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»Mit Pflanzen Geld verdienen®

Dataflor-Unternehmertagin Karlsruhe. Pflanzenbildersorgen fiirein ,Emotionsmanagement beim Kunden". Von Matthias Hinkelammert

it Pflanzen Geld verdie-
M nen, so lautete das Motto

des diesjihrigen Unter-
nehmertages der Softwarefirma
Dataflor, der Ende Januar in Karls-
ruhe stattfand. Doch wer mit
Pflanzen Geld verdienen mochte,
der muss sich diesem Segment
auchintensivwidmen.

Ob die Pflanze nun fiir die
Mehrzahl der Unternehmen ein
entscheidender ~ Umsatzbringer
sein kann, das beantwortete auch
diese Tagung letztlich nicht - dass
sie aber einen wesentlichen Anteil
daran hat, sich vom branchen-
fremden Mitbewerb abzusetzen,
diese Einschitzung zog sich als ro-
ter Faden durch die Vortrige der
Referenten.

Dr. Hermann J. Kurth, Hauptge-
schiiftsfithrer des Bundesverban-
des Garten-, Landschafts- und
Sportplatzbau, fasste dies plakativ
zusammen: ,,Ohne Griin wiren
wir Bauindustrie®, unterstrich er
die besondere Rolle, die das leben-
dige Griin fiir den Berufsstand hat.

Dies auch vor dem Hintergrund
der notwendigen Tarif- und Hand-
werksabgrenzung, firdiedieland-
schaftsgartnerische Prigung eine
entscheidende Rolle spielt. Fiir die
Tarifabgrenzung sei nicht nur die

Die griine Idee fordern: Hans-Ludwig Honig, Yorstand des Softwareunternehmens Dataflor (2. von links) , ﬁbergah

anldsslich des Unternehmertages einen Scheck an Dr. Hermann J. Kurth fiir die Stiftung Die Griine Stadt.

Mitgliedschaft der Betriebe in ei-
nem Landesverband des Garten-
und Landschaftsbaus mafigeblich,
gefordert werde auch, dass mehr
als 20 Prozent der Arbeitszeiten
Griinarbeiten umfassen und sich
mehrals 50 Prozent der Gesamtar-
beiten dem Garten- und Land-
schaftsbau zuordnen lassen. Ganz
abgesehen davon erwartet gerade
der Privatkunde eine besondere
Kompetenz des Garten- und

Landschaftsbaubetriebes in den
Bereichen Pflanzenberatung und
Pflanzenpflege.

Andererseits ist die Pflanze na-
tirlich auch ein Tiroffner, um
Auftrigezubekommen. Dass iber
den jahrlichen Obstbaumschnitt,
dasSchneiden der Hecken oderdie
Frithjahrs- und Herbstpflegear-
beiten immer auch die Moglich-
keit besteht, sich als Unternehmen
auch fiir umfangreichere Arbeiten
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Prunus laurocerasus ‘Novita'
150-175 Extra mB.

Thuja occidentalis ‘Brabant’
180-200 Extra mB.

Taxus baccata
180-200 Extra mB.

175-200 Extra mDb.

Prunus laurocerasus ‘Caucasica’ Photinia fraseri ‘Red Robin®
175-200 Extra mDb.

150-175 Extra mDb.
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Prunus lusitanica ‘Angustifolia’

Thuja occidentalis *Smaragd’
160-180 Extra mB,

Buxus sempervirens
90-100 Extra mDb.

Fragen Siejetzt unsere spezielle Friihjahrspreise an,
oder fragen Sie nach einem speziellem'Angebot.

Fotos: Dataflor

im Garten zu empfehlen, ist lingst
kein Geheimnis mehr.

Pflanzen als Tiiroffner

Schon lange bevor im Garten
wirklich gebaut und gepflanzt
wird, bietet die Pflanze die Mog-
lichkeit, sich vom Handwerkeri-
mage abzusetzen. Daraufwies Di-
plom-Ingenieur Gerd Vof8 vom
Unternehmen Dataflor in seinem
Vortrag unter dem Titel ,,Pflan-
zen als Tir6ffner in der Akquise®
hin. Ohne Emotionen gebe es kei-
ne Kaufentscheidung, und gerade
beim Privatgarten miisse fiir den

Kunden nicht nur das Ziel (also
| der umpestaltete Garten), son-
dern schon der Weg dorthin in-
! teressantsein.

