale mit Goldglanz.
»Grau ldsst alle Farben leuchten, ist
aber nur auf den ersten Blick perfekt,
denn Grau transportiert keine Emoti-
onen*, erkldrt Matthias Golze. ,Der
Braunton ist wdrmer und passt zu
Blumen und Natur besser als Grau.*

Fiir den Boden im unteren Bereich
wurde Naturstein gewdhlt (wie bei

vielen Kunden), fiir den oberen

- aus Pflege- und Kostengriinden.
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reinen Werkraum war. Von da an ging die
Planung in Richtung Showroom.

Steffen Laible und Michael Kotzel entwi-
ckelten schnell konkrete Vorstellungen,
Matthias Golze ibernahm den Part, Ge-
genfragen zu stellen und Alternativen auf-
zuzeigen, um sicherzustellen, dass das
Ergebnis genau dem entspricht, was
schliefflich eine Weile Bestand haben soll.
,»Wir sind im Premium-Sektor unterwegs,
alles sollte exklusiv werden und zwar in
aller Konsequenz.“ Also wurden beson-
ders dicke Vollkernplatten fiir die Arbeits-
plétze gewdhlt, auch sonst ist alles robus-
ter und wertiger als es meistens iiblich ist.
,Wir wiissten nicht, wo wir hitten sparen
sollen, denn qualitativ hochwertige Pro-
dukte miissen hochwertig prasentiert wer-
den®, stellt Steffen Laible fest.

Seit letztem Jahr ist das Geschift fertig.

130 m2 mit Keller stehen zur Verfiigung,
endlich auch ein separates Biiro. Ein Er-
offnungsevent war geplant, aber dafiir
war zunachst keine Zeit. ,Wir haben dann
einfach irgendwann die Tiren aufge-
macht.“ Im April 2018 wurde die Eroff-
nung doch noch mit vielen geladenen
Gasten gefeiert. Bewirtet wurden sie von
einem exklusiven Caterer, Champagner
wurde in Silberbechern ausgeschenkt.
»Wir wollten unseren Kunden etwas ganz
Besonderes bieten®, so Steffen Laible. ,,Aus
der Tradition und dem Leuchtturmgedan-
ken heraus. Wer macht schon so etwas?
Bei uns sieht der Weg so aus.”

Kollegen, die sich den Showroom an-
schauen, wundern sich manchmal tiber
das hochpreisige Angebot und kommen
zum Schluss, dass sich so ein Konzept nur
in Miinchen realisieren ldsst. ,Das geht



sicher nicht an jedem Standort, Miinchen
ist ein gutes Pflaster”, bestitigt Steffen
Laible. Ein Selbstlaufer ist das Geschaft
deshalb noch lange nicht, denn auch die
Kosten sind sehr hoch und alles muss im-
mer topp sein. Dabei wird es immer
schwieriger, geeignete Mitarbeiter zu fin-
den, nicht zuletzt deshalb, weil es in Miin-
chen kaum bezahlbare Wohnungen gibt.

Das war der richtige Schritt

Nach einem Jahr Showroom fillt die Bi-
lanz positiv aus. ,Das war der richtige
Schritt, wir haben viele neue Kunden ge-
wonnen®, berichtet Steffen Laible. Dabei
hat der bekannte Namen des Traditions-
geschiifts geholfen. Seit Anfang August ist
auch ein Flyer zur Werbung fertig, vorher
wurde die Eroffnung des Showrooms nur
iiber Mundpropaganda bekannt gemacht.

Zum klassischen Blumengeschift hat sich
der Showroom nicht entwickelt und das
soll auch so bleiben. Insgesamt ist die Kun-
denfrequenz eher gering, hier konnen die
Floristen in Ruhe arbeiten, hier sollen sich
die Kunden wohl fiihlen, hier ist Zeit und
Platz fiir Besprechungen.

