6. Unternehmer-Tag der Firma DATAflor

Das Griin in die Mitte der
Gesellschaft schieben

Diese Forderung erhob der
niederlindische Kollege Ni-
co Wissing, der den dber die
Grenzen arbeitenden Betrieb
Wissing Tuinen, AR Megchelen
Niederlande leitet, im Rahmen

Blick in den Festsaal des Schlosses
Karlsruhe-Durlach. Fotos (3): DATAflar

des 6, Unternshmer-Tages der
Software-Firma DATAflor. Unter
dem Titel ,Profithringer Be-
triebsfithrung” stand dieser Tag
Ende Januar in Karlsruhe. 150
Zuhbrer dokumentierten, dass
sich diese Veranstaltung etabliert
hat und das Programm an-
kommit.

Dass auch der Prisideni des
BGL, Hanns-Jirgen Redeker,
kemmt und GruBworte spricht,
ist nicht selhstverstindlich. ,Die
Zeichen stehen auf Griin” ist sei-
ne Botschaft, der Garten sei der
Zufluchtsort, in dem man in die-
ser Zeit zu Hause ist und Mufe
findet zur Sinnsuche.

Das Marketingmobilé stellte Au-
gust Forster, Girtnermeisier,
Forster Garten und Landschafis-
bau GmbH & Co.KG aus Bonn
und Prisidiumsmitglied des BGL
in den Mittelpunkt seines Refe-
raies. Als Marketing bezeichne-
te er jedes unternelimerische
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Handetn, das sich auf den Markt
richtet. Wie bei einem Mobilé
miissten alle Marketing-Aktiviti-
ten im Gleichgewichl sein, denn
sonsi entsteht eine Schieflage, Br
rief zur Ehrlichkeit in Qualitit

und Preis aof und gab den Zu-
hirern viele brauchbare Tipps
fiir den Alltag mit, sei es schon
bei der Annahme eines Anrufes
oder bei der Gestaltung des In-
ternetauftritts.
Bewdsserungsplanung ein Tiz-
Gffner? Hans Haufl, Haul & Hauf
Garten- und Landschaftsbau und
Dirk Haack, Rain Bird Deulsch-
land GmbH sind davon iiber-
zeugl. Hans Haul begann 1999
als Vater/Sohn-Betrieb in der Ge-
mgeinde Colmberg, Landkreis
Ansbach. Mit 14 Beschiiltigten
hetreibt er klassischen Gala-Bau
im Hausgarten, Bewiisserungs-
anlagenbau, Schwimmteichbau,
Licht im Garten. Zu 95% sind es
Privatkunden, dig er in einem
Altionsradius von ca. 40km in
Westmittelfranken beireut. Seit
2007 ist er Rain Bird- Platin-
pariner.

Am Anfang stetit das Aufinaf3 mit
der Totalstation, so Hauf, denn
der Kunde schitzt es sehr, wenn
man sich fiir sein Grundsifick in-
teressiert. ,Durch das Aufimal

heben wir uns von der Konkur-
renz ab. Auf dem Aufmal basiert
die folgende Entwurfsplanung.
Wir haben die ,Pole Position” bei
der Aufragsvergabe®,

Professionelle Hilfe bietet Rain
Bird Deutschland GmbH, so Dirk
Haack. ,Der Markt [lir Hausgar-
ten-Beregnung wichst itherpro-
portional” so seine Feststellung.
Als Beregnungsexperte in der Re-
gion kénne man sich ein lukra-
tives zusiitzliches Standhbein
schaffen. Rain Bird bietet die
Aushildung zum Beregnungs-
Fachinstallateur, Schulung von
Theorie und Praxis, Produkt-
schulung, Planung, Installation,
Inbetriebnahme, Wartung und
Pliege sowie Marketing. Vermit-
telt werden Basiswissen iiber Hy-
draulik und Anlagendesign, Aus-
wahl und Anordnung der Reg-
ner, Wassermanagement (Ver-
ieilung, Berechnung der Nieder-
schlagsmengen und Bereg-
nungsdauer) sowie die Ausferti-
gung eines kompletien Projektes.
Professionelle Hilfe bietel auch

Arbeit von der Akquise bis zur
Abwicklung ungemein! Gerade
im Privatgarien ist die Visuali-
sierung einer Idee kaufentschei-
dend (...vor allem bei den Ehe-
frauen!)"

