2 | TASPO GalaBauReport

AKTUELL

16. Marz 2018 | Nr. 11

181 Stadte und Gemeinden gegen Glyphosat
Pestizidfreie Kommunen

Zum Tag des Artenschutzes am 3. Miarz 2018 zog der Bund fiir
Umwelt und Naturschutz Deutschland (BUND) eine positive Zwi-
schenbilanz des Projekts ,,Pestizidfreie Kommune® zum Erhalt der
Artenvielfalt. Seit der Veroffentlichung einer interaktiven Karte,
auf der Kommunen eingetragen werden, die auf Glyphosat und an-
dere Pestizide bei der Pflege ihrer Griin- und Freifldchen verzich-
ten, habe sich die Anzahl der Kommunen in nur drei Monaten von
90 auf 181 Stadte und Gemeinden verdoppelt.

Corinna Holzel, BUND-Pestizidexpertin und Leiterin des Pro-
jekts ,,Pestizidfreie Kommune® erkldrte zu dem gelungenen Pro-
jektstart: ,,Mit grof3er Freude haben wir die vielen Riickmeldungen
von Kommunen und Stidten, von engagierten Biirgerinnen und
Biirger und von lokalen Politikern aufgenommen. Mit dem Be-
kenntnis zum Verzicht auf Pestizide kommen die Kommunen ihrer
Verantwortung fiir Menschen
und Umwelt nach und zeigen,
dass es sehr wohl ohne Gly-
phosat und andere Pestizide
geht.”

Die interaktive Karte mit
pestizidfreien Kommunen und
weitere Informationen, darun-
ter eine Beschlussvorlage fiir
den Gemeinderat, gibt es im
Internet unter:

www.bund.net/
pestizidfreie_kommune

Kleiner Feuerfalter Chr. Lachmann/BUND

Stadtbaume im StraBenraum

Blick auf Tiefbau-Themen

Die Verkniipfung pragmatischer tiefbaulicher Ansitze mit dem
Thema Retention und Wurzelraum steht im Fokus der Veranstal-
tungsreihe ,,Stadtbdume im Straflenraum®, die von den ,,Schon-
brunner Seminaren‘ und der Osterreichischen Gesellschaft fiir
Landschaftsarchitektur (OGLA) veranstaltet wird. Mitte Novem-
ber 2017 kamen wieder Landschaftsarchitekten, GaLaBau-Unter-
nehmer sowie Vertreter vieler Gartenamter zum fachlichen Aus-
tausch in Wien-Schonbrunn zusammen. Die Veranstaltung stellte
aktuelle internationale Projekte und Forschungsergebnisse zu re-
tentionsfihigen, durchwurzelbaren Unterbauten und Tragschich-
ten vor.

So zeigte beispielsweise Orjan Stal (SE) anhand eines Projekts aus
Vixjo, wie die Erweiterung des Wurzelraums einer bestehenden
Allee auf bautechnisch einfache Art mit der Retention von Nieder-
schlagsspitzen kombiniert werden kann. Als erste Umsetzung des
Themas in Osterreich prisentierten Melanie Stadler (Biiro Frei-
land, Graz/Osterreich) und Tom Stoiser als Vertreter der Kommu-
ne die Sanierung einer Stadtstraf3e mit durchwurzelbaren, retenti-
onsfihigen Fahrbahnnebenflichen.

Aktuelle Forschungsergebnisse zu nicht verdichtbaren Substraten
und Wurzeln im Straflenraum stellte Markus Streckenbach (D) vor.
Anne Beeldens von der Universitit Leuven (BE) und Bjorn Schou-
enborg (SE) prasentierten den aktuellen Stand ihrer Forschung zu
wasserdurchléssigen und retentionsfahigen Fahrbahnoberfldchen.
Alle Vortriige stehen auf der Webseite der OGLA als Download zur
Verfiigung (www.oegla.at). Die Seminarreihe wird im Frithjahr
mit der Vorstellung von Best-Practice-Beispielen zur Integration

von Retention und Baumstandort fortgesetzt.
(Stefan Schmidt)

