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Floristen mit eigenem Fachgeschaft miissen liber
ihren eigentlichen Beruf hinaus in den Bereichen
Betriebswirtschaft, Marketing und Personalfiih-
rung fit sein und auch sonst zahlreiche unterneh-
merische Kompetenzen besitzen. Als Einzel-
kampfer ist diese Herausforderung nur schwer zu
meistern. Die Mitgliedschaft in einer Erfahrungs-
austauschgruppe (Erfa-Gruppe) hilft dabei, Gber
den Tellerrand hinauszuschauen, Bestatigung
oder konstruktive Kritik von Kollegen zu bekom-
men und betriebliche Probleme zu tiberwinden.
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ERFA-GRUPPEN

Konstruktive
Kritik als echter

Mehrwert

as Leben als Florist mit

eigenem Fachgeschift

ist kein Zuckerschle-

cken. Zumindest dann
nicht, wenn man um vier Uhr mor-
gens zum BlumengroRmarkt fahren
muss, um Ware einzukaufen, spater
zehn Stunden oder ldngerim Laden
steht, anschlieRend aufraumt und
sich danach noch mit Rechnungen
und sonstigem Schriftkram ausein-
andersetzen muss. Standig gilt es,
den schwierigen Spagat zwischen
der von den Kunden geforderten
Prasenz im Geschéft und derebenso
wichtigen Betriebsfiihrung im Hin-
tergrund zu meistern. Die regelma-
RBige Selbstreflexion dariiber, ob die
Dinge, die man macht, Gberhaupt
noch richtig sind, bleibt bei der gro-
Ren Belastung oft auf der Strecke.
Das hat natirlich Folgen: Einge-
spielte Arbeitsprozesse werden zur
Routine und selbst dann noch wei-
tergefiihrt, wenn sie nicht mehr den
modernen Anspriichen der Kunden

gentligen und sich negativ auf den
Umsatz auswirken — die viel zitierte
Betriebsblindheit setzt ein. Spates-
tens zu diesem Zeitpunkt sollte man
handeln! »Gerade Floristen wenden
neben der tiglichen Arbeit oft nur
sehrwenig Zeit auf, um sich Gedan-
ken Uber die strategische Entwick-
lung ihres Geschéfts zu machen,
sagt Harald Kriegbaum, Inhaber
der Unternehmensberatung »Mar-
ketingfloral«, Er hat jedoch auch ein
sehr interessantes Phanomen fest-
gestellt: »Bei der Besichtigung von
anderen Betrieben werden veraltete
oder unrentable Arbeitsweisen er-
staunlich schnell erkannt«, Unter
anderem aus diesem Grund leitet
der gelernte Gartner und Florist
bereits seit (iber 20 Jahren mehrere
Erfa-Gruppen in Deutschland und
der Schweiz, in denen sich Floris-
ten regelméRig treffen, um sich
Uber Ablaufe im Geschéftsalltag,
betriebliche Probleme sowie kiinf-
tige Marktentwicklungen auszutau-

schen. Die Zusammenkinfte verfol-
genden Zweck, dass jedes Mitglied
Anregungen erhalt und nachhaltig
von den Erfahrungen und Lésungs-
vorschldgen der anderen Teilneh-
mer profitiert. Auberdem werden in
den Gruppen neue Konzepte und
gemeinsame Vorgehensweisen fir
die beteiligten Mitgliedsbetriebe
entwickelt. FUr Harald Kriegbaum
steht fest: »Eine Erfa-Gruppe bietet
die tolle Chance, sich immer wieder
aufs Neue aus einer anderen Pers-
pektive wahrzunehmen«. Davon ist
auch Volker Schneider tiberzeugt,
der als Mitarbeiter der Unterneh-
mensberatung Benno Bergener
schon langere Zeit mit Erfa zu tun
hatte und inzwischen selbst mehre-
re Floristengruppen betreut: »Dank
des personlichen Austauschs stehen
die Mitglieder meiner Erfahrung
nach betriebswirtschaftlich meist
besser da und sind informierter als
ihre nicht organisierten Kollegen.«

Sowohl Harald Kriegbaum als auch »

Harald Kriegbaum
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Volker Schneider weisen darauf hin,
dass esfir Floristen in ganz Deutsch-
land verschiedenste Angebote zur
Beteiligung in einer Erfa-Gruppe
gibt, diese aberinsgesamt nochviel
Zu wenig genutzt werden.