Vofl zeigte eine Reihe von Plan-
entwiirfen, bei denen {iber Bilder-

| leisten mit Pflanzen gearbeitet

wurde. Uber solche Darstellungen
gelinge es in hohem Mafle, beim
Kunden eine positive Stimmung
zu erzeugen. Pflanzenbilder seien
im Beratungsgesprich eine gute
Maéglichkeit, um gemeinsam mit
dem Kunden neue Modellezuent-
wickeln. ,Verkaufen® fasste es Vo8
zusammen ,ist ein Emotionsma-
nagement beim Kunden" (Pflan-
zenbilder fithrten im Beratungs-
gesprich zu positiven Stimmun-
gen), Vof3 sprach hier von einem
»Emotionalen Logenplatz durch
Pflanzen”.

Risiken und Chancen: Nun ist
die Pflanzeinder Akquisedieeine,
die Pflanze in der Bauabwicklung
dann die andere Seite der Medail-
le. Risiken und Chancen beleuch-
tete Professor Dr, Rudolf Hader-
storfer (FH Weihenstephan) in
seinem Vortrag: Um die Risiken
zu minimieren, sprach er sich fiir
ein klares Prozessmanagement
aus. Natiirlich sei auch bei der
Pflanze in der Bauabwicklung das

; | Beherrschen der Regeln der Tech-

nik eine Grundvoraussetzung,
dariiber hinaus gelte es aber auch
beim Umgang mit Pflanzen, an je-
der Stelle im Bauablauf auf Ent-
wicklungen und Verinderungen
angemessen zureagieren: Das fan-
ge etwa bei der Dokumentation
des Vegetationsbestandes vor dem

| Baubeginn an, damit sich spiter

eventuelle Vorschidigungen
nachweisen lassen, umfasse aber
beispielsweise auch die Uberprii-
fung von Aussagen des Auftragge-
bersvor Baubeginn.

Haderstorfer berichtete in die-
sem Zusammenhang von einem
aktuellen Beispiel, bei dem sich der
Auftragnehmer bei dem Bau einer
Garagenzufahrt im Traufbereich
eines durch Baumschutzsatzung
geschiitzten Baumesaufdie Aussa-
ge des Auftraggebers verlassen ha-
be, dass die Baumafinahme mitder
Behorde abgesprochen worden
sei. Tatsichlich habe es jedoch kei-
ne Genehmigung gegeben, so dass

4. die gepflasterte Garagenzufahrt

nun riickgebaut werden musste.
Immer wieder gelte esim Bauab-
lauf,. Eignungs-, Eigeniiberwa-
chungen und Kontrollpriifungen
festeinzuplanen. Das fange mitder
Uberwachungspflicht des Auftrag-
nehmers bei der Pflanzenlieferung
an (Herkunft, Trockenheit, even-
tueller Wildverbiss), umfasse die
Eigeniiberwachung etwa des ei-
gentlichen Pflanzvorgangsundrei-
che bis hin zur Fertigstellungspfle-
ge. Werde letztere durch den Auf-
traggeber nicht vergeben, miisse

Pflanze im GaLaBau immer mehr
nach’, GaLaBauer wiirden ,,zu gu-
ten Baubetrieben, die Pflanze blei-
be auf der Strecke”. Auch wiirden
manche Pflanzenbestellungen
nicht,,aufhohe Pflanzenkenntnis-
se schliefen lassen’, in manch ei-
ner Bestellung liege bereits ein ho-
hes Reklamationspotenzial. Es
gibtalsoinder Aus-und Weiterbil-
dung noch einiges zu tun. Dass auf
deranderen Seite in den vergange-
nen Jahren sich das Berufsfeld des
Garten- und Landschaftsbaus um
zahlreiche neue Aufgabenfelder
erweitert hat — zu nennen ist hier
beispielsweise das grofle Feld der
Regenwasserhewirtéchaftung, der
offentliche und private Schwimm-
teichbau oder das noch junge Feld
der automatischen Bewisserun-
gen, kam auf der Veranstaltung
nicht mehr zur Sprache. Dort wur-
de eher noch der Gegensatz zwi-
schen der ,Diesel-Fraktion” unter
den Landschaftern und den Gart-
nerni thematisiert. Neu ist diese

