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Kundenfrequenz
lasst nach — was tun?

Potenzielle Zielgruppen
erschlieflen

Spannend sind regelmafige Deko-
rationslosungen fiir Geschaftskun-
den. Die potenziellen Zielgruppen
sind hier groBer, als viele denken.
Neben Gastronomie und Hotellerie
kommen auch Arztpraxen, Notare,
Agenturen, Friseursalons oder Phy-
siotherapiepraxen infrage. Denn
Uberall dort, wo Kundschaft emp-
fangen wird, spielt Atmosphare
eine Rolle. Sie brauchen ein ge-
pflegtes Ambiente, haben aber oft
weder Zeit noch Know-how, sich
selbst darum zu kiimmern. Haufig
gibt es dort noch keine festen
Lieferanten — oder nur einfache L6-
sungen aus dem GroBBhandel. Ge-
nau hier liegt eine Chance: Floris-
ten kdnnen Gestaltung, Service
und regelmaBige Betreuung
kombinieren.
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Floristik als
Wohlfiihl-Konzept

Statt wochentlich nur kleine Strauf3e z. B. an Res-
taurants zu liefern, kann ein Florist auch saisonale
Konzepte anbieten: eine hochwertige Rahmen-
dekoration, die alle paar Monate erneuert wird.
Das Grundgerst bleibt bestehen, einzelne Ele-
mente werden erganzt oder verandert. So ent-
steht eine dauerhaft attraktive Gestaltung — mit
deutlich besser kalkulierbarem Aufwand fiir den
Betrieb. Das mogliche Angebot reicht von wech-
selnden Tischdekorationen bis zu gré3eren
Raumgestaltungen mit saisonalen Elementen.
Entscheidend ist, die eigenen Kompetenzen
sichtbar zu machen.




Neue Strategien brauchen

(eine andere) Struktur

Neue Modelle brauchen Vorbereitung. Wer regelmafig Ge-
schaftskunden betreuen will, muss systematisch denken:
Welche Gefdl3e stehen wo? Welche Gestaltung passt zu wel-
chem Raum? Wie oft wird gewechselt? Auch organisatorisch

gehort einiges dazu. Vasen oder Dekorationen miissen doku-

mentiert werden, damit sie rotieren kénnen. Gerade wenn
mehrere Kunden betreut werden, hilft ein klares System: Wer

hatte welche Vase schon? Welche Gestaltung passt zu wel-
cher Jahreszeit? Improvisation funktioniert hier nur bedingt.

Die klassische Laufkundschaft und Frequenz an vielen
Standorten lassen nach. Viele Floristikbetriebe suchen auch
darum nach neuen Geschaftsmoglichkeiten. Neben dem
klassischen Verkauf iiber die Ladentheke bieten besonders
Geschaftskunden interessante Perspektiven. Restaurants,
Biiros oder Praxen benotigen regelmaflig florale Gestaltung
— mochten sich aber nicht selbst darum kiimmern. Daraus
konnen langfristige Serviceangebote entstehen. Fiir Floris-
ten erdffnet sich damit ein Feld, das planbarer ist als das
tagliche Laufkundengeschaft und gleichzeitig neue kreative
Moglichkeiten bietet.

Text: Jessica Grund-Grube, Braunschweig und Rupert Fey, Bargfeld-Stegen

Kundenbindung iiber
Jahre hinweg

Regelmafige Auftrage schaffen
stabile Einnahmen und erleich-
tern die Kalkulation. Gleichzeitig
entsteht eine langfristige Kun-
denbindung. Viele Betriebe be-
richten, dass solche B2B-Abon-
nements Uber Jahre bestehen

Kreativitat als

Ressource

Floristen bringen dafiir alle
Voraussetzungen mit. Sie
kénnen Raume einschatzen,
Haltbarkeit beurteilen und
Gestaltung auf unterschied-
liche Situationen abstim-
men. Diese Fahigkeiten wer-
den im Alltag oft nurim
Kleinen genutzt. Ubertragt
man sie auf groBere Konzep-
te, entsteht ein ganz anderes
Geschaftsfeld. Statt jede Wo-
che neu zu improvisieren,
konnen einmal entwickelte
Ideen mehrfach eingesetzt
werden - mit kleinen Variati-
onen. Genau darin liegt die
Starke der Floristik: aus vor-

Ein grof3er Vorteil: Durch das notige Voraus-
schauen sind die Auftrage planbar. Einkauf,
Gestaltung und Lieferung lassen sich weit im
Voraus organisieren. Das reduziert Stress im
Tagesgeschift und ermdéglicht einen deutlich
strukturierteren Arbeitsablauf. Anders als im

handenen Elementen immer
wieder neue Losungen zu
gestalten.

Bessere Planbarkeit

bleiben. Wenn Service und Qua-
litat stimmen, wird der Florist
kaum ausgetauscht. Fiir den
Kunden zahlt vor allem eines:

Die Dekoration funktioniert zu-

verlassig und macht keinen zu-

liegt der eigentliche Wert des
Angebots.

satzlichen Aufwand. Genau darin

Ladengeschaft hdangen Umsatz und Arbeits-
aufkommen nicht vom spontanen Kundenver-
kehr ab. Dafiir muss aber auch einiges geleis-

tet werden. Ohne gezielte, regelmaBige
Betreuung, Bewerbung und ein gutes System
kann der Bereich nicht aufgebaut werden.
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Frau Tat: Meine Entscheidung

HERR RAT &
'FRAU TAT

Jessica Grund-Grube ist In-
dustriekauffrau, Floristmeis-
terin und Redakteurin. 2019
ubernahm sie das Blumen-
geschéft ihrer Mutter, hat ver-
groflert und arbeitet jetzt mit
einem Team von funf Képfen.
» j.grund@blumen-grund.de

Rupert Fey, Bargfeld-Stegen,
ist Berater in der griinen
Branche rund um die Berei-
che Markt, Strategie und
Kommunikation.