Im Boom nicht

untergehen

Der GalaBau brummt. Das ist gut. Fiir Ihr Unternehmen und fiir
Sie — wenn Sie die typischen Stressfallen, Fllichtigkeitsfehler

und Pannen vermeiden. Von Nicole Mittendorf

Die Auftragsbiicher sind voll.
Auf den Schreibtischen stapeln
sich die Anfragen. Was auf den
ersten Blick wie ein Schlaraffen-
land aussieht, erweist sich in der
Realitit schnell als ein kaum be-
herrschbares Chaos.

Sie schaffen es nur mit Miihe,
die dringendsten Angebote zu er-
stellen, zum Nachtelefonieren
haben Sie tiberhaupt keine Zeit.
Manche Kunden miissen regel-
recht betteln, um einen Ausfiih-
rungstermin fiir dringend beno-
tigte Arbeiten zu erhalten. Von
schlechtem Gewissen geplagt,
lassen Sie sich zu kaum haltbaren
Terminzusagen hinreifSen. Oft
bevorzugen Sie die Kunden, die
den grofiten Druck auf Sie aus-
iben.

Dabei ist die aktuelle Boom-
Situation eine grof3artige Gele-
genheit, um den Kundenstamm
zum eigenen Vorteil umzubau-
en. Sie sind in der seltenen Si-
tuation, frei entscheiden zu kon-
nen, mit wem Sie Geschifte ma-
chen mochten und mit wem
nicht.

Wer ist Ihr Wunschkunde?

Dafiir miissen Sie zuerst wissen,

welche Kunden fiir Thr Unter-

nehmen am besten sind. Uberle-
gen Sie:

B Auf welchem Gebiet haben Sie
eine hohe Fachkompetenz und
konnen sehr gute Qualitét lie-
fern?

W Mit welchen Leistungen erzie-
len Sie den hochsten Gewinn?

B Auf welche Leistungen ist Thre
aktuelle Maschinenausstattung
ausgelegt?

B Mit welchen Kunden haben Sie
gute Erfahrungen gemacht?

W Mit welchen Kunden arbeiten
Sie gern zusammen?

B Mit welchen Kunden haben /

Thre Mitarbeiter Schwierigkej
ten?

B Bei welchen Projekten wussten
Sie schon vorher, dass es
Schwierigkeiten geben wird
und warum?

M Bei welchen Projekten konn-
ten Sie gute Preise realisieren
und warum?

B Welche Kunden haben Thre
Rechnungen nicht vollstindig
bezahlt und warum?

Ein Beispiel: Sic Maben in den
letzten Jahren viel inden Teich- &
bau investiert, Fachkompetenz
aufgebaut und konnten auch
qute Preise durchsetzen, weil s
in Ihrer Region keinen ver-
gleichbaren  Anbicter  gibt.
Trotzdem 9ab es bei cinigen
Projekten wit  Privatkunden
Zanlungsschwierigkeiten, — weil
vom Kunden veranlasste kurz-
fristige Anderungen Probleme
bei der Ausfanrung nach sich
zogen. n diesen Fillen waren
Sich meist die an der Entschei-
dung beteiligten Personen von
Anfang an in vielen Punkten
uneiniqg und dnderten hre Mei-
nung Mautiq.

Nutzen Sie Ihre Erkenntnisse,
um eine Checkliste fiir die Neu-
kundengewinnung zu erstellen.
Legen Sie Pluspunkte, Minus-
punkte und Alarmsignale fest.
Verwenden Sie diese Checkliste
schon beim ersten Telefonge-
spriach und versuchen Sie, so vie-
le wichtige Punkte wie mdglich
abzufragen.