Uberschaubarer
Aufwand, zeit-
gemale Inhalte

Der notwendige Zeitaufwand
und die anfallenden Kosten kénn-
ten zwei Argumente sein, wes-
wegen sich Floristen gegen die
Mitgliedschaft entscheiden. Rea-
listisch betrachtet sind diese Be-
denken aber nicht angebracht.
Die von Harald Kriegbaum gelei-
teten Erfa-Gruppen kommen vier-
malim Jahr fir einen Tag bei einem
Mitglied oder einem anderen inte-

ressanten Betrieb aus der Branche
zusammen. »Schafft es ein Unter-
nehmer nicht, sich vier Tage im
|ahr die Zeit zu nehmen, sein Ge-
schaft auf den Priifstand zu stel-
len und eine andere Perspektive
einzunehmen, so besteht erst
recht akuter Handlungsbedarfe,
ist sich der erfahrene Berater si-
cher. Bei Volker Schneider finden
die Treffen einmal im Friihling und
einmal im Herbst an jeweils zwei
aufeinanderfolgenden Tagen bei
einem der beteiligten Floristen
statt — der Zeitaufwand ist also
vergleichbar. Ebenso tiberschau-
bar ist die Hohe der Kosten: Die
Jahresgebilhr fir die Mitglied-
schaft in einer Erfa-Gruppe be-
tragt durchschnittlich 1.000 Euro
zuziglich Nebenkosten. Volker
Schneider ist Uiberzeugt davon,

Es gibt fiir Floristen in

ganz Deutschland verschie-
denste Angebote zur Beteili-
gung in einer Erfa-Gruppe.
Bislang werden sie noch viel
Zu wenig genutzt.

Volker Schneider

dass sich diese Investition lohnt:
»Ein bis zwei geldwerte Tipps unter
Kollegen und man hat den finanzi-
ellen Aufwand schnell wieder ein-
gespart«. Inhaltlich verlaufen die
Tagungen bei vielen Erfa-Gruppen
dhnlich: Nach einer lokalen Wett-
bewerbsanalyse wird das Geschift
des besuchten Mitglieds von der
ganzen Gruppe genau unter die
Lupe genommen. Danach setzen
sich alle Teilnehmer zusammen, je-
der berichtet iber seine subjektive
Wahrnehmung und hinterher wer-
den gemeinsam sinnvolle MaRnah-
men zur Optimierung des Betriebs
erortert. Dies allein ist jedoch noch
léngst nicht alles. Im zweiten Teil
der Treffen werden Schwerpunkt-
themen wie Werbemalnahmen
oder Sortimentsstrategien bespro-
chen, die fir alle Mitglieder von
Belang sind. »Wir beschéaftigen uns
zum Beispiel seit einiger Zeit mit der
professionellen Nutzung von digi-
talen Anwendungen wie Facebook,
Newslettern oder Kunden-Appss,
sagt Volker Schneider. »Aulkerdem
setzen wir uns ganz aktuell mit
der Frage auseinander, ob und
inwieweit wir auf den Megatrend
»Convenience« reagieren«. Handelt
es sich um spezielle Themenberei-
che wie Beleuchtung oder Gesund-
heitsschutz, werden immer wie-
der auch externe Referenten ein-
geladen. Es ist jedoch keineswegs
50, dass bei der Zusammenstel-
lung der Agenda nur der Erfa-Lei-
ter vorgibt, was besprochen wird.
»Die Tagungen funktionieren nichz,
ohne dass sich die Mitglieder mit
Ideen und eigenen Wiinschen ein-
bringen«, weilk Volker Schneider.
Fur ihn ist es eminent wichtig.
die Treffen so zu planen, dass am
Ende jeder Teilnehmer profitiert

und konstruktive Anregungen fir
die eigene betriebliche Praxis mit
nach Hause nimmt. Dariiber hinaus
legt er bei seinen Gruppen gestei-
gerten Wert auf die gemeinschaft-
liche Auseinandersetzung mit den » -

