Berufsbildung

Floristik mit Erfolg in Heidelberg

Wow! Dieses Seminar hat viel SpaB
gemacht und motiviert!

Alle Teilnehmer am Seminar Floristik mit
Erfolg, in Heidelberg mit dem Trainer An-
dreas Sudeck (Dendron Akademie) sind
sich einig: die Zahlen
im eignen Unterneh-
men mussen auf den
Prifstand, denn mit
Schnittblumen  kann
man das ganze Jahr
Geld verdienen!
Kennzahlen & Co.
Fir die Fuhrungs-
krafte und Mitarbeiter
hat der Tag mit einem
| Wissenscheck uber
Zahlen und Kalkulati-
on begonnen. Genau
hier liegen die Pro-
bleme ist sich Sudeck sicher. Kalkulati-
ons-Strukturen und Kennzahlen werden
vom Unternehmer/in kaum selbst ver-
standen, wie soll man sie also den Mit-
arbeitern kommunizieren. Offen! Nur so
kénnen grundlegende Veradnderungen
geschaffen werden. Bewusstsein fur Ver-
kauf, Kalkulation und Warenverluste zu
schaffen sind ein wichtiges Hilfsmittel im
Unternehmen, um Verénderungen her-
beizuflihren. Zentraler Punkt war es, den
Teilnehmer/innen, Kennzahlen der Bran-
che zu verdeutlichen und sie mit System
in den Alltag zu integrieren.

Wichtig: Gewohnheiten umstellen
JetztsindWortewie RohertragundWaren-
einsatz keine undefinierten Worte mehr.
Mit erprobten Werkzeugen wie Jahres-
budget, Wocheneinkaufsplanungen und
Einkaufslisten Uberzeugte Sudeck das

Forum. Was flir eine Errungenschaft
ware es, wenn wir wissen konnten, wel-
chen Umsatz wir ndchste Woche tatigen
werden und wochenaktuell den Einkauf
steuern kénnten. Das erlebten die Fach-
krafte, denn der Trainer stellte die néti-
gen Checklisten vor und lieB die Grup-
pen Jahres-, Monats und Wochenbud-
gets und Planungen erstellen.

»Das dauert ja nicht mehr als eine halbe
Stunde” waren alle erstaunt. So einfach
hétten es sich die Teilnehmer nicht vor-
gestellt. Endlich kénnen die Planzahlen
eingehalten werden, ein Steuerungsele-
ment fiir Wochen- und Monatsplanung
ist geschaffen. Die Kursbesucher kénnen
ab sofort im aktuellen Monat das finan-
zielle Budget gestalten und sind tber ih-
ren Rohertrag und Wareneinsatz im Bil-
de. Taglich 10 Minuten, mehr sind dazu
nicht nétig. Bei ihrem néchsten Einkauf
ist das Risiko, zuviel einzukaufen mini-
miert und die optimierte Warenkalkulati-
on gibt mehr Sicherheit, endlich Gewinne
mit Frischblumen zu erwirtschaften.

Mit Struktur prasentieren

Ein spannender und informativer Vormit-
tag wurde durch einen kurzweiligen und
kreativen Nachmittag abgeldst. Auf kei-
nem Fall soll die Vielfalt und Kreativitat
verloren gehen, deshalb wurde das Zah-
lengertist vom Vormittag in das Floristik-
Konzept mit eingebunden. StrauBBkon-
zepte fir den Alltag wurden vorgestellt
und ein StrauBmanagement prasentiert.
,Dem Kunden zeigen, was man kann’
ist das Motto. Dazu werden StrduBe in
verschiedenen Gestaltungsstilen, aber
nach Farben und PreisgroBen erstellt.
Sehen Sie Ihr Unternehmen mit den Au-

gen der Kundin, wie kauft sie ein? War
nur eine der Fragen. Klar differenzierte
Preisstaffelungen bis max. funf Preis-
gruppen, Farbe und Form sind die ersten
Kriterien. Ein Prasent fir €.- 9,50 oder
der reprasentative Strauf3 fir €.- 35,00,
dieses Spektrum sollte geboten werden.
Nicht alle Kollegen trauen sich diese
héheren Segmente stetig anzubieten,
hier liegt jedoch die gréBte Wertschop-
fung. Mit Struktur wurde das Konzept
praktisch in Teams erarbeitet. Wahrend
des Workshops gab es viele Tipps und
Tricks, wie die Ware optimaler und kun-
denfreundlicher présentiert und nicht de-
koriert werden sollte. Wichtige Themen
wie Zusatzverkaufe und Themenpréasen-
tationen rundeten den Praxisteil ab.

Aus der Praxis

Ein spontanes Feedback von Teilneh-
mern bestatigt das Konzept ,Wir ha-
ben sofort nach dem Seminar unseren
Frischblumenbereich umgestellt, das
Team mit einbezogen. Der Erfolg liel3
nicht lange auf sich warten. Unsere Kun-
den waren von der,organisierten’ Vielfalt
und der klaren Struktur begeistert. Die
Présentation erscheint viel blumiger fir
die Kunden. Der Verkauf gestaltet sich
viel einfacher und die Kunden nehmen
das Konzept durch mehr Einkauf an. Wir
haben den Wareneinkauf vereinfacht und
setzen ab sofort unsere Wochenplanung
ein. Es funktioniert!”

Mehr Erfolg kann man sich als Trainer
nicht wiinschen! Es geht doch: Spaf3 an
Blumen und Kreativitat, aber die Zahlen
sicher im Blick und die Mdglichkeit, Geld
zu verdienen.

Pflanzendoktoren in Baden-Wirttemberg — weitere Termine fur 2009

Aufgrund des
groBen Inter-
esses an der
Zusatzquali-
fikation zum
Pflanzendoktor
werden 2009
drei  Termine
angeboten:

RNP

Pflanzendok-
tor-Basiskurs
am 11. Februar
in Ulm, Rasthof
Ulm-Seligwei-

10

ler organisiert vom dortigen Kreisgart-
nermeister Walter Haimerl, Pflanzen-
doktor-Schwerpunktthema am 08. Juli
und ein weiterer Pflanzendoktor-Ba-
siskurs am 04. November.

Das Angebot eines Pflanzendoktors
hat durchaus Vorteile fir Gartenbau-
betriebe, da es die Angebots- und Ser-
vicepalette der Betriebe erweitert. Mit
Beratungsaktionen zum Thema Pflan-
zenschutz im Haus- und Kleingarten
kénnen Kunden gebunden und wei-
tere geworben werden. Beispielsweise
kénnten feste Zeiten eingerichtet wer-

den, zu denen Betroffene mit ihren be-
fallen Pflanzen kommen kénnen und
dann kompetent beraten werden.

Far Mitglieder der Gartenakademie
betragt die Teilnahmegebtihr 60 £€.-,
fur Nichtmitglieder 75 £.-.

Weitere Informationen unter
(www.gartenakademie.info)
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