Entscheiden Sie sofort, ob Sie
den Kunden fiir einen A-, B-
oder C-Kunden halten. Priifen
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Umsatzentwicklung GalaBau-Branche seit 2012. Grafik: BGL
Das private Griin bleibt der Wachstumstreiber. Auch im vergange-
nen Jahr war in der GaLaBau-Branche das Privatkundensegment
der Umsatztreiber, stellte der Bundesverband Garten-, Land-
schafts- und Sportplatzbau in seiner aktuell veroffentlichten Jah-
resstatistik fest (siche auch TASPO 9/2018). 4,7 Milliarden Euro
des insgesamt erwirtschafteten Jahresumsatzes von rund 7,87 Mil-
liarden Euro stammten aus dem Privatkundensegment. Die Auf-
trage auch abarbeiten zu konnen, das konnte zukiinftig schwieri-
ger werden. So rechnet auch BGL-Prasident Lutze von Wurmb da-
mit, dass in Zukunft das Thema Fachkraftesicherung in der Bran-
che eine immer grofiere Rolle spielen wird.

Sie Thre Einschitzung bei jedem
Beratungstermin und investieren
Sie Thre Zeit von nun an vorran-
gig in die Gewinnung der
A-Kunden. Eindeutigen C-Kun-
den sagen Sie sofort und freund-
lich ab. Das wird diese weniger
verédrgern, als eine verspdtete An-
gebotserstellung.

Ein Beispicl: ,Licber terr Mei-
er, ich habe mich sehr vber 1h-

i i ore Anfrage gefreut. Leider
i i sind wir schon bis zum terbst |

ausgelastet. Il kann Mnen
aber cinen guten Kollegen
empfehlen, der noch Kapazi-
titen Hat."

Erfassen Sie die A-, B- und C-Ka-
tegorien auch in Threm Kunden-
system, dann sehen lhre Mitar-
beiter sofort, welche Kunden
moglichst schnell einen Riickruf
erhalten miissen und bei welchen
es weniger dringend ist.

Bewerten Sie auch Thre Alt-
kunden nach diesem System.
Fiur Kunden, die Thre Rechnun-
gen nicht bezahlen und nie mit
Thren Leistungen zufrieden
sind, sollten Sie nicht mehr ar-
beiten.

Viel Zeit fiir die A-Kunden
In hektischen Zeiten leichter
gesagt als getan, aber dennoch
unerldsslich: Nehmen Sie sich
viel Zeit fir die Angebote an
Thre A-Kunden. Nur dann koén-
nen Sie die hervorragende
Marktsituation fiir die Realisie-
rung guter Preise nutzen.

Zuverlidssigkeit schafft Ver-
trauen! Geben Sie dem Kunden
einen realistischen Termin fir
die Fertigstellung des Angebo-
tes und halten Sie diesen auch
ein. Reservieren Sie die erfor-
derliche Zeit in Threm Termin-
kalender.

Ihr Angebot aus Kundensicht
Ist Thre Gartenidee greifbar? Kann
ein Laie Thre Preise verstehen?

Versuchen Sie, Thr Angebot
mit den Augen des Kunden zu
sehen. Was wird er nicht verste-
hen, was muss weggelassen oder
besser erklart werden? Was wird
er zu teuer finden? Kann er die
Ergebnisse des Beratungsgespra-
ches im Angebot wiederfinden?
Schaffen Sie konkrete Beziige zu
dem, was Sie vor Ort mit dem
Kunden angeschaut und bespro-
chen haben.

Ein Beispiel: Frau Rose Hatte
cinen sehlr quten Eindruck

i vow Beratungstermin und sich

L selr auf das Angebot gefreut.

{m Briefumschlag liegt ein
nackter  Angebotsausdruck
ohne Anschreiben. Schade, der
Garten- und Landschaftsbau-
Unternehmer war doch <o
freundlich  gewesen.  Nun

i 1 sonlagt sic zuerst dic letzte
§ i Seite auf und es verschlagt Inr
den Atem. Das Watte sie sich
gunstiger vorgestellt.

Viele Kunden schauen sich zuerst
das letzte Blatt mit Titelsummen
und Endpreis an. Zu hohe Titel-
summen konnen abschreckend
wirken. Kénnen Sie Thr Angebot
in kleinere Schritte aufteilen, de-
ren Preise fiir den Kunden nach-
vollziehbarer und gerechtfertig-
ter sind?