Nico Wissing spannte einen wei-
ten Bogen zwischen Visionen,
ausgefithrten oder hetreuten Pro-
jekten in aller Welt bis zu der
Grundforderung, Griin in die Mit-
1e der Gesellschafi zu schieben.
Er forderte dazu auf, nicht nur
zu bauen, sondern dar{iber auch
zu erzihlen und den Wert unse-
rer Arbeit zu vermitteln. Zu sei-
nen Wertvorslellungen gehiren
die Verwendung heimischer na-
tlirlicher Baustoffe und die Do-
minanz er Pflanze gegeniiber
dem Material. Er wiederholte ei-
ne alte Forderung dor Grimpla-
ner, frither in das Planungsge-
schehen einbezogen zu werden:
~Wir wollen ein Teil der Planung
sein, wobei Griin dominiert”.
Mit Nischen zum Erfolg kemmen
ist das Credo der letzten Jahre.
Kinnen Baumschulen dabei hel-
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das neue CAD-Modul Bewiisse-
rung von DATAflor.

Hauf: ,Wer den Einarbeitungs-
aufwand nicht scheut, kann sich
mit Beregnungsanlagen ein neu-
es Geschiiftsfeld erschlieBen. Mo-
derne Branchensoftwire ersetzt
aber nichi den Landschaftsar-
chitekten, doch sie erleichtert die

fen? Jan-Dieter Bruns, Bruns-
Pilanzen-Export GmbH & Co. KG
zeigte in seiner Pflanzenschau
auf, wie sehr auch Baumschulen
neue Trends initiieren. Das beste
Beispiel ist der explodierende
Markt der ,Bonsai“. Das be-
gchrénkt sich nicht nur auf Kie-
fern, sondern bei verschiedenen
anderen Pflanzen werden Ver-
suche unternommen, Kaufanrei-
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Helmut Haas im Gesprich mit August
Forster.

ze zu schaffen, so Bruns. Er wies
auf Stauden und Griser, Bam-
bus und vorgezogene Hecken,
Kugeln und Pyramiden, aufl die
Migtichkeit der Sommerpflan-
zung, die Dekeration mit atirak-
tiven Pflanzen in Holzkisten und
grobe Solitéirs hin. Simming mit
Planzen bringen, so seine For-
derung. Ja, Baumschulen kén-
nen wirklich Trendsetter sein.
Das sollte man beohachten.

Gute Mitarbeiter finden und hal-
len ist eine zentrale Aufgabe ei-
nes Unternehmers. Dipl.-Ing. Hel-
mut Haas, Geschiifisfithrer Hel-
mut Haas Gmbl1 & Co und der
~Lust auf Garten” Gesellschaft
sprach iiber Personalentwick-
lung/Mitarbeiterbindung. Wie fin-
det man die besten Mitarbeiter
und bindet sie ans Unterneh-
men? Haas ging von einer ganz-
heitlichen strategischen Vision
aus. Zentrales Anliegen ist das
Erreichen der Marktftihrerschaft
in der Region. Der Markifiihrer
wirkt wie ein Magnet und zicht
Kunden und Mitarbeiter an. Ba-
sis ist eine Orientierung an den
Mitarbeitern, den Kunden und
dem Ergebnis. Haas: .schiechte
Mitarbeiter gefihrden Unterneh-
Mmen, gute Mitarbeiter erhalten
Unternehmen geradeso am Le-
ben, die besten Mitarbeiter brin-
Ben Wachstum und Erfolg®, Haas
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unterscheidet Zugplerde, Mitliu-
fer und Bremser, wobei er auch
den Chel als méglichen Bremser
einstuft. Auch einen Chef als An-
treiber mag er nicht.