Die gemeinsame
Auseinander-
setzung mit
Betriebsablaufen
zeigt versteckte
Potenziale und
Fehlerquellen auf.
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INTERVIEW

»Man kann davon nur profitieren«

Karen Pohlmann ist Floristmeisterin und leitet die »Blumenbinderei Sommer« in
Coesfeld-Lette (Nordrhein-Westfalen) als angestellte Geschaftsfiihrerin. In dem
etablierten Gartnerei- und Floristikbetrieb, der ihrem Onkel und ihrer Tante gehort,
sind neben ihr drei Festangestellte, eine Halbtagskraft und zwei Mitarbeiterinnen
auf 450-Euro-Basis beschaftigt. Fir eine dauerhaft erfolgreiche Leitung des Betriebs
findet Karen Pohlmann den Austausch in ihrer Erfa-Gruppe unerlasslich. (yei)

Frau Pohlmann, in welcher Erfa-Gruppe
sind Sie und seit wann?

Meine Erfa-Gruppe hatte sich Uber die
Meisterschule ergeben und wurde 2005
im Rahmen des »Einsteigerkompetenz-
programms« liber den FDF ins Leben ge-
rufen. Als das Programm abgeschlossen
war, haben wir die Gruppe in der bewahr-
ten Konstellation einfach weiter fortge-
fiihrt. Einige Kollegen sind noch von An-
fang an mit dabei, Gber die |ahre gab es
natirlich Fluktuationen. Aber wir haben
immer rund zehn bis 15 Teilnehmer.

Karen Pohlmann hat
2004 ihre Meisterpri-
fung abgelegt und sich
dann selbststéndig
gemacht. Sie war vier
Jahre als Floristin im
Bereich Eventmanage-
ment bei »Wolterincks
in den Niederlanden
tatig und fiihrte knapp
neun Jahre lang ein
eigenes Floristikfachge-
schift, bevor sie 2013
in vierter Generation
in den Familienbetrieb
in Coesfeld-Lette mit
einstieg.

Und wer hat sie damals auf die Idee ge-
bracht, mitzumachen?

Benno Bergener hatte mich angespro-
chen: Er war mein BWL-Lehrer auf der
Meisterschule und leitete zu Beginn die
Erfa-Gruppe. Damals hatte ich mich ge-
rade selbststandig gemacht und Tausend
andere Sachen im Kopf — an Erfa hitte ich
von mir aus so schnell gar nicht gedacht.
Aber als Benno Bergener mich dann frag-
te, war ich gleich Feuer und Flamme und
brachte mich aktiv ein. Inzwischen hat
Volker Schneider die Nachfolge tber-

nommen und fiihrt unsere Gruppe in der
bewahrten Grundkonstellation weiter.

Wie oft und wo finden die Treffen lhrer
Erfa-Gruppe statt?

Am Anfang haben wir uns dreimal im
Jahr und meist an Wochenenden getrof-
fen. Inzwischen haben aber viele von
uns Familie. Deshalb treffen wir uns nur
noch zweimal im Jahr und eher wochen-
tags. Meistens sind es ein Treffen in Gel-
senkirchen und eins vor Ort bei einem
Kollegen. Wir sind Ubrigens ber ganz
Deutschland verteilt — von Schwandorf
in Bayern bis Liibeck.

Wer stellt eigentlich das Programm fiir
die Treffen zusammen?