Positiv wirkt sich aus, dass die Kunden mit
dem Auto vorfahren und parken konnen.
»Hier wird anders eingekauft als in der
Innenstadt”, berichtet Michael Kotzel.
,Die Kunden kommen oft am Freitag- oder
Samstag-Nachmittag vorbei, wenn sie am
Abend eingeladen sind und kaufen dann
gleich etwas groReres zum Verschenken,
gerne mit einer Vase oder einem Gefaf3.“
Auch der Bereich Eventdekorationen hat
zugenommen. Das ergibt sich ohne eige-
nes Zutun: Die Floristen miissen Anfragen
nicht mehr ablehnen, weil sie jetzt die
raumlichen Moglichkeiten haben, solche
Auftrage vorzubereiten. =

Wie will man gesehen werden?

»Man muss anders als andere sein®
ist Matthias Golze iiberzeugt. Der
Ladenbau hilft, eine Positionierung
nach auf®en zu vermitteln. Entschei-
dend ist, dass man erst einmal ein
schliissiges Konzept entwickelt und
dann konsequent verfolgt.

teffen Laible und Michael Kétzel hat-
S ten sehr klare Vorstellungen, wie das
Geschift aussehen soll“, berichtet Matthi-
as Golze. Doch auch in solchen Fillen
macht er auf Alternativen aufmerksam.
Das hilft, die eigenen Entscheidung noch
einmal zu hinterfragen und mit Distanz zu
betrachten. Und gibt mehr Sicherheit fiir
die endgiiltige Entscheidung. ,Mit der
Wahl der Mobel entscheidet man, wie
man von den Kunden gesehen werden
will“, sagt Innenarchitekt Matthias Golze.
Bei der Blumenbinderei Bahlmann war
das eindeutig: ,Sehr konsequent in der
Exklusivitdt. Entsprechend wurde das
Material fiir den Showroom gewahlt.
Bei der Planung ist zudem Gelegenheit,
Optionen anzuschauen: Was braucht man
unbedingt, was hitte man gern, ist aber
verzichtbar? Fiir den Show- und Arbeits-

raum der Blumenbinderei Bahlmann am
Kapuzinerplatz wurde liber die Zahl der
Arbeitsplitze diskutiert, auferdem iiber
viele Details, zum Beispiel tiber Schubfa-
cher und dartiber, was alles in Schrianken
verschwinden muss, damit der Gesamtein-
druck nicht verloren geht. Und in einen
Schrank ist eine Fotobox integriert. So
konnen zwischendurch Fotos fiir die Do-
kumentation, den Fundus oder die sozia-
len Medien geschossen werden.

Matthias Golze ist iberzeugt, dass man
anders als andere sein muss, wenn man in
der heutigen Zeit erfolgreich sein will. Auf
dem Weg zum ,,Unikat“ helfe eine indivi-
duelle Einrichtung (inklusive Beleuch-
tung), aber noch entscheidender sind fiir
ihn die Menschen in einem Geschaft. Vor
allem ein herzlicher Empfang und die in-
nere Einstellung sind wichtig. Mit innerer
Einstellung meint er, dass man die Kunden
nicht als stérend empfindet, sondern ihre
Wiinsche erfiillen will und dabei authen-
tisch bleibt. ,Wer tolle Werkstticke macht,
aber keine Freude am Umgang mit Men-
schen hat und kein Wort hervorbringt,
wird nie richtig erfolgreich sein®, fasst er
seine Erfahrungen zusammen. =i
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Im Sommer 2016 feierte die Blu-
menbinderei Bahlmann ihren 111.
Geburtstag. Statt einer normalen
Jubildumsfeier organisierten Stef-
fen Laible und Michael Kotzel eine
grofe Ausstellung lber drei Wo-
chen in der Miinchner Rathausga-
: lerie. Unseren Bericht {iber das
i Blumenfestival kénnen Sie mit
i dem Webcode fl04297 auf unserer
¢ Website nachlesen.

NACHGEFRAGT:
LADENBAU UND
MARKENBILDUNG

Matthias Golze weist auf viele Detail-
lésungen hin, eher zum Teil nur unbe-
wusst wahrgenommen werden, aber
zum hochwertigen Gesamtbild beitra-
gen. Die Schrdnke zum Beispiel sind
so konzipiert, dass die stehenden
Wdnde nicht durchgdngig sind, son-
dern auf der Bodenplatte aufstehen.
»S0 wirkt die Mdbel schwebender,
leichter*, erkldrt der Innenarchitekt.
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