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Frischer Wind
im Unternehmen

Marketing - nicht nur etwas fiir die ,,GroRen". Ein Praxisbeispiel
abseits der groRen Gartencenter — oder wie man mit minimalem
Einsatz viel erreichen kann. Von Rupert Fey

ie Familie Bressler kam tiiber eine
D Empfehlung zu meiner Unterneh-

mensberatung ,beyond-flora“ Der
Gartenbaubetrieb der Familie liegt in Thii-
ringen, nahe an der Grenze zu Niedersach-
sen und der Gemeinde Duderstadt. Der
Grund fiir eine geplante Neuausrichtung
war das Ausscheiden eines Gesellschafters
und eine auch dadurch gednderte Wettbe-
werbssituation. Der seit 1967 bestehende Be-
trieb brauchte eine neue Ausrichtung und
klare Ziele fiir die Weiterentwicklung. Ne-
ben einem Pflanzencenter betreibt die Fami-
lie auch einen Gartenlandschaftsbau.

Neuausrichtung ist

mehr als ein neues Logo

Der erste Wunsch des Betriebes lautete zu-
néchst: ,Wir brauchen Werbematerial, Schil-
der - und vielleicht sollten wir das Logo an-
passen.“ Das ist eine haufiger Wunsch, der
jedoch einen ganz wesentlichen Bereich aus-
grenzt — und hier liegt oft das Problem: Denn
Marketing ist ,nur® der sichtbare Ausdruck
der Strategie und Philosophie des Unterneh-

ansiche vorher und nachher
fremier Gavtesbes & Pfiapencenter

Gut strukturiert: Der Internetauftritt
wurde angepasst und um einen fiir
den Kunden spannenden Vorher-
Nachher-Einblick erweitert.

mens. Wenn hier das Fundament und die
Ausrichtung fiir die Zukunft nicht stimmen,
ist das Werbematerial beliebig und haufig
nichtaufdie Zielgruppe zugeschnitten. Ganz
héufig gilt es, wichtige Arbeitsfelder zu kla-
ren, bevor die Entwicklung der eigentlichen
Marketingkonzepte starten kann.

Daher begann die Arbeit mit der Familie
Bressler mit einer Analyse des gesamten Be-
triebes, der Stiarken und Schwichen der Be-
reiche. An zwei Tagen haben wir gemeinsam
diese Felder bearbeitet und anschlieflend die
derzeitigen und zukiinftigen Zielgruppen
festgelegt. In diesem Fall ging es um die Ziel-
gruppe ,,Privatkunden mit hohem Anspruch
bei Anlage von Gérten und im Pflanzenein-
kauf*. Auf diesem Fundament wurden die
Dienstleistungen, die Sortimente im Center
und die Prisentation komplett iiberarbeitet.
Zeitgleich wurde das entsprechende Marke-
ting vorbereitet und abgestimmt. Praktische
Hilfen in der Umsetzung sind ein neu aufge-
stellter Werbeplan, das Beachten von
Grundsitzen der Prisentation und die
schrittweise Umgestaltung des Centers. Von
Anfang an wurden, und das ist
wichtig, in alle Prozesse und Maf3-
nahmen auch die Mitarbeiter inte-
griert. Entscheidend ist auch, dass

das Konzept gut mit den Fiih-
rungskriften abgestimmt ist und

Bressler GalaBau und Pflanzencenter [ 1]
Willemmen bef hrem Speztaiisten fir Gartengestatung
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Das neue Konzept des Betriebes Bressler zeigt sich auch

nicht einfach iibergestiilpt wird. Nur dann
leben Konzepte und werden auch wirklich
zum Kunden getragen. Durch die von allen
getragenen Ideen konnte vieles sofort umge-
setzt werden, so dass die Kunden unmittel-
bar positive Verbesserungen spiiren konn-
ten. Vorteil: Schnelle Resultate tragen ent-
scheidend zur Motivation bei.

Die Tradition soll
erhalten bleiben
Das Logo des Gartenbaubetriebes Bressler
wurde bewusst behutsam ,renoviert® Es
sollte weiterhin Tradition und Ruhe aus-
strahlen - genau die Werte, die den Inhaber
und die gewiinschte Zielgruppe vereinen.
Die Farbe Griin signalisiert die Zugehorig-
keit zur Branche und betont die Seriositit.
Der ausgewiahlte Slogan ,Tolle Girten seit
1967 aus dem Eichsfeld“ kombiniert die
Werte Tradition und Regionalitit, das Ad-
jektiv ,toll“ zusitzlich aber auch ,frische
Ideen® und ,Wohlfiihlen®

Nach dem Logo wurde fiir die Teilnahme
an Messen, die Auslage im Center und gene-
rell fiir die Neukundenwerbung ein Flyer
entwickelt. Dieser stellt die Inhaber vor und
gibt Beispiele zur Gestaltung von Girten.
Zudem wurden im Center weitere Themen-
garten und Ecken eingerichtet, um auch dort
die Kompetenz ganz praktisch darzustellen.
Eine Beratung am lebenden Objekt ist sehr
wertvoll und erleichtert Kundengespriche
ungemein.

