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Der FDF und Beyond-Flora
haben in Zusammenarbeit mit
der TASPO sechs TeststrauRe aus
ganz Deutschland verglichen.

Von Rupert Fey
H rekte Auswirkungen auf den Er-
trag im Geschéft? Welche Fakto-
ren bestimmen {iber den Ertrag einzel-
ner Werkstiicke? Der Fachverband
Deutscher Floristen (FDF) hat {iber sei-
ne Landesverbande in Zusammenarbeit
mit der TASPO sechs seiner Mitglieder
gebeten, in der gleichen Woche einen
Strauf8 fiir 25 Euro Verkaufspreis zu fer-
tigen. In Bayern, Niedersachsen, Meck-
lenburg-Vorpommern, Rheinland-Pfalz
und Sachsen wurden Geschifte fiir die-
sen Test gefunden. Ziel war die Priifung
von Kalkulation und Bestandteilen von
soliden, gefestigten Standorten.

aben Regionen und Kaufkraft di-

Unterschiedliche Wege

fiilhren zum Ertrag

Der Vergleich zeigt es tiberdeutlich: Es
gibt verschiedene Wege zum Ertrag,
richtig gut wird es nur durch Optimie-
rung aller Stellschrauben. Wie die Tabel-
le unten zeigt, erzielte der beste Betrieb
einen ,,Roh-Gewinn® pro Strauf3 von fast
zehn Euro, der schlechteste lediglich
1,97. Der beste Betrieb erzielte in dem
Beispiel in allen drei Bereichen bessere
Werte als der Durchschnitt und in zwei
Fillen (in punkto Waren- und Personal-
einsatz) sogar die Bestwerte.

Im Gegenzug erreichte der Betrieb
mit der schwichsten Kalkulation eben-
falls bei zwei Werten die Hochstwerte
(Personalkosten und Gemeinkosten)
und erzielte so lediglich rund 20 Prozent
des Gewinns des Besten.

Der Testhintergrund: moglichst
iibertragbare Ergebnisse erzielen
Die Wahl der Blumen und die Binde-
technik blieb frei, entspricht aber in al-
len Féllen guter, gédngiger Praxis. Gefragt
war ein saisonaler Straufl nach Wahl als
allgemeiner Geschenkanlass fiir einen

+Auch Floristen sind in
allererster Linie heute
Unternehmer und sollten
permanent an der
Ertragskraft arbeiten."

Rupert Fey,
Beyond-Flora, Bargfeld-Stegen
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Die Wirtschaftlichkeit im Blick: der TeststrauB mit der besten Kalkulation ...

Der Teufel — und das
Geld - stecken im Detail

Verkaufspreis von 25,00 Euro in der Ka-
lenderwoche 45 (Anfang November).
Auf eine genaue Festlegung wurde be-
wusst verzichtet, um moglichst nahe am
tatsichlichen Geschehen zu sein, bei-
spielsweise ohne Sondereinkidufe not-
wendig zu machen.

Bei der Auswahl der Standorte wur-
den verschiedene Bundesldnder und die
Kaufkraft der Region beriicksichtigt.
Ziel war auf Vorschlag der Verbinde,
gute verldssliche Fachgeschifte mit dem
Schwerpunkt alltagstauglicher Floristik
auszuwéhlen, damit die Ergebnisse
moglichst auf eine Vielzahl der Mitglie-
der tibertragbar sind. Auf Standorte in
grofSen Stadten oder beispielsweise Tou-
ristikregionen wurde bewusst verzichtet.

Alle Teilnehmer haben den Test trotz
voller Herbstsaison freiwillig durchge-
fithrt und bekommen selbstverstdndlich
alle Ergebnisse.

Zum Geldverdienen braucht

es kaufmannisches Kalkiil

Die besten beiden Ergebnisse wurden in
den Regionen mit der hochsten Kauf-
kraft erzielt. Der drittbeste kam jedoch
aus der schwichsten Region, dieser liegt
allerdings auch schon knapp unter dem
Durchschnitt der Testgruppe.

Standorte mit schwachen Ertragen im
Test haben héufig einen hohen Waren-
einstand. Der insbesondere in den 6stli-
chen Bundeslandern geringere Lohnan-

Kosten Gemittelte Werte
Warenwert Einkauf 7,83
Personalkosten [EUR] 5,21
Gemeinkosten 531

*) Je Kategorie, also unterschiedliche Betriebe.

Ermittelte Werte der TeststrauBe in Euro

Hdchste Werte* Tiefste Werte*
8,60 6,09
6,63 4,00
6,75 3,38

Quelle: Beyond-Flora

teil steuert hier etwas gegen, vermag die-
se Differenz jedoch nicht aufzufangen.

Die Gemeinkosten variieren prozentu-
al ebenfalls. Vereinfacht lasst sich hier sa-
gen: An teuren Standorten werden auch
mehr Kunden beziehungsweise Umsatz
pro Quadratmeter generiert, die diese
Kosten augenscheinlich aber mehr als
ausgleichen. Kein Zusammenhang be-
steht zwischen Durchschnittsbon und Er-
trag im Strauf. Die hdufige Vermutung,
viele kleine Kunden schlagen aufs Ergeb-
nis, da sie viel Arbeit und wenig Ertrag
machen, ist im Test so nicht sichtbar.