Nehmen Sie Fragen und Miss-
verstindnisse vorweg, indem Sie
diese schon im Angebot erkldren.
Noch besser: Besprechen Sie das
Angebot mit dem Kunden telefo-
nisch oder personlich.

Schaffen Sie Optionen, mit de-
nen das Angebot giinstiger oder
hochwertiger werden kann. Nut-
zen Sie Angebotsvarianten, ar-
beiten Sie mit Bildern und Bei-
spielen.

Mit den meisten Softwarepro-
grammen kann man schnell An-
gebotsvarianten erstellen und
Pflanzenbilder in Angebote ein-
fiigen. Fotos aus dem Bruns-Ka-
talog sind dafiir freigegeben. Bei
Fotos aus dem Internet miissen
Sie die Urheberrechte beachten.
Nutzen Sie das ganze Spektrum
der Visualisierungsmoglichkei-
ten, um Thre A-Kunden zu be-
geistern.

Gut vorbereitet

Sie hetzen von Termin zu Termin
und haben sich nicht die Zeit ge-
nommen, das wichtige Ab-
schlussgespraich mit dem Kun-
den vorzubereiten. Dieser iiber-
rumpelt Sie dann unerwartet mit
der Frage nach einem Nachlass.
Und weil Sie ja eigentlich schon
wieder losmiissen, machen Sie ei-
ne Zusage, die Sie spéter bereuen.
Notieren Sie sich am besten
schon bei der Angebotserstellung
den moglichen Verhandlungs-
spielraum und alternative Mog-
lichkeiten, den Preis zu reduzie-
ren. Sollten Sie doch einmal un-
vorbereitet sein, kénnen Sie P>
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P sich Bedenkzeit verschaffen,
indem Sie einen Riickruf vereinba-
ren oder kurz vor die Tiir gehen.

Sagen Sie ,,nein"

Konnen Sie es sich erlauben,
auch mal ,,nein” zu sagen? Sie ha-
ben ein gutes Image, der Kunde
ist durch eine Empfehlung zu Ih-
nen gekommen und hat hohe
Anspriiche an Qualitdt und Ter-
mintreue.

Ein Beispiel: ,Wir wirden schr
gerne fur Sic arbeiten, das ist
cin sehr schones Projekt und wir - §

i Maben Sie als sehr fairen Ge- i

{ scaftspartver kennengelernt.

Y Wir stimmen darin vberein,
dass die Qualitat der Materia-
lien und der Ausfalvung hoch-
wertig sein wmuss. Das Konnen
wir Mnen nur zum angebotenen
Preis garantieren.”

Wenn der Preis dem Kunden tat-
sachlich zu hoch ist: Kénnen Sie
statt eines Nachlasses die Leis-
tung reduzieren? Kommt ein
glinstigeres Material in Frage?
Kann eine Teilleistung aus dem
Auftrag herausgelost und spiter
realisiert werden? Kann auf eine
Teilleistung verzichtet werden?

Kein Nachlass fiir Nichts
Wenn Sie den Nachlass nicht ver-
meiden konnen, iiberlegen Sie
sich vorher verschiedene Losun-
gen. Wie kann der Kunde Thnen
entgegenkommen? Vielleicht mit
einem fir Sie glinstigeren Aus-
fithrungstermin? Mit einer hohe-
ren Anzahlung fiir den Material-
einkauf? Mit einer zusatzlichen
Beauftragung von Pflegeleistun-
gen? Oder mit einer Empfehlung
beim Nachbarn?

Nur wenn Sie die Preisober-
grenzen genau kennen, konnen
Sie sichere Entscheidungen tref-
fen. Kalkulieren Sie die verschie-
denen Varianten durch und lassen
Sie Thre Branchensoftware berech-
nen, wie sich Thr Gewinn und Thr
Deckungsbeitrag je Stunde veran-
dert. Thre Branchensoftware zeigt

Thnen: Wo liegen Ihre Preis-
schwellen und Untergrenzen?
Wieviel Rabatt konnen Sie ge-
ben? Mit diesem Wissen gehen
Sie mit einem besseren Gefiihl in
jede Preisverhandlung.