In der Regel werden wir vorher gefragt,
welche Interessen wir aktuell haben und
bei welchen Themen spezieller Bera-
tungsbedarf besteht. Aber die Tagesord-
nungspunkte Marketing, Neuigkeiten aus
den Betrieben und Zahlen gehéren jedes
Mal fest dazu. Sind wir bei einem Kollegen
vor Ort und machen eine Betriebsbesich-
tigung, dann bekommt jeder einen Frage-
bogen und beurteilt fiir sich verschiedene
Aspekte wie zum Beispiel Fassadenge-
staltung, Beleuchtung, Warenprasenta-
tion und Mitarbeiterverhalten. Hinterher
ziehen wir dann in der Gruppe ein Resi-
mee und diskutieren unsere persénlichen
Eindriicke. Ich mag diesen Teil, weil man
als Betriebsinhaber einfach wieder wach-
gerittelt wird und einem Dinge auffallen,
die man sonst nicht bemerkt hitte.
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... und wenn Sie sich in Gelsenkirchen
treffen?

Dann sind meistens externe Referenten
mit eingeladen, die Fachvortrdge zu be-
stimmten Themen halten. Letztes Mal ha-
ben wir uns zum Beispiel mit der Betriebs-
absicherung im Todesfall beschiftigt.
Kein Thema, tber das man gerne redet,
das aber trotzdem sehr wichtig ist und
moglichst frih geregelt werden sollte.
Andere Schwerpunktthemen waren mal
ein Seminar zum Umgang mit Facebook
oder Anregungen, wie man Familie und
Betriebsfiihrung unter einen Hut bringen
kann. Aktuell tifteln wir an einer gemein-
samen App. Uber die Inhalte sind wir uns
einig, aber die grofite Herausforderung
ist, eine finanzierbare Lésung zu finden.
In der Gruppe hat man eher eine Chance,
so ein Projekt zu stemmen, als allein.’

Fiir welche Teilbereiche lhrer Arbeit
hatten Sie sich den groBten Mehrwert
durch die Erfa-Gruppe erhofft?
Zahlen sind ein ganz wichtiger Bereichl
Da spielt vieles mit rein: Wie viel soll ich
einkaufen? Wie gestalte ich eine effizien-
te Lagerwirtschaft? Ist mein Kalkulations-
faktor realistisch und wirtschaftlich? Da
kann der Austausch unter Kollegen, die
vor den gleichen Herausforderungen
stehen, wirklich hilfreich sein!

Die Offenlegung samtlicher betriebs-
wirtschaftlicher Zahlen ist trotzdem
nicht jedermanns Sache. Wie wiirden
Sie skeptische Kollegen bestdrken, es
dennoch zu tun?

Also ich personlich kann solche Vorbe-
halte iberhaupt nicht verstehen. Zumal
ja keine »direkten Nachbarn« mit dabei
sind und man eine Verschwiegenheits-
erklarung unterzeichnet. Aber ich kenne
das aus der eigenen Familie: Ich musste
auch erst lange auf meinen Onkel und
meine Tante einreden, bevor sie einer Erfa-
Gruppe beigetreten sind. Als es dann so
weit war, fanden sie den Austausch aber
auch super nett und hilfreich. Man muss
jaimmer bedenken: Der Steuerberater ist
branchenfremd und das Finanzamt guckt
nur auf die nackten Zahlen und fordert
zum Teil rigoros nach. Wirklich sinnvoll
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beraten kann einen deshalb nur jemand,
der Ahnung von der Branche und ihren
speziellen Herausforderungen hat. In der
Erfa-Gruppe muss man sich manchmal
auch ganz direkten und unbequemen
Fragen stellen.

Welche Fragen sind das?

Zum Beispiel, ob die Personalkosten im
realistischen Verhdltnis zum Umsatz ste-
hen, ob man Blumen verschenkt oder
ob jemand aus der Kasse klaut. Im ersten
Moment ist man vielleicht verdrgert oder
schockiert, aber im sachlichen Austausch
findet man dann gemeinsam oft heraus,
woran es eigentlich hakt. Und die Antwort
bringt einen definitiv weiter. Man kann
von dieser Offenheit nur profitieren.

Als Sie mit dem Betrieb umgezogen
sind, haben Sie da Unterstiitzung von
der Erfa-Gruppe erhalten?