Der Einstellungsprozess bedarf

eines systematischen Vorgehens
mit kdaren Zielvorstellungen be-
zogen auf die zu besetzende Stel-
le. Nach einer Grobfilterung de-
finiert er folgenden Feinfilter: Te-
lefonische Kontakiaufhahme, Te-
lefonische Terminverginbarung
zum Vorstellungsgesprich, Un-
ternehmensprisentation, Unter-
nehmensrundgang, Partnerana-
lyse, Fiihrung des Vorstellungs-
gespriches, Arbeit auf Probe, Zu-
sendung des Arbeitsvertrages,
Probezeit.

Mitarbeiter an das Unternehmen
binden setzt voraus, dass man
Visionen vermittel, denn begeis-
ternde Vision schafft begeisierte
Mitarbeiter, begcisterte Mitar-
beiter schaffen begeisterte Kun-
den und begeisterte Kunden
schaflen weitere begeisterte Kun-
den. Das néchste Standbein ist
die Unternehmensphilosophie,
Sie beschreibt die Kommunika-
tion und das Verhalien des Un-
ternehmens gegeniiber Mitarbei-
tern, Kunden, Lieferanten und
Geschéfispartnern. Wird sie ge-
lebt, dann werden auch Erfolge
gefelert, denn sie schenken Auf-
merksamkeit, Anerkennung,
Wertschitzung und Vertrauen.
Haas: ,Erfolge feiern hefliigelt,

Die Veranstalter und Referenten
{vorne, von links): Hans Ludwig
Honig, Jiirgen Tewes, Dirk Haack,
Fred Fuchs, Hans Hauf, Kurt Sachs,
(hinten, von finks) Hanns-Jirgen
Redeker, Jan-Dieter Bruns, August
Forster, Geerg v. Koppen, Dirk
Springer und Helmut Haas.

seizt eine Menge Encrgie fiei und
unterstiitzt die Unternehmens-
kultwr nachhaltig”. Sein Schluss-
worl: ,Lernen Sie [bre Mitarbei-
ter zu  lieben”,

Plankpstenrechnung war das
Themmna von Dipl-Ing. Kurt Sachs,
Geschiiftsfihrer Spiro Projekte.
Er behauptet, dass man mit Stéir-
kenmanagement zu 30% Er-
trag/Gewinn komme. Das kann
man als Berater natiilich einfach
hehaupten und in Zeichen der

Finanzkrise kann man auch
Zweifel anmelden. Doch hier
wird nicht gezockt, sondern ganz
niichtern mit strategischen Zah-
len umgegangen. Ein f{ester
Stamm ven Beratungskunden
unterstreicht seine These.

Dirk Springer von der DATAflor
AG gab einen Uberblick iiber die
Mdoglichleiten der Programme,
innerbetriebliche Transparenz
herzustellen. Profitable Markt-
segmente lassen sich so erken-
nen und aushauen.

Kann eine kleine Freude ein Er-
[olgsfakior fiir ein Unternehmen
sein? Georg v. Koppen, Unter-
nehmensherater, Netzwerk-Gir-
ten bejaht diese Frage, denn Stu-
dien zeigen, dass die emotionale
Bindung entscheidetl. 80% aller
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Kaufentscheidungen werden
durch Emotionen bestimmt. Wer
Kunden gezielt Wertschiitzung
und Anteilnahme entgegenbringt,
tut nur genau das, was notig ist
um sich vom Wetthewerb abzu-
setzer, in guier Erinnerung zu
bleiben sowic eine Kundenbe-
ziehung aufzubauven und lang-
frislig zu pflegen. Es gilt den Kun-
den zu {iberraschen.