Gute Kunden pflegen

Volle Auftragsbiicher bergen im-
mer die Gefahr, Stammkunden
zu vernachldssigen. Die Versu-
chung ist grofl, gute Bestands-
kunden zugunsten neuer Projek-
te zu vertrosten. Vermeiden Sie
das unbedingt. Entscheiden Sie,
welche C-Stammkunden — Sie
nicht mehr bedienen wollen und
nutzen Sie die gesparte Zeit, um
Thre besten A-Stammkunden zu
pflegen. Nur so konnen Sie die
gute Marktsituation fiir den Um-

i bau zu einem gewinnbringende-

ren Kundenstamm nutzen

Sorgen Sie fiir eine gute und
regelmédflige ~ Kommunikation.
Wenn Sie wenig Zeit zum Telefo-
nieren haben, kann ein Mailing
fiir gute Stimmung sorgen.

RegelmaRige Kundenbriefe
Bereiten Sie im Winter mehrere
Kundenbriefe vor und nutzen Sie
Thr Softwaresystem, um die ge-
wiinschten Stammkundenadres-
sen fiir einen Serienbrief auszu-
geben.

Digitale Mailings sind kosten-
gunstiger. Holen Sie sich von Ih-
ren Kunden die Erlaubnis ein, Th-
nen einen Newsletter schicken zu
diirfen. Tipps und Neuigkeiten
vom Gairtner sind bei den aller-
meisten Privatkunden hochwill-
kommen. Ob mit kleinen Ge-
schenken, sympathischen Pflege-
hinweisen oder Einladungen
zum Kundentreff halten Sie sich
Thre Stammkunden gewogen.

Die Autorin

1 Dipl. Ing Gar-
tenbau Nicole
Mittendorf ist
die Leiterin Ver-
triebsinnen-
dienst bei der
Firma Dataflor.

Jahresmitgliederversammlung VGL Baden-Wiirttemberg

Gute Ausbildungszahlen

Nicht nur das erneute Umsatz-
plus von 80 Millionen Euro im
Jahr 2017 gab Mitte Februar auf
der Jahresmitgliederversamm-
lung des Verbandes Garten- und
Landschaftsbaus ~ Baden-Wiirt-
temberg (VGL) Anlass zu Opti-
mismus. Neben der Steigerung
des Gesamtumsatzes auf nun
1,52 Milliarden Euro (plus fiinf
Prozent) konnte der Landesver-
band auch steigende Ausbil-
dungszahlen vermelden.

Bildung ist Fortschritt

Das grofle Engagement in der
Aus-, Fort- und Weiterbildung an
der uberbetrieblichen Ausbil-
dungsstitte in Heidelberg sowie
an der DEULA in Kirchheim/
Teck, dem praxisorientierten Bil-
dungszentrum, habe mittlerweile
eine Vorbildfunktion iibernom-
men. Der Garten- und Land-
schaftsbau sei in diesem Bereich,
verglichen mit vielen Hand-
werksberufen, deren  Ausbil-

Bundesagentur fiir Arbeit

»
BADEN\BADEN

EONGRESSIALS

Thomas Heumann Gute Zahlen bei Umsatz und Ausbildung.

dungszahlen seit Jahren kontinu-
ierlich sinken, &ufSerst erfolg-
reich. Mit 1.339 Ausbildungsver-
héltnissen konnte der VGL eine
Steigerung zum Vorjahr um
sechs Prozent vermelden.
Zufrieden zeigte man sich
auch mit den Ergebnissen der

Foto: VGL-BW

letztjahrigen Gartenschau in Bad
Herrenalb, die mit der erreichten
Besucherzahl weit tiber das ge-
setzte Ziel hinausgeschossen sei.
Selbstbewusst richte man nun
der Blick nach vorne: ,Dieses
Jahr eroffnet die Landesgarten-
schau in Lahr ihre Pforten,

nichstes Jahr sind wir mit einem
groflen Ausstellungsbeitrag auf
der Bundesgartenschau in Heil-
bronn sowie auf der Landesgar-
tenschau Remstal mit im Boot*
so Thomas Heumann, Vor-
standsvorsitzender des VGL.