Ja, das war vor etwa zweieinhalb Jahren.
Ich hatte davor knapp neun Jahre lang ein
eigenes Floristikfachgeschaft im Nachbar-
ort Nottuln, das dann abgerissen wurde.
Da mein Sohn aber im 20 Kilometer ent-
fernt gelegenen Lette in den Kindergar-
ten ging und spéter auch die Schule dort
besuchte, war der Standort des Geschafts
eher unpraktisch. Deshalb habe ich mich
im Oktober 2013 dazu entschieden, in
den Betrieb meines Onkels und meiner
Tante mit einzusteigen. Die Erfa-Gruppe
hat mich dabei super unterstiitzt: Sie war
vor dem Umzug da, hat sich das Geschift
angeschaut und wir haben Uberlegt, wie
man die Herausforderung meistert, einen
grofen Kundenstamm vom alten Geschaft
ins neue mitzunehmen. Auerdem haben
wir Uber Renovierungsmdéglichkeiten ge-
sprochen. Ein Jahr spater war die Gruppe
dann noch einmal bei uns und hat eine
Bestandsaufnahme gemacht.

Und welche Methode haben Sie ange-
wandt, um die Kunden in das »neue«
Geschéft zu locken?

Wir haben die Zusammenfiihrung der bei-
den Geschifte ganz offensichtlich durch
die Namensgebung kenntlich gemacht:
Aus »Blumen & Floristik Sommer«und der
»Blumenbinderei Pohlmann« wurde die

»Blumenbinderei Sommer«. So hatte die
Bezeichnung fiir beide Kundenstimme
noch etwas Vertrautes.

Wie viel Vorbereitung miissen Sie je-
weils fiir die Erfa-Treffen investieren?
Das ist eigentlich relativ simpel: Drei bis
vier Wochen vor dem ndchsten anstehen-
den Treffen reicht jeder von uns seine letz-
te betriebswirtschaftliche Auswertung
vom Steuerberater ein. Normalerweise
ist das die Monatsauswertung, zum 31.12.
nehmen wir die Jahresauswertung. Das
Biiro von Herrn Schneider bereitet dann
fiir das Treffen die Zahlen anschaulich auf.
AuRerdem kénnen wir Wiinsche und Fra-
gen an die Kollegen einreichen, die ge-
gebenenfalls als Tagesordnungspunkte
berlicksichtigt werden.

Finden Sie das Kosten-Nutzen-Verhalt-
nis der regelméfigen Teilnahme an
einer Erfa-Gruppe zufriedenstellend?
Wenn man alles zusammenrechnet, also
Jahresbeitrag, Tagungspauschale, Fahrt-
und Hotelkosten, dann kostet mich das
Ganze unterm Strich rund 1.500 Euro im
Jahr. Fir jemanden, der mit seinem Be-
trieb nur um die 100.000 Euro Umsatz
macht, ist das ein hoher Posten. Je nach
Mitarbeiterzahl ist es bei manchen auch
problematisch, wenn sie zwei Tage nicht
im Betrieb sein kdnnen. Trotzdem wiirde
ich jedem Floristen empfehlen, sich einer
Erfa-Gruppe anzuschlieRen. Allein das
regelmaRige Hinterfragen und Verglei-
chen der betriebswirtschaftlichen Zahlen
ist so viel wert. Manchmal gibt es dulere
Grinde fir Umsatzhochs oder -tiefs, aber
manchmal liegt es eben auch an der eige-
nen Misswirtschaft. Und die decken an-
dere viel eher auf als man selbst. So kann
man gemeinsam Lésungswege suchen
und rechtzeitig etwas andern.

Hat man nach mehreren Jahren in einer
Erfa-Gruppe so viel dazugelernt, dass
sich eine weitere Teilnahme eriibrigt?
Nein, auf keinen Fall. Ich werde auch die
nachsten Jahre weiter dabeibleiben. Ein-
fach deshalb, weil sich sonst immer wie-
der der Alltagstrott und Betriebsblindheit
einschleichen. Ich weift zum Beispiel ganz



genau, dass Mitarbeitergesprache meine
Schwachstelle sind. Irgendwie finde ich
nie die Zeit und Ruhe dafiir. Aber wenn
mich die Erfa-Kollegen nicht regelmaRig
daran erinnern wiirden, wiirde ich eswahr-
scheinlich noch mehr schleifen lassen.