Auffillig ist: Im Bereich der Alltags-
floristik ist zum ,Geld verdienen® in ers-
ter Linie die kaufménnische Exzellenz
entscheidend. Die kiinstlerische Note ist
wichtig, aber doch begrenzt. Viel wichti-
ger ist eine gekonnte Auswahl, die auch
mit weniger Budget viel Volumen und
Optik macht. Es gilt ,Der Koder muss
dem Fisch schmecken, nicht dem Ang-
ler. Teure Sorten oder beispielsweise
viele Rosen statt Gerbera werden meist
kaum honoriert. Entscheidend ist, dass
der Straufl ,rund“ in Wertigkeit und
Optik fiir den Kunden ist!

Neben der Auswahl entscheidet eine
ziigige, gut strukturierte Arbeitsweise.
Die Bestwerte fiir den Personaleinsatz
liegen bei vier Euro Arbeitskosten. Bei
den schwichsten Zahlen wurden 6,25
und 6,63 Euro verwendet, iiber 50 Pro-
zent mehr als bei den Kostenfiihrern.

Gemeinkosten: Gute

Standorte kosten Geld

Ebenfalls extrem hohe Unterschiede tre-
ten bei den Gemeinkosten auf. Die besten
Geschifte verwenden etwa 15 bis
20 Prozent der Nettoumsitze hierfiir, die
schlechtesten {iber 25 Prozent. Wer einen
neuen Standort wihlt, ist gut beraten,
auch gezielt gute Regionen in Betracht zu
ziehen und sorgfiltig die Fixkosten durch
Mieten und anderes zu betrachten.

... und der mit der schwichsten Kalkulation.

Faktencheck
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Rohertrage

Gemittelte Werte der zwei besten

StrduRe zum eigenen Vergleich:

W Warenwert < 6.60 Euro

M Personalkosten < 4,60 Euro

M Gemeinkosten < 16 Prozent
(=3,73 Euro)

M = Roh-Ertrag" = 8,43 Euro
=36 Prozent

Gute Standorte kosten Geld, aber
ganz schlechte Regionen und sehr
glinstige Lagen bringen dann hiufig
auch zu wenig zahlungskraftige Kun-
den. Es ist kein Zufall, dass Profis sehr
viel Kraft in die richtige Wahl des
Standortes und die richtige Vertragsge-
staltung legen. Generell macht es auch
in eingesessenen Geschiften Sinn, die
Fixkosten regelméflig unter die Lupe zu
nehmen.

In der Summe gilt: Jeder Fehler in der
Kostenkalkulation wird bestraft, viel
Luft fiir Extras ist nicht drin.

Die Kalkulation des

Werkstiicks ist absolute Pflicht

Die Unterschiede sind eklatant, so wie
es sich auch in der Beratungspraxis im-
mer wieder zeigt. Auch Floristen sind
in allererster Linie heute Unternehmer
und sollten permanent an der Ertrags-
kraft arbeiten. Die Testergebnisse sagen
nichts tiber die Ertragskraft der Stand-
orte oder die Qualifikation der Inhaber
insgesamt aus. Es gibt seit Jahren be-
reits Konzepte zur Kleinserienproduk-
tion, die hier sicher eine gute Hilfe sind.
Wer die Unterschiede hochrechnet, be-
merkt, wie viel Ertrag hier liegt:

Wenn iibers Jahr pro Tag drei Straufle
in dieser Preisklasse von rund 25 Euro
verkauft werden, kénnen tber 3.000
Euro mehr Ertrag erzielt werden (siehe
Beispiel). |

M Gemittelter Rohertrag: 5,14 Euro
M Hochster Rohertrag: 9,96 Euro
M Tiefster Rohertrag: 1,97 Euro

w-Beispiel

Im Jahr werden (drei StriiufSe
mal sechs Tage mal 52 Wochen)
936 Strdufie in dieser Preisklasse
verkauft. Der Rohertrag pro Strauf3
lag im Test bei durchschnittlich
5,14 Euro. Die beiden besten StriufSe
erreichten 8,43 Euro Rohertrag und
lagen damit pro Strauf8 3,29 Euro
liber dem Durchschnitt. Dieser Wert
summiert sich lber das Jahr gerech-
net auf 3.079,44 Euro. Ausreichend
Geld beispielsweise fiir einen wohl-
verdienten, guten Urlaub

Das bedeutet: Jeder Euro Verbes-
serung summiert sich im Beispiel zu
rund 1.000 Euro pro Jahr. Ahnliche
Verbesserungen sind auch in ande-
ren Segmenten maglich. Wohlge-
merkt, ohne dass zusdtzliche Kun-
den oder Verkdufe erforderlich sind!

Fazit

Zur erfolgreichen Fiihrung eines Fachge-
schaftes gehort eine Vielzahl an Fakto-
ren. Die Ertragskraft bei einzelnen Werk-
stlicken mindestens im Beispiel zu ken-
nen, ist ein wesentlicher Schliissel zum
Erfolg! Wer seine Kosten kennt, verkauft
auch nicht mehr unter Preis. (rf)