Engagement tragt Friichte

Auch die Arbeit des Willkom-
menslotsen Andreas Haupert
trage nun ansehnliche Friichte
bei der Integration von Fliichtlin-
gen, trotz meist aufwendiger Ein-
zelfalllosungen: Mit zehn Be-
schiftigungsverhaltnissen, 45
Ausbildungsvertrigen und bisher
40 Praktika seien die Erwartun-
gen weit tibertroffen worden. Zu-
dem leiste der VGL hier einen
wertvollen gesamtgesellschaftli-
chen Beitrag ,Das ist nicht nur
eine gute Moglichkeit der Inte-
gration, sondern auch ein kleines
Puzzleteil im Kampf gegen den
aktuellen Fachkriftemangel®, un-
terstrich Heumann. (vgl.ts)

Nachfrage nach Arbeitskriften bleibt hoch

»Die gute Entwicklung am Ar-
beitsmarkt setzt sich auch im
Februar fort: Arbeitslosigkeit
und Unterbeschiftigung sind ge-
sunken, die sozialversicherungs-
pflichtige Beschiftigung ist wei-
ter auf Wachstumskurs und die
Arbeitskriftenachfrage bleibt auf
sehr hohem Niveau. so der Vor-
standsvorsitzende der Bundes-
agentur fiir Arbeit (BA), Detlef
Scheele, anlasslich der monatli-
chen Pressekonferenz in Niirn-
berg am 28. Februar.

Danach verringerte sich die
Arbeitslosigkeit von Januar auf
Februar um 24.000 auf 2.546.000.

Bereinigt um saisonale Einfliisse
meldete die BA fiir den Februar
einen Riickgang um 22.000 ge-
geniiber dem Vormonat.
Erwerbstitigkeit und sozialversi-
cherungspflichtige Beschiftigung
sind nach Angaben des Statisti-
schen Bundesamtes weiter ange-
stiegen. Die Zahl der Erwerbsti-
tigen (nach dem Inlandskonzept)
liege nun bei 44,28 Millionen
Personen - gegeniiber dem Vor-
monat ein Plus von 60.000.

Hohe Arbeitskraftenachfrage
Die Nachfrage nach neuen Mit-
arbeitern ist nach Zahlen der BA

weiterhin hoch: 764.000 Arbeits-
stellen waren im Februar bei der
BA gemeldet, 90.000 mehr als vor
einem Jahr. Saisonbereinigt habe
sich die Nachfrage gegeniiber
dem Vormonat um 2.000 erhoht.
Der Stellenindex der BA (BA-X)
- ein Indikator fiir die Nachfrage
nach Arbeitskriften in Deutsch-
land - blieb unverandert auf sehr
hohem Niveau bei 252 Punkten.
Der Vorjahreswert wird um 25
Punkte iibertroffen.

Ausbildungsmarkt:
Von Oktober 2017 bis Februar
2018 meldeten sich bei den

Agenturen fiir Arbeit und den
Jobcentern 364.000 Bewerber fir
eine Ausbildungsstelle. Das wa-
ren 9.000 weniger als im Vorjah-
resmonat. Gleichzeitig waren
429.000 Ausbildungsstellen ge-
meldet, 14.000 mehr als vor ei-
nem Jahr. Der Ausbildungsmarkt
sei im Februar aber noch sehr
stark in Bewegung, weshalb eine
fundierte Bewertung zu diesem
Zeitpunkt noch nicht mdglich
sei.
Der ausfiihrliche Monatsbericht
steht auf der Internetseite
der BA zur Verfiigung:
http:/istatistik.arbeitsagentur.de
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