Vivosan AG informiert

Marktnahe als Erfolgrezept

Den Markt fiir «Mutter und Kind» kennt die Vivosan AG wie kaum eine andere Handels-
firma. Mit Avent-Produkten verzeichnet sie seit deren Einfiihrung einen durchschlagen-
den Erfolg — dank Marktndhe und einem klugen Marketingkonzept.
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Griindeten die erfolgreiche Vivosan AG (v.1.): Silvia Huber und Claude Haenggli.

Eine erstklassige Babynahrung fehlte 1995 auf dem Schweizer Markt:
Hipp. «Dies war der Ausloser fiir die Griitndung der Vivosan», erinnert
sich die Verwaltungsrats-Delegierte und Griinderin Silvia Huber. «<Denn
wir wollten, dass die Kundinnen und Kunden im Regal unter guten
Marken wihlen konnen.» Hipp wurde gut aufgenommen, nicht nur
vom Fachhandel: «Wir erreichten, dass der weitere Markt — Migros und
Coop — gedftnet wurde.»

1996 fiihrt Vivosan ein erstes Produkt der englischen Firma Avent bei
Frauenirzten erfolgreich ein. Schon im nichsten Jahr folgen Anti-
Kolik-Flaschen und Lerntassen, die in Bébéhiuser, Apotheken und Dro-
gerien eingefithrt werden. Schon 1998 iiberschreitet der Jahresumsatz
die Millionen-Grenze und hat sich seitdem noch mehrmals vervielfacht.

Philosophie des Empfehlerkonzepts

Viele Faktoren trugen zum Erfolg bei; beispielsweise stand das Empfeh-
lerkonzept stets im Mittelpunkt. Zu den Empfehlern zihlten nicht nur
Spitiler, Miitterberatungen, Hebammen und der Handel, sondern allen
voran: die Miitter. «Uns geht es darum, die Sorgen zu spiiren, die die
Miitter beschiftigen. Dann suchen wir eine Losung, die wir ihnen anbie-
ten zu kénneny, erklirt Silvia Huber.

Das Vivosan-Konzept umfasste daher von Anfang an ein Miittertelefon
am Firmensitz, wo erfahrene Mitarbeitende auf alle Fragen der Frauen
eingehen. Silvia Huber: «Die Miitter miissen iiberzeugt sein, dass eine
Losung optimal ist und den Nutzen erleben kénnen. So empfehlen sie
das Produkt weiter.»

30 OTXWorld | Nr. 40 | August 2008

Beratung kommt vor dem Verkaufen

Doch nicht nur die Endverbraucher erhalten bei Vivosan Hilfe. Auch der
Handel wird kompetent beraten. «Unsere Mitarbeiter besuchen das Ver-
kaufspersonal um zu schulen, nicht um Konditionen auszuhandeln und
zu verkaufen. Der Verkauf kommt automatischy, erklart Claude Haenggli,
Mitgriinder und Geschiftsfithrer der Vivosan AG. Weil die Firma den
Endkunden eine Komplettlgsung anbieten will, empfiehlt die Lengnauer
Firma dem Handel, ein moglichst grosses Sortiment ihrer Produkte zu
fithren. Claude Haenggli: «Bei Coop hat es zwei Jahre gedauert, bis sie
uns den notigen Platz eingerdumt haben, mit dem Resultat, dass sie heute
extrem zufrieden sind. Migros zog nach, baute gar ihre Regale um und
vergrossert sie auf einen Meter — weil unser Verkaufskonzept stimmt!»

Umfassende Losung

Basis der umfassenden Losung, die Vivosan anbietet, bildet das multi-
funktionelle, durchdachte Bausteinkonzept der Avent-Produkte. Ahnlich
umfassende Losungen biete kein Mitbewerber an. Trotzdem sucht Vivo-
san standig nach Produkten, die ihr Sortiment ideal erweitern konnen —
nicht nur aus dem Angebot von Philips. Das Unternehmen hatte vor zwei
Jahren Avent iibernommen.

Dank ihrem beeindruckenden Erfolg konnte Vivosan unter anderem auch
die Vertretung von Nasenputzern und eines Nasensprays fiir Babys der
Genfer Firma Saprochi tibernehmen. «Ich kénnte mir vorstellen, dass
andere Hersteller uns einen Teil ihres Sortimentes tibergeben und so von
unseren Stirken — die Nihe zum Verbraucher und dem dichten Bezie-
hungsnetz — profitieren konnen», erklirt Silvia Huber.

Kundschaft der Zukunft

Vivosan verkauft ihre Produkte als Dienstleistung — als Problemslosung
und bietet somit Apotheken oder Drogerien eine Chance, sich mit einem
Sortiment fiir «Mutter und Kind» nicht nur diversifizieren, sondern auch
besser positionieren zu konnen.

«Zudemy, sind Silvia Huber und Claude Haenggli tiberzeugt, «sind die
jungen Miitter die Kundschaft der Zukunft: Hier lohnt es sich zu in-
vestieren.» |
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