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Reinhold Geiger: Monsieur L'Occitane

PERSONLICHKEITEN
IM GESPRACH

Angelika
Bohler

ach New York,
London und
Paris ist er in der
Provence gelan-
det - um dort
eine kleine Kosmetikfirma zu
einem dufierst erfolgreichen
Weltkonzern zu machen.
Reinold Geiger ist Eigentii-
mer und Chef von L’Occitane
- und ein gebiirtiger Dorn-
birner.
Sie sind sténdig auf der gan-
zen Welt unterwegs. Wie oft
sind Sie nochin Osterreich?
Ich hatte in Moskau zu tun -
Wien liegt ein bisschen auf
dem Weg zurtiick nach Paris
und ich will mindestens ein-
oder zweimal im Jahr nach
Osterreich kommen.
L’Occitaneist sehr stark ge-
wachsen. Im Vorjahr wurden
mit weltweit 5000 Mitarbei-
tern 612 Mill. Umsatz erzielt.
Wieist dieses Jahr gelaufen?
Wir sind seit Anfang Mai an
der Borse in Hongkong - das
hat viele Vorteile, aber auch
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Nachteile, denn wir diirfen
keine Informationen iiber
unsere Umsatzzahlen mehr
bekannt geben. Aber so viel
konnen wir sagen: Wir haben
unser Wachstum in diesem
Jahr weiter gesteigert - im-
mer mit einer guten zweistel-
ligen Zahl.

Warum sind Siein Hongkong

andie Bérse gegangen?
Fiir Hongkong haben wir uns
entschieden, weil wir schon
jetzt die Halfte unseres
Geschafts in Asien machen
und wir in diesen Méarkten
weiterhin eine grofie Zukunft
und viel Dynamik sehen.
Der Grund fiir unseren
Borsengang sind aber unsere
Mitarbeiter - sehr viele von
ihnen halten Anteile unse-
res Unternehmens und wir
wollen einen Marktpreis fiir
unsere Aktien bieten.

Wie groB ist der Anteil der

Mitarbeiter am Unterneh-

men?
Etwa ein Drittel von
L’Occitane ist im Besitz von
Mitarbeitern. Diese Art der
Mitarbeiterbeteiligung ist fiir
mich sehr wichtig. Schon in
meiner ersten Firma in Paris
habe ich meine Mitarbeiter
beteiligt - und das Unter-
nehmen hat sich folglich gut

Unternehmen: 61 2 Millionen Euro
Jahresumsatz, 5000 Mitarbeiter
weltweit, 40 davon in Osterreich;
Fertigungsstatte in Manosque
(Provence); Insgesamt werden 24
Lander durch Tochtergesellschaften
bearbeitet

Hobbys: Reisen, Tennis, Skifahren,
Golf
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entwickelt. Deshalb war es
fiir mich nur logisch, dieses
Modell wieder anzubieten.
Offensichtlich ein Erfolgs-
modell - wie sind Siezu
L’Occitane gekommen?
Ich hatte in Paris ein Verpa-
ckungsunternehmen entwi-
ckelt, das auf Kosmetikver-
packungen spezialisiert war.
Dadurch war mir die Kosme-
tikindustrie gut bekannt. Als
ich I’Occitane kennenlernte,
war es eine kleine franzosi-
sche Firma in einem nicht
besonders guten Zustand.
Dennoch haben mich die
Produkte interessiert und
ich war davon liberzeugt,
dass die Firma internationale
Entwicklungsmoglichkeiten
haben kann. Nachdem ich
meine Verpackungsfirma
verkauft hatte, begann ich
mich intensiv mit der Idee zu
beschiftigen, das Geld aus
dem Verkauf in L’Occitane
zu investieren und wagte
schliefilich den Sprung ins
Wasser. Als ich L’Occitane
vor 15 Jahren iibernommen
hatte, lag der Umsatz bei
8 Mill. Euro und die Firma
beschiftigte 60 Mitarbeiter.
Aber Sie wollten an sich nur
investieren und nicht opera-
tiv tatig sein.
Das war meine Vorstellung.
Nach einem Jahr hat es
jedoch so ausgesehen, als
wiirde ich das Geld verlieren,
das ich investiert hatte. Also
habe ich beschlossen, noch
mehr Geld in die Firma zu
stecken und mich aber auch
personlich darum zu kiim-
mern. Ich wollte meine Pleite
zumindest selbst verantwor-
ten.
Aberdazuist es nicht gekom-
men. Wie haben Sie es ge-
schafft, aus L'Occitane einen
Weltkonzern zu machen?
Gliick spielt eine wesentliche
Rolle - und Einfachheit. Wir
sind keine intellektuellen
Manager, sondern versuchen
immer, alles so einfach wie
moglich zu sehen und ein
Problem nach dem anderen
zu 16sen. Wir haben unse-

