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Betriebsführung Gestion

I l nʼexiste pas de chiffres concernant 
la part des ventes par abonnement 
dans le secteur de la fleuristerie. 

Mais le fait est quʼil est possible de gagner 
de lʼargent dans ce domaine en calculant 
habilement, en disposant dʼune bonne base 
de clients et en faisant preuve de sérieux. 
Celui qui peut compter sur des clients régu-
liers avec des abonnements est assuré 
dʼavoir des commandes – et donc un chiffre 
dʼaffaires. Mais cela ne suffit pas. Le 
volume des commandes doit être gérable 
en plus des heures dʼouverture du magasin, 
il faut être habile dans lʼorganisation et 
avoir du personnel, par exemple pour livrer 
les commandes. 

La fleuriste Nadine Inauen sʼest égale-
ment penchée sur la question de savoir ce 
qui est nécessaire pour avoir du succès 

auprès des clients abonnés. Au début de 
lʼannée, elle a donné un cours sur ce sujet 
à la demande de florist.ch. «Il y a beaucoup 
de potentiel, surtout chez les clients com-
merciaux», dit-elle. Avec un concept indi-
viduel et une offre soignée, on est presque 
sûr de décrocher un contrat. Selon Inauen, 
il est particulièrement important de pro-
poser aux clients un choix avec différents 
paquets. Autre conseil: les décorations 
doivent être conçues de manière à pouvoir 
être utilisées plusieurs fois et chez plusieurs 
clientes avec un minimum dʼefforts. On 
évite ainsi une bataille de matériel et le 
stock ne sʼagrandit pas de saison en saison.

Sans prospection, pas des clients
Mais avant de pouvoir livrer les abonnés, il 
faut avoir une clientèle. Celui qui débute 
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Les abonnements aux fleurs des cabinets médicaux, des entreprises et des hôtels  
peuvent être une bonne source de revenus fiable. Ce qu’il faut pour réussir. 

Potentiel des abonnés

doit dʼabord acquérir des clients. Le matériel 
de cours contient une liste de recomman-
dations à ce sujet (voir encadré), dans les-
quelles il est notamment question dʼune 
présence Internet appropriée. Cʼest le cas 
de lʼentreprise traditionnelle argovienne 
Blumen von Arx. Sur le site web du magasin, 
lʼoffre pour les clients abonnés occupe une 
place importante – à côté de prestations 
telles que lʼaménagement de terrasses ou 
la décoration dʼévénements. Les différentes 
variantes peuvent être consultées en ligne. 

Chiara Akeret est responsable des 
clients abonnés chez Blumen von Arx. 
Lorsquʼon lui demande comment réussir 
à acquérir de tels clients selon elle. «Je 
trouve quʼil est important de passer per-
sonnellement et de proposer un conseil 
complet». Certains avantages, comme des 
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pourcentages sur la facture groupée ou une livraison 
gratuite, pourraient également faire partie dʼune pros-
pection réussie. Pour Severin Stadler, qui traite réguliè-
rement des commandes de clients abonnés pour Bellefleur 
à Zoug (voir la série de photos à partir de la page 8), les 
récipients de qualité et bien choisis jouent un rôle central. 
«Des présentations adaptées et personnalisées permettent 
de fidéliser les clients à long terme, semaine après 
semaine», explique-t-il. Il recommande en outre dʼentre-
tenir lʼéchange avec les clients, cʼest-à-dire de recueillir 
activement leurs réactions. 

Ne pas agir trop tard 
Il peut également être utile de demander avec quoi il faut 
être prudent. Dans les documents de cours de Nadine 
Inauen, on trouve des mots-clés tels que la prospection 
par des visites inopinées, par téléphone ou par e-mail. Il 
n’est pas conseillé de commencer à prospecter seulement 
en cas de crise économique. Il faut au contraire générer 
de nouveaux clients en permanence.

Les professionnels expérimentés des abonnements 
donnent encore dʼautres conseils. Ainsi, Chiara Akeret 
déconseille que plusieurs personnes sʼoccupent des clients 
abonnés. Cela peut être source dʼinsécurité. «Les clients 
apprécient le contact personnel», dit-elle. Elle trouve en 
outre important que les souhaits soient pris en compte 
et quʼun conseil honnête et professionnel soit proposé.

En ce qui concerne la facturation, Severin Stadler 
évoque le mot clé de transparence. «Je recommande une 
liste claire et transparente des coûts». Il déconseillerait 
les soi-disant livraisons gratuites avec des frais de livrai-
son intégrés dans la valeur des fleurs. «Les services dev-
raient être payés.» ᴥ

T R A D U C T I O N  A U T O M A T I Q U E

Nous avons fait réaliser ce texte à l’aide du 
logiciel de traduction Deepl.

C O N S E I L S  P O U R  L A  P R O S P E C T I O N

Présence sur Internet: les clients qui découvrent le 
magasin de fleurs via le site web de l‘entreprise ou un 
blog sont déjà intéressés par les produits.  
Les recommandations: Les clients satisfaits sont la 
meilleure publicité. 
Les références: Elles permettent entre autres de 
renforcer la confiance dans l‘entreprise. 
Publicité dans la presse écrite ou en ligne: Il peut 
être intéressant de combiner la publicité dans un 
produit imprimé et en ligne. La publicité dans la 
presse écrite fonctionne toujours, mais la publicité en 
ligne est en train de gagner du terrain. 
Acquisition de clients lors de salons: Le contact 
personnel avec de nouveaux clients potentiels est 
l‘un des moyens les plus efficaces. 