Georg v. Koppen: ,Sie méchten
die Erwartungen Ihres Kunden
nicht nur treffen, sondetn iiber-
ireffen? Dann sind Sie am Zug.
Gelingt es Ihnen etwas zu tun,
was Ihr Kunde so nicht erwartet
hiitte? Konnen Sie ihm ein , Toll,
damit habe ich nicht gerechnet”,
entlocken?

Es gibt viele Wege, Menschen
emotional zu beriihren: Zele-
brieren Sie die Gartenithergabe
als Fest. Lassen Sie [hren Kun-
den am Bau des Gartens symbo-
lisch durch den ersten Spaten-
stich teilhaben. Oder geben Sie
der Zusammenarbeit auf andere
Weise eine persinliche Note.
Uberraschungsqualitiit fingt dort
an, wo die Erwartungen lhres
Kunden enden: Hier entscheiden
liebevolle Details und eine auf-
richtige Anteilnahme am Kunden
als Menschen.

Den Zuhérern gab er mit auf den
Weg: Voraussetzung fiir gliickli-
che Kunden sind ein positives Be-
triebsklima und zufriedene Mit-
arbeiter. Der Weg zu langfristig
erfolgreichen Kundenbeziehun-
gen fiihrt iiber eine lare Orga-
nisation des Unternehmens, ein-
deutige Arbeitsabliufe fiir die
Mitarbeiter und gegenseitiger
Respekt.

Ist es Zufall oder gezielie Orga-
nisation, dass ein Musterbeispiel
fur das Tagungsthema den
SchluBpunkt setzte? Fred Fuchs,
Fuchs baut Gérten GmbH, Girt-
ner von Eden aus Lengries be-
richtete nicht nur aus der Praxis,
sondern setzte sich auch mit den
Gegebenheiten des Marktes aus-
einander.

Den inneren Herausforderungen
Nachfolge, Controlling, Personal-
struktur, Strategie, Eigenkapital,
Rendite stehen die duferen He-
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rausforderungen gegeniiber. Das
sind Biirokratie, Schattenwirt-
schaft, Zahlungsmoral, Bascl 2,
Steuern + Abgaben, EU-Erweite-
rung, Genetralunternehmen,Wett-
bewerb und demographische
Entwicklungen.
Die Zukunfisfahigkeit der Unter-
nehmen wird abhéngen von ih-
rer Innovationskraft, ihrer Sicht-
barkeit im Markt und ihrer Ko-
operationsfihigkeit Fuchs: ,Ein-
zelkdimpfer werden es immer
schwerer haben“. Die Ziele der
Gértner von [LEden seien, so
Fuchs:
- Wir werden Top-Gartengestal-
ter
- Wir haben begeisterte Kunden
- Wir haben wirtschafllichen Er-
folg
- Wir werden Marktfihrer im
Premiumsegment
Dazu geben sie thren Mitgliedern
umfangreiche Hilfen und streben
eine .Marke“ an, denn fiir Mar-
kenprodukte ist der Kunde be-
reit, mehr Geld auszugeben. Gu-
le Marken zeichnen sich aus
durch erstklassige Produkte/
Dienstleistungen, einen hohen
Bekanntheitsgrad und langfristi-
ge Kundenbindung.
Um das zu erreichen, wollen die
GvE weg von den klassischen
Garten-Typisierungen, die sich
an Pflanzen, Landschaftsbildern
u.i. orientieren, hin zur Orien-
lierung an den Bediirfnissen und
der Personlichkeit der Gartenbe-
sitzer bzw. -nutzer.
Der Gartenbesitzer wird sich so
seiner Bediirfnisse bewusster, er
fiihlt sich verstanden und Miss-
verstiindnisse werden vermieden.
Der Gilrtmer kann die Bed{irfnis-
se genauer erfassen, er kann die
Wimsche widerspiegeln und
kann sich als Kunden- bzw. Men-
schenversteher positionieren.
Zuriick zur Botschaft des BGL-
Prisidenten:
- Garten, ein Ort zur Selbstver-
wirklichung
- Garten, ein Ort fiir Erlebnisse
- Garten, ein Ort fir Wellness &
Gesundheit
— Garten, ein Ort fiir Harmonie
& Lebensenergie
Alfred Niesel