» rfey@beyond-flora.com

lumenabonnements sind ein verlass-

licher Baustein in unserem Wochen-
und Jahresumsatz. Wir beliefern anfangs
der Woche Firmenkunden mit frischen
Blumen, im Rundum-sorglos-Paket: Ge-
faB mit Frischblumengestaltung, direkt
im Austausch mit dem alten Gesteck, es
gibt eine Monatsrechnung Uber die Lie-
ferungen - das sind klare Vorteile fiir Ge-
schaftskunden, die solche Dienstleistun-
gen schatzen.

Mit Routine zum Selbstlaufer

Fir uns liegen die Vorteile in der gut
Uberschaubaren Auftragslage: Die grof3t-
mogliche Schnittmenge aller Wiinsche
bestimmt die Grundidee fiir alle Abos der
Woche, sodass der Einkauf auf wenige
unterschiedliche Bliten reduziert ist.
Eine Grundausstattung von wdchentlich
rotierenden GefdBen macht das Konzi-
pieren, Kalkulieren, Einkaufen und auch
die floristische Ausfiihrung mit etwas Er-
fahrung zum Selbstldufer. Die Ausliefe-
rungstour ist fix, auch das geht mit Routi-
ne mittlerweile sehr zligig. Das macht
das Abo-Geschéft im Ganzen entspannt
und effizient.

Herr Rat: Meine Empfehlung

as ,normale” Geschaft mit Laufkun-

den und Privatkunden hat Grenzen.
Dabei hat Floristik und Blumenhandel
nicht zwingend etwas mit Privatkunden
zu tun. Sondern mit Blumen, Pflanzen
und viel Kreativitdt. Die Frage ist ein-
fach: Fiir wen hat diese Kombi ,Wert"?
Daher sind Geschéftskundenabos sehr
zukunftstauglich.

Erstens eroffnen sie Zugang zu Kun-
den, die normalerweise nicht ins Blu-
mengeschaft kommen. Aber wenn man
ihnen ein komplettes Konzept anbietet
(also Gestaltung, Lieferung und Pflege),
wird Floristik plotzlich zur Dienstleis-
tung. Zweitens entsteht dadurch ein
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ganz anderes Geschaftsmodell. Statt auf
spontane Laufkundschaft zu hoffen,
arbeitet man mit geplanten Auftrégen.
Das bedeutet planbare Umsatze, weni-
ger Risiko beim Einkauf und eine besse-
re Organisation der Arbeit.

Profil mit Perfektion

Naturlich ist das auch ein anderes Ge-
schaft. Geschéftskunden erwarten Pro-
fessionalitat. Sie mochten klare Ange-
bote, zuverlassige Ablaufe und mog-
lichst wenig Aufwand auf ihrer Seite.
Deshalb lohnt es sich, das Konzept gut
vorzubereiten: Welche Leistungen ge-

Bei neuen Kunden fragen wir nach
zwei und vier Wochen nach Feedback.
Bei Bestandskunden geplant zwei- bis
dreimal im Jahr - oftmals bietet sich auch
am Telefon, wenn zuséatzliche Geburts-
tags- oder Jubilaumsstraul3e bestellt wer-
den, die Gelegenheit, nachzufragen, ob
die Dekorationen gut ankommen oder
ob es Wiinsche gibt. Kleiner Bonus: Zu
Weihnachten kommt zumeist eine auf-
wendigere Adventsdekoration hinzu und
dariber hinaus kaufen Mitarbeiter der
Firmen auch privat fur sich ein. Ist die Ver-
trauensbasis geschaffen, sind Geschéfts-
kunden treue Kunden, die lange bleiben.

Grof3er denken hat Potenzial

GroBer gedacht sind jahreszeitlich wech-
selnde Rahmendekorationen aus haltba-
ren Materialien, als Jahresabo fiir B2B-
Kunden mit hohem &asthetischem An-
spruch. Die Herangehensweise und Kal-
kulation beziiglich Lagerhaltung und
Wareneinsatz fiir die etwa vierteljahrlich
wechselnden Gefalle laufen abseits des
Tagesgeschafts und sind ein weiteres,
ausbaufahiges Geschaftsfeld, das auf je-
den Fall Potenzial hat. *

horen dazu? Wie wird kalkuliert? Welche
Materialien werden verwendet?

Wenn das sauber umgesetzt wird,
wird daraus ein stabiler Geschaftsbe-
reich entstehen. Viele solcher Kunden
bleiben liber lange Zeit treu, weil sie kei-
ne Experimente machen moéchten. Und
genau darin liegt die Chance: Wer ein-
mal zuverlassig liefert, wird selten er-
setzt. Und wer weil3: Braucht es Uber-
haupt ein Ladengeschift? Es gibt auch
in der Gastro immer mehr ,Ghostkit-
chen’, also Kiichen ohne Sitzpldtze, die
nur vom Liefergeschéft leben. Hochpro-
fessionell an zentralen Standorten, aber
eben nicht in der Ladenstralle. S