Dr. Hermann J. Kurth, Hauptgeschaftsfiihrer des Bundesverbands Garten-,
landschafts- und Sportplatzbau, sprach iiber den ,,Faktor Griin als erfolgrei-
cherWettbewerbsparameter®.

im Rahmen des Prozessmanage-
mentsder (schriftliche) Hinweisan
den Bauherrn erfolgen, dass die
Fertigstellungspflege ein wichtiger
Baustein fiir eine erfolgreiche
Pflanzungist. Andernfallslaufeder
Auftragnehmer Gefahr, hier den-
nochinder Haftung zubleiben.
Zumindest fragwiirdig sei auch
die Haftung des Auftragnehmers,
wenn die Pflanzen bauseits gelie-
fert werden und durch den Auf-
tragnehmer gepflanztwerden.
Uber den Vortrag zeigte Dr. Ha-
derstorfer eine breite Palette mog-
licher Risiken auf, die im Umgang
mit der Pflanze tiber den Bauab-
lauflauern. Der Trost, den der Pro-
fessor fiir die Teilnehmer bereit-
hielt: Wer die Risiken beherrscht,
der - so sein Fazit - kann dann

auchdie Chancen, diein der Pflan-"

zeliegen, nutzen.

Die Sicht der Partner

Welche Rolle die Pflanze fiir den
GaLaBau spielt, diese Frage ver-
suchte der Unternehmensberater
Georg von Koppen dadurch zu be-
antworten, dass er die Marktpart-
ner des GaLabaus befragte — also
beispielsweise  Staudengirtner
oder Baumschulen.

Obwohl von Koppen hier Ein-
zelmeinungen wiedergab, zeigten
diese doch, dass nicht alles im Rei-
nenistin der Beziehung zur Pflan-
ze. Vielmehr lasse ,die Liebe zur

Diskussion im Kern natiirlich
nicht - erinnert sei hier an das ge-
fliigelte Wort des ABC-Girtners
(Asphalt-Beton-Cotoneaster).
Wie wichtig gute Pflanzen-
kenntnisse fiir den GaLaBau sind,
darauf weist seit Jahren auch der
Prisident des BGL, Hanns-Jiirgen
Redeker hin. Der Unternehmertag
in Karlsruhe zeigte, dass der ge-
konnte Umgang mit dem ,Bau-
stoff® Pflanze eine wesentliche
Voraussetzung dafiir ist, dass der
GaLaBau mit privaten und &ffent-
lichen Auftrigen sein Geld verdie-
nen kann. Das setzt eine gewisse
Grundkenntnis der Pflanzen vor-
aus. Allerdings ist auch klar: Vor
dem Hintergrund der Breite der
Aufgaben, die iiber den GaLaBau
heuteerfiillt werden, kann nichtje-
der einzelne Landschaftsgirtner
der absolute Pflanzenprofi sein.
Wer sich als Pflanzenspezialist im
Markt profilieren machte, der
braucht - wie es Georg von Kop-
pen in seinem Vortrag iiberspitzt
formulierte - in seinem Unterneh-
men ,richtige Pflanzenfreaks, die
fur die Pflanzen einfach alles tun”.
Erginzen sollte man die dann tun-
lichst um Mitarbeiter, denen der
betriebswirtschaftliche Teil be-
sonders am Herzen liegt. In der
Verbindung ldsst sich dann, wie es
das Motto des Unternehmertags ja
auchversprach ,,mit Pflanzen Geld
verdienen'. [ |