Auch Werbung fiir die Strafle entstand
neu, damit die Autofahrer von beiden Seiten
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in der Warenprasentation und der gezielten...

angesprochen werden. Statt aufwendiger
Grofiplakate wurde die Warenprésentation
vollig neu strukturiert, um den Kunden ohne
grofle Kosten von der Straf3e zu locken. Hier-
zu zéhltauch ein regelméafiges Umstellen der
Werbetrager, damit Themen und Saison-
schwerpunkte von der Strafle aus gesehen
werden konnen.

Eigener Ausdruck erleichtert

die tagliche Umsetzung

Ein Geldandeplan und ein Layout zur A4/A3-
Beschriftung wurden entworfen. So kdnnen
Artikel ausgepreist, aber auch die Themen-
garten beschrieben oder Pflegehinweise ge-
geben werden. Um auch in Zukunft flexibel
und ohne Mithilfe die neue Linie durchzu-
halten, wurden Plakate, Briefpapier und Fly-
er auch zum Selbstdruck vorbereitet, sind
aber im Layout festgelegt. Zusitzlich steht
ein Design Manual mit allen Farbwerten,
den Schriften und Beispielen bereit, um fiir
die nachsten Jahre alle Informationen auf ei-
nen Blick zur Verfiigung zu haben.

Viel Wert legten wir auf weitere Marke-
tingmafinahmen im Verbund. Hier ist zu-
néchst die konzentrierte Ansprache der Cen-
terkunden auch fiir den Galabau zu sehen.
Dies geschieht vornehmlich durch die Mus-
tergdrten vor Ort und durch eine personliche
Ansprache mit dem Flyer. Zudem finden die
meisten Beratungsgesprache heute im Cen-
ter statt. Die Pflanzenauswahl und die Mus-
terpflasterungen lassen sich so besser erldu-
tern. Zudem spart diese Methode Zeit und
Kosten. Haufig werden auch hochpreisige
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... Verwendung des neuen Logos, das ein edles und klassisches Ambiente vermittelt.

Artikel bei der Ansicht als Muster verkauft —
die wiren am ,Kiichentisch“ des Kunden
héufig sicher nicht gewédhlt worden. Auch
Ausstellungen und andere Moglichkeiten
der Zusammenarbeit mit weiteren Partnern
in der Region will die Gértnerei intensivie-
ren. Aus Kostengriinden nur leicht angepasst
haben wird die Internetseiten. Jetzt finden
Kunden dort mit einer Vorher-Nachher-Ga-
lerie interessante Einblicke.

Professionelle Hilfe

braucht Branchenkenntnis

Aus meiner Sicht ist ein solcher integrierter
Ansatz, wie er bei der Familie Bressler umge-
setzt wurde, nur mit einer Unternehmensbe-
ratung oder Agentur moglich, die Fachleute
der griinen Branche hat. Hier kann auch als
»Sparringspartner® geholfen werden, viele
Réder greifen ineinander, es geht nicht nur
um den schonsten Entwurf, sondern auch
um Substanz im Hintergrund. Erst dann
wird ein Konzept stimmig und vollstindig.
In verschiedenen Schritten wurden bei
Bresslers beispielsweise auch die Sortiments-
grenzen, die Warenprésentation und ver-
schiedene Mustergdrten festgelegt und initi-
iert. Diese Tétigkeiten konnte vermutlich ei-
ne ansissige Agentur mit breitem Portfolio
nicht tibernehmen. Weitere Vorteile von
Branchenprofis liegen darin, dass die Ideen
und Vorschldge sehr praxisgerecht ausfallen.
Sosind uns Zulieferer fiir Topfdruck und Eti-
ketten natiirlich bekannt, ebenso die Mafle
von CC-Containern und nicht zuletzt viele
Fachausdriicke in der tdglichen Kommuni-

kation — um nur einige Beispiele zu nennen.
Der grofSte Vorteil liegt aber sicher in der Ge-
samterfahrung mit der Branche und den
Produkten. Hier kénnen ,,Insider* ihren Vor-
sprung voll ausschopfen.

Bei einem Agentur-Vergleich ist es meiner
Meinung nach immens wichtig, nicht die Prei-
se fiir die Arbeitszeit, sondern die benétigten
Kosten fiir das Gesamtpaket inklusive der Fer-
tigstellung und der Umsetzung zu sehen. Die
reine grafische Umsetzung ist nur ein Teil des
Gesamtpaketes. Am Ende zihlt, auf welcher
Basis sich eine mafigeschneiderte Losung fiir
den jeweiligen Betrieb finden lasst. |

Mit einem groBen Budget sind Marketing-
konzepte sicher leicht umsetzbar. Mit Kreati-
vitdt und einer schrittweisen Umsetzung ist
aber auch ohne ausufernde Ausgaben viel
moglich. Wichtig ist es, immer die Warenprd-
sentation mit einzubeziehen und weitere
Chancen vor Ort zu integrieren. Auch wenn
das mit klassischer Werbung oft nichts zu tun
hat. Viele kleine Details machen den Auftritt
fir den Kunden perfekt. Als Fazit fiir den Be-
trieb Bressler bedeuten die beschriebenen
MaBnahmen ein deutliches Plus im zweistel-
ligen Prozent-Bereich dank einer wesentlich
gesteigerten Wahrnehmung des Kunden. Die
verbesserte Zielgruppenansprache fiihrt fiir
die komplette Belegschaft zu mehr Freude an
der Arbeit und erhdht die Erfolgsquote der
Angebote.
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