re Aufgaben von Anfang
an systematisch in Angriff
genommen. Unsere Produkte
optimiert und weiterentwi-
ckelt, und wir haben eine
klare Linie ins Marketing
gebracht und uns im Ver-
trieb in Frankreich auf gute
Geschifte und eigene Shops
an den ersten Adressen
konzentriert. Gleichzeitig
haben wir Biiros in New York
und Hongkong erdffnet - und
plotzlich hat sich das Ganze
wie eine Schneeballschlacht
entwickelt.
Aus welchen Fehlern haben
Sie gelernt?
Als wir nach Asien gekom-
men sind, haben wir bei-
spielsweise gedacht, dass
wir asiatisch sein miissen.
Die Menschen in Asien
verwenden sehr viel Pfle-
geprodukte, folglich haben
wir Kosmetika entwickelt,
die auch von einer japani-
schen Firma stammen hétten
konnen. Wir haben den
Fehler gemacht, ganz auf die
Marke L’Occitane zu verges-
sen und haben dadurch die
Authentizitit verloren. Wir
haben daraus gelernt, uns
selbst und L’Occitane immer
treu zu bleiben. Das war eine
grofSe Herausforderung, aber
auch ein sehr guter Anstof3,
um kreativ zu bleiben und
noch kreativer zu werden.
Und was haben Sie beson-
ders gut gemacht?
Am Anfang sind wir Risiken
eingegangen, die eigentlich
zu grofd fiir uns waren. In
jedem Land, in dem wir un-
sere Produkte neu eingefiihrt
haben, musste wir Verlus-
te verzeichnen, weil uns
niemand gekannt hat und
natiirlich auch niemand auf
uns gewartet hat. Aber wir
hatten immer gute Pldne, die
Gott sei Dank auch funktio-
niert haben.
Haben auch der Trend zur
Naturkosmetik und die Pro-
vence als Herkunftsregion
dazu beigetragen?
Auch da hatten wir Gliick.
Vor 15 Jahren war es den

, Ein Unter-
nehmen ist

Immer so gut wie

seine Mitarbeiter.

Konsumenten tiberall auf
der Welt egal, ob die Pro-
dukte aus natiirlichen oder
aus chemischen Stoffen
hergestellt werden. Das hat
sich inzwischen dramatisch
gedndert. Die meisten unse-
rer Produkte stammen aus
der Provence, wo wichtige
Grundstoffe wie Lavendel
ganzjahrig verfiigbar sind.
Die Provence ist fiir unser Er-
scheinungsbild in der ganzen
Welt entscheidend - denn
diese Gegend steht fiir eine
lange Tradition in der Par-
flimerie, fiir Know-how und
eine hohe Glaubwiirdigkeit.
Das alles habe ich versucht,
ein bisschen im Ausland zu
verkaufen.
Sind Kosmetikprodukte im
Grunde nicht viel zu teuer fir
das, was drinsteckt?
Fiir mich ist immer wich-
tig, dass der Verkaufspreis
im Verhiltnis zu den Her-
stellungskosten steht. Ich
glaube, dass wir die Wirt-
schaftskrise auch deshalb gut
iiberstehen konnten, weil
unsere Produkte faire Preise
haben. Man kann nicht sa-
gen, wir seien billig, aber wir
verwenden auch sehr teure
Rohstoffe und sind sicher
preiswert.
Warum werden L’Occitane-
Produkte bei unsin Apothe-
kenund nichtin Parfimerien
verkauft?
Das kommt aus Frankreich,
WO Wir unsere eigenen Ge-
schafte hatten und deshalb
nicht in den Parfiimerien ver-
kaufen wollten. Mit 130 ei-
genen Geschiften waren wir
am Limit und suchten einen
weiteren guten Vertriebska-
nal. Das sind die Apotheken,
denn das Personal versteht
die Produkte und in Apothe-
ken werden nur qualitativ
hochwertige Kosmetika
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verkauft. L’Occitane hat eine
sehr starke Personlichkeit,
die auch im Verkauf Raum
braucht.
Wie kommt ein junger Mann
aus Dornbirn zu dieser auBer-
gewohnlichen Karriere?
Mein Vater war Tischler und
hat mir immer begeistert von
seinen Jahren auf der Walz
erzahlt. Ich war abenteuer-
lustig und machte mich nach
meinem Studium auch auf
meine Wanderjahre. Ich
wollte nach New York, nach
London, Paris und Rio de
Janeiro. Und ich glaubte im-
mer, dass ich mit 30 zuriick
nach Osterreich komme. Per
Zufall bin ich dann in Paris
geblieben, habe geheira-
tet und meine erste Firma
aufgebaut. Deshalb bin ich
mit meiner Tour bis Rio nicht
ganz fertig geworden.
Wie sehen lhre nédchsten Pla-
ne fir ’Occitane aus? Gibt es
noch Lander auf der Welt, in
denen Sie nicht prasent sind?
Die Lander haben wir eigent-
lich alle im Griff. Das nachste
ambitionierte Ziel ist es, die
Anzahl unserer Geschifte
zu verdoppeln. Ein weiterer
Meilenstein ist dann die
Entwicklung einer Multimar-
ken-Firma. Wir mochten eine
Parallelmarke produzieren
und somit unseren eigenen
Wettbewerb schaffen.
Ich habe den Eindruck, Sie
haben viel SpaB mit Ihrer
Arbeit. Was ist aus dem Plan
geworden, mit 40 Jahren
inden Ruhestand zu treten
und nurnoch das Leben zu
genieBen?
Ja, das wollte ich mit 40.
Seither arbeite ich stidndig
- und meine Arbeit macht
mir so viel Freude, dass ich
nicht glaube, je in den Ru-
hestand zu gehen. Dass sich
L’Occitane so gut entwickelt,
hétte selbst ich nie gedacht.
Es gibt Kosmetikmarken,
aber keine andere Naturkos-
metikmarke, die weltweit in
so vielen Landern verkauft
wird.
Danke fiir das Gespréach.