Hat sich zu manchen Mitgliedern lhrer
Erfa-Gruppe auch ein freundschaft-
liches Verhiltnis entwickelt?
Unbedingt! Man wéchst ja Gber die Jahre
durch den regelmaRigen und intensiven
Austausch zusammen. AulRerdem ver-
bringt man auch tolle gemeinsame
Abende. Mit ein paar Kolleginnen ver-
bindet mich inzwischen sogar eine enge
Freundschaft und wir haben eine Whats-
App-Gruppe gegriindet. Das ist super
praktisch fiir spontane Fragen oder wenn
mal kurzfristig eine zweite Meinung,
eine Idee oder ein Tipp hilfreich ware.

"Um was geht es dann zum Beispiel?
Eine Kollegin hatte ein Angebot erhalten,
sich in einem Buch mit Hochzeitsbedarf
zu prasentieren. Das klang zunichst ver-
lockend und hérte sich nach hochwer-
tiger Werbung an, war aber mit Kosten
im vierstelligen Bereich verbunden. Im
Austausch haben wir ihr dann davon
abgeraten und vorgerechnet, wie viele
Brautstrdule sie verkaufen miisste, um
am Ende Gewinn daraus zu ziehen. Als
Aulenstehender sieht man da manches
klarer. Auch wenn eine von uns neue Wer-
bemittel entwirft, fragen wir immer in die
Runde, was die anderen davon halten. So
bekommt man ein unkompliziertes Feed-
back von Gleichgesinnten.

Wenn die Hilfe untereinander so gut
klappt, ist ein Unternehmensberater
dann iiberhaupt notwendig?

Allein wegen der Zahlenthematik wiir-
de ich immer empfehlen, einen Unter-
nehmensberater hinzuzuziehen. Er kann
die Zahlen einfach konkreter beschauen
und hat mehr Ahnung davon. Sonst ware
das ein bisschen wie Schule ohne Leh-
rer. AuRerdem ist er immer ein weiterer
wertvoller Ansprechpartner neben dem
Steuerberater — eben weil er Branchen-
kenntnis hat.
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Geschiftszahlen der einzelnen
Betriebe. Grundlage dafiir sind
die beglaubigten Jahresabschlis-
se der Unternehmen, die alle Teil-
nehmer offenlegen. »Dabei geht
es keineswegs darum, irgendeine
Neugierde zu befriedigen. Der
Umgang mit den Zahlen verhilft
zu einer besseren Einschidtzung
und ermdglicht erst den offenen
Austausch unter Kollegen. Natir-
lich sind die Zahlen Dritten nicht
zuganglich und verbleiben in der
Verschwiegenheit der Gruppe,
betont Volker Schneider. Erst an-
hand des kontinuierlichen Zahlen-
vergleichs ist es méglich, den nach-
haltigen Erfolg einer Erfa-Gruppe
messbar zu machen.

Wichtigste Voraus-
setzung: Geben und

Nehmen

Grundsétzlich ist die Mitglied-
schaft in einer Erfa-Gruppe fiir je-
den Floristen mit eigenem Fachge-
schaft maglich. Sie macht jedoch
nur Sinn, wenn der Anwarter be-
reit ist, sich aktiv einzubringen,
respektvoll aufzutreten, Termine
und Absprachen zuverldssig einzu-
halten, Verschwiegenheit nach au-
Ren zu wahren sowie konstruktive
Kritik von Kollegen anzunehmen.
»Die Mitarbeitin einer Erfa-Gruppe
lebt von einem gesunden Verhilt-
nis zwischen Geben und Nehmen.
So wie man vom Wissen der ande-

Durch den regelmaligen Erfahrungsaustausch stehen die
Mitglieder einer Erfa-Gruppe betriebswirtschaftlich hiufig besser
da und sind informierter als ihre nicht organisierten Kollegen.




