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Firmenprasentation (smin)

Wie steht's um die Marge? (2min)

Agenaa

Margenoptimierung durch
mehr Wareneffizienz (10min)

Umsatzsteigerung durch
moderne Ladenbilder (3min)

Fragen und Diskussion (10min)
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Firmenprisentation
der Blume 5000 AG




Werdeganag:

2010
2015

2017

2015

2017

2019

2020

seit 2022

Kontakt:

Matura in Winterthur

Bachelor of Arts | Wirtschaftswissenschaften
Univsersitat Zurich (UZH)

Master of Arts | Wirtschaftswissenschaften
Universitat St. Gallen (HSQ)

Werkstudent / Projektverantwortlicher
Agrotropic AG

Management Trainee
agrotropic AG & Blume 3000 AG

Geschaftsentwicklung
Blume 3000 AG

Leiter Finanzen und Personal
Blume 3000 AG

Geschaftsfuhrer
Blume 3000 AG

mike.hoenger@blume3000.ch

044 818 78 44

Mike Honaetr
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Wir sind ein innovatives, modernes
Familienunternehmen, welches
sich an hochfrequenten
Standorten durch grosstmogliche
Kundenorientierung und stets
frische, qualitativ hochwertige
Blumen & Pflanzen auszeichnet.

Unser besonderes Augenmerk liegt
auf Fairtrade und Nachhaltigkeit.

| INnternehmenr



Grundungsjahr
1983

Gesellschaftsform
AG

Grander
Bernhard Burgisser /
Fairtrade Pionier

Verwaltungsrat

Nora Burgisser (VP),
Valentin Burgisser, Oliver
Furst, Thomas Jaggli

Mitarbeitende
13 Filialleiter:innen
10 erste Florist:innen
52 Florist:innen
6 Lernende
10+Praktikant:innen/
Aushilfen
13 Mitarbeitende in der
Zentralverwaltung

Blumenfachgeschafte
Standorte
13

Verkaufte Fairtrade
Rosen pro Jahr
381754

Gluckliche Kunden
im Jahr

329754




Zentralverwaltung @g Ogr"\é\gﬂterthur
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Unsere Zentralverwaltung

Hauptsitz in Oberhasli

Minergiestandard und weitere
positive Eigenschaften des
Gebaudes

Aufgaben in der
Zentralverwaltung;

Einkauf, Marketing,
Ausbildung, Finanzen, Personal
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pblume 3000

Wie steht's um die Marge?

-ine Branche unter Druck




Situation:
Fachkraftemangel, Inflation, Krieg

« Alle Kostenfaktoren steigen
e Preise und Umsatze kommen
nicht mit

Konsequenz:

Wir Floristen verdienen kaum mehr
Celd und der Beruf wird zunehmend
unattraktiv. Es droht ein Teufelskreis.

Herausforderung:
Wie verdienen wir Floristen wieder
(mehr) Geld?

Ansatze:

- Umsatze / Preise steigern

- Kosten verringern resp.
Ressourcen effizient einsetzen
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Margenoptimierung

dureh mehr Wareneffizienz



Wie kann ich die Wareneinsatzquote verringern?

Kalkulation

Saubere Grundlagen schaffen

Verderb

Wareneinsatz effizient gestalten

7 Hebel
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Grundlagen fur eine stabile Marge:

Aufschlagfaktor pro
Produkt(art) festlegen

Alle Produkte sauber
rechnen und anschreiben

Nur noch kalkulierte
Verkaufspreise im Laden

Keine alte Ware (rabattiert)
anbieten (sondern wegwerfen)

Individuell berechnen und festlegen
Stellt sicher, dass ich an jedem Produkt Geld verdiene

Erleichtert den Umgang mit der Preisanschrift und -
berechnung im Alltag
Stellt sicher, dass die Marge immer stimmt

Alle Komponenten vollstandig einrechnen (auch das Grun)
Arbeitsaufwand (und Lieferspesen) nicht vergessen

Wer Ware ubrig hat, hat zu viel gekauft.
> Einkauf, und nicht den Verkauf anpassen!
Rabattierte Ware zahlt keine Miete (& ist lfr. nicht nachhaltig)

T

Kalkulatior
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Was fur ein Einkaufstyp bist du?

Intuitiv Rational
Bauchgefuhl Berechnetes Einkaufsbudget
Geschmack / Gefallen Wie viel brauche ich von was (und warum)?
Tagesangebote Was ich effektiv gut verkaufe aufgrund der Zahlen

Was grade ,gut lauft’
Was gut laufen kdnnte
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Wie verringere ich den Verderb, ohne Umsatz zu verhindern?

20%
Intuition
Gefuhl
Kundenverhalten
Trend / Stimmung

80%
Zahlen und Fakten
Umsatzentwicklung

Vorjahresvergleich
Taglicher Abverkauf

Wetterprognose
Ferien / Feiertage

Datengrundlage schaffen von taglichen Ein-
und Verkaufszahlen

Umsatzprognosen erstellen

Gezielt einkaufen

Anhand effektiver Umsatze den Einkauf

taglich anpassen

Jeden Tag besser werden
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Jetzt wird‘s etwas technisch... Ziel: Einkauf = Verkauf Ny
lch kaufe moglichst genau so viel Ware ><
Modellierter Geschaftsverlauf ein, wie ich voraussichtlich auch
160 umsetzen werde. (D
140 Reaktion: falls Einkauf # Verkauf L
Weicht mein effektiver Umsatz vom
Einkauf ab, durch sofortige Anpassung D_

©
120 @ @ @ @ @ @ der Einkaufsmenge reagieren.

10

L\ -

>» Die Zahlen taglich kontrollieren und q)

entsprechend reagieren.

o

8

o

6

o

Legende:
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Umsatztrend zur Prognose

2
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@ Umsatz < Einkauf

o

@ Umsatz > Einkauf

1 2 3 4 5 6 7

m Prognose mEinkauf mUmsatz @ Umsatz = Einkauf
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Welche Vorteile bringt diese Arbeitsweise?

Vorteile:

ANEANERN

Hohere Frische durch weniger alte Ware im Laden

Tiefere Einkaufspreise durch Vorausbestellung/Dauerauftrag
der Einkaufsware

Weniger taglicher Zeitaufwand durch Einkauf fur 2-3 Tage
Mehr Nachhaltigkeit durch weniger Verderb

Verbesserung des Angebots durch mehr Information tber
den taglichen Geschaftsgang

Einfache(re) Einbindung des Teams in den Einkauf

> bessere Marge & bessere Qualitat

Herausforderungen:

Ein Computer ist ein unverzichtbares Hilfsmittel

Die Verkaufs- und Einkaufszahlen (zu Verkaufspreisen)
mMussen vorhanden sein oder erstellt werden

Es ist (v.a. anfangs) zeitaufwandig(er) in der Einkaufsplanung
Fehlplanungen wegstecken und an die Lernkurve glauben
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pblume 3000

Moderne L.adenbilder

und. ihre Wirkung...



Was kann ein neues Ladenbild bewirken?

Bruttoumsatz pro Woche

vor Umbau... Umbau ... hnach Umbau
mit Verkaufs-

provisorium
— I Durchschn. Umsatz
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Was macht unser modernes Ladenbild aus?
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Umsatz mit
Schnitt-
blumen

bei 3%

Warenverlust

FIUU 70 |
mit 7 Tage
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Hoher Blumenanteil
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IFragen und
Diskussion

blume3000.ch

@ mike.hoenger@blume3000.ch

@ 044 818 78 44