FGL-Prasident Eiko Leitsch:
InfrastrukturmaBBnahmen eine
Chance fiir den GaLaBau

iir mehr Optimismus und Zu-

versicht im GaLaBau hat der
Priisident des Fachverbandes
Garten-, Landschafts- und Sport-
platzbau (FGL) Hessen-Thiirin-
gen, Eiko Leitsch, plddiert. Die
angekiindigten Konjunkturpro-
gramme der Bundesregicrung

Elko Leitsch pladiert fir mehr Zuver-
sicht. Foto: FGL Hessen-Thiringen

wiirden der gritnen Branche in
den néchsten Monaten zahirei-
che Chancen bieten, sagte er an-
lisslich des Neujahrsempfangs
der griinen Berufsverbédnde in
Frankfurt am Main.

JDie Krisenstimmung in der
Wirtschaft macht es vielen Bran-
chenkollegen sicher nicht leich-
ter*, so Leitsch. Demgegeniiber
gebe es allen Anlass zuversicht-
lich in die Zukunft zu schauen.
.Wir haben die Maglichkeit
durch die beabsichtigten Maf-
nahmen zu profitieren”, so
Leitsch, .schlieBlich besteht die
Absicht, stark in die éffentliche
Infrastruktur zu investieren. Da-
bei konnen Landschaftsgdrtmer
und -Architekten eine wichtige
Rolle spielen.”

Der FGL-Prisident verwies auf
eine im November abgeschlosse-
ne Konjunkturumfrage unter den
Mitgliedsbetrieben des Fachver-

bandes in Hessen und Thiirin-
gen. Danach war die Simmung
insgesamt positiv. Withrend die
aktuelle Einschilzung des eige-
nen Betriebes mit der Schulnote
2,5 und die der Branche mit 2,7
(2007: Betrieb 2,6; Branche 2,8)
bewertet wurde, gab es leichte
Verdnderungen beim Blick auf
die nichsten ftinf Jahre. Die No-
ie lag beim eigenen Betrieb dann
bei 2,6 (2007: 2,8), bei der Sicht
aul die Branche bei 3,0 (2007:
2,9). Neben héheren Material-
kosten hiitten auch gestiegene
Kraftstoffpreise auf das Ergebnis
in 2008 gedriickt, hief es in der
Umfrage.
Fiir Leitsch ist es wichtig, dass
die griinen Verbinde in den an-
gekiindigten Krisenzeiten deut-
lich machen, was ihre eigenen
Vorteile sind. .Wir teben in Zei-
ten, in denen immer wieder tber
die Nachhaltigkeit diskutiert wird.
Investitionen ins Griin sind Auf-
trige in eine Nachhaltigkeit. Die
griinen Branchen leisten einen
unschitzbaren Beitrag zum Er-
halt unserer Umwelt. Investition
in griine Infrastrukiur machen
Stidte und Gemeinden daher fit
fiir die Zukunft und geben thnen
grofie Chancen.” Leitsch forderie
seine Kollegen auf, durch Lob-
byarbeit und geschicktes Marke-
ting vor allem die Kyise dazu zu
nutzen, das éffentliche Bewusst-
sein fiir das Thema Griin zu stéir-
ken und auszubauen.
Ein wichtiger Impuls fiir die Zu-
kunft sei deshalb das unbedingte
Festhalten der politisch Verant-
wortlichen an Grofiveranstaltun-
gen wie Landesgartenschauen.
+Grundsitzlich sind solche Events
wichtige Impulsgeber fiir eine
nachhaltige Stadtentwicklung.
Vor allem vor dem Hintergrund
des zunelimenden Klimawandels
gewinnt die Begriinung von Stid-
ten und Gemeinden stark an Be-
deutung®, so Leitsch.

cmVFGL Hessen-Thilringen
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