ren profitiert, ist es auch wichtig,
sich selbst mit ganzem Herzen zu
engagieren. Pessimismus, Passivi-
tdt und eine verneinende Grund-
haltung haben in diesem Kreis
nichts verloren«, umreifit Harald
Kriegbaum mit klaren Worten die
Grundvoraussetzungen fir eine
zielfihrende Beteiligung. Acht bis
zwolf Teilnehmer sind aus seiner
Sicht eine geeignete Gruppengro-
Re, um einen effektiven Austausch
zu gewabhrleisten. Floristen, die die
beschriebenen Charaktereigen-
schaften mitbringen und Interesse
am Erfahrungsaustausch mit Kolle-
gen haben, kdnnen sich zum Bei-
spiel an den Fachverband, Harald
Kriegbaum oder Volker Schneider
wenden, um zu erfragen, welche
Erfa-Gruppen fir sie in ihrer Re-
gion und unter Beriicksichtigung
ihrer personlichen Erwartungshal-
tung infrage kommen (siehe auch
Infobox auf Seite 63). Wer sich zu-
nichst ein eigenes Bild vom Ab-
lauf einer Veranstaltung machen
mdochte, kann auch um die Mog-
lichkeit einer Gastteilnahme bitten
und hinterher entscheiden, ob er
dabeibleiben will. »Der Leiter muss

dafiir Sorge tragen, dass die Grup-
pe zusammenpasst und gut mitei-
nander harmonierts, sieht Harald
Kriegbaum sich und seine Kollegen
in der Pflicht. Die Teilnehmer und
deren Interessenlagen sowie die
BetriebsgroRe sind Einflussfakto-
ren, die sich auf die Zusammenstel-
lung einer Erfa-Gruppe auswirken.
Ein weiterer ganz wichtiger Aspekt
darf ebenfalls nicht unbeachtet
bleiben: Floristen, die in direkter
Konkurrenz zueinander stehen,
weil sie zum Beispiel im gleichen
Ort oder Stadtteil angesiedelt
sind, kénnen nicht in dieselbe Erfa-

konstruktiv auszutauschen und ein
ehrliches Feedback zu geben, ein-
fach zu hoch. »Daher hat auch je-
des Mitglied die Méglichkeit, einen
Neuanwdrter durch ein begrin-
detes Veto abzulehnens, erlautert
Harald Kriegbaum. In solch einem
Fall wird versucht, eine andere
Gruppe fir den Interessenten zu
finden. Bei Betrieben, die bereits
in erheblichen finanziellen Schwie-
rigkeiten stecken und kurzfristige
Hilfe bendtigen, raten erfahrene
Erfa-Leiter ebenfalls von einer Mit-
gliedschaft ab, da sich der Erfolg
der gemeinsamen Anstrengungen

So wie man vom Wissen der an-
deren Teilnehmer profitiert, ist
es auch wichtig, sich selbst mit
ganzem Herzen zu engagieren.

Gruppe eingeordnet werden. Wiir-
de man diese Konstellation zulas-
sen, wire die Hemmschwelle, seine
Geschiftszahlen offenzulegen, sich

Um den Erwartungen ihrer Kunden gerecht zu werden, miissen Floristen technischen Neuerun-
gen offen gegeniiberstehen. Wichtige Themen auf Erfa-Tagungen sind deshalb zum Beispiel
die professionelle Nutzung von digitalen Medien oder der gezielte Einsatz von Kunden-Apps.
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oft erst mittel- oder langfristig ein-
stellt. Diesen Floristen ist mit einer
personlichen betriebswirtschaftli-
chen Beratung mehr geholfen.

Wenn aus Kollegen
Freunde werden

»Auf Dauer werden sich nur die-
jenigen Betriebe am Markt behaup-
ten und zu den Gewinnern zdhlen,
die professionell gefihrt werden.
Dieses Ziel wollen wir durch die
Erfa-Arbeit unterstitzen«, bekraf-
tigt Volker Schneider. Aus seiner
Sicht ist jede Anregung, die nach
einer Tagung in der betrieblichen
Praxis umgesetzt wird, als Erfolg
der ganzen Gruppe zu werten.
Eine Geschichte gefdllt ihm im
Rickblick besonders gut: »Auf der
Suche nach einer Alternative fir
die klassische Adventsausstellung
entstand bei unseren Erfa-Treffen
die Idee der Weihnachtswerkstatt.
Dabei kdnnen Kunden aktiv ihren
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individuellen Kranz zusammenstel-
len. Diese Neuerung kam so gut an,
dass sie von unseren Mitgliedernim
vergangenen Jahr nun schon zum
dritten Mal umgesetzt wurde«.
Ein Praxisbeispiel von vielen, das
zeigt, welche Potenziale und
Chancen sich fiir engagierte Floris-
ten durch die Mitarbeit in einer
Erfa-Gruppe bieten. Sie stecken
natiirlich auch in gemeinschaftlich
durchgefiihrten Werbeaktivitaten:
Wahrend etwa der Stiickpreis fur
den Druck einer schénen Image-
broschre bei einer kleinen Auflage
relativ hoch ist, ergeben sich aus
einer umfangreichen Gruppen-
bestellung wesentlich giinstigere
Konditionen. Analog gilt dies in
der Regel auch fur den Einkauf von
Floristikbedarfsartikeln. Gemein-
sam zu erkennen, was wirklich
wichtig ist, und dann geeignete
MafRnahmen daraus abzuleiten —
darauf kommt es bei den Treffen
der Erfa-Gruppen an! Jeder ein-
zelne Florist soll vom Wissen und
den Erfahrungen der anderen
profitieren. Nicht nur in der kri-
tischen Auseinandersetzung mit
den Geschaftszahlen, sondern
auch im lockeren Gesprach bei
Kaffee und Kuchen. Denn gerade
aus dieser Konstellation ergibt sich
der vielleicht groéRte, bisher noch
nicht genannte Nutzen von Erfa:
dass sich durch die Zusammenar-
beit mit Kollegen, die die gleichen
Interessen und Ziele verfolgen,
auch enge Freundschaften entwi-
ckeln kénnen. »Uber Erfa lasst sich
viel erzahlen und berichten. Man
erweitert seinen Horizont, be-
kommt einen Spiegel vorgehal-
ten und erhalt wertvolle Tipps.
Am besten ist es aber, man schaut
sich selber einmal an, was auf so
einer Tagung passierts, sagt Volker
Schneider. Interessierte Floristen,
die sich fur eine Gastteilnahme
entscheiden, gehen keinerlei Ver-
~ pflichtungen ein. Man muss ledig-
lich besser werden wollen. (sts) »<

Ansprechpartner fur
Erfa-Gruppen

Nun haben wir lhr Interesse geweckt, sich auch einer Erfa-
Gruppe anzuschlieRen, aber Sie wissen nicht, wie Sie es an-
gehen sollen? Wer einen Meisterbrief hat, sollte als Erstes die
Kollegen von damals aus der gemeinsamen Meisterschulzeit
ansprechen — das ist erfahrungsgeman der direkteste und
effektivste Weg. Ansonsten konnen Sie sich immer auch als
erste Anlaufstelle an die Geschéftsstelle Ihres FDF-Landesver-
bands oder an den Zentralverband Cartenbau wenden und
dort Ansprechpartner erfragen. AuRerdem haben wir lhnen
hier einige Kontakte zusammengestellt:

N Harald Kriegbaum
Tel.: 0911 / 767 09 13
E-Mail: info@marketingfloral.de
www.marketingfloral.de

N Volker Schneider
Tel.: 05402 /98 31 59
E-Mail: volker.schneider@osnanet.de

N Reiner Buchal
e nE] s 2m00 15
E-Mail: info@gartenbauberatungsring.de
www.gartenbauberatungsring.de/node/5

N Alexander Lohmann
Tel.: 02506 / 309-603
E-Mail: alexander.lohmann@Ilwk.nrw.de
www.landwirtschaftskammer.de/gartenbau/ansprechpartner

N Frank Mdoller
Tel.: 04120 / 70 68-380
E-Mail: gartenbau-beratungsring@lksh.de
www.gartenbau-beratungsring.de

N Helga Kunkel
Tel.: 0761 / 21 87 58 61
E-Mail: suedbaden@bd-endverkauf.de
www.gartenbau-beratung.de/ueber-uns.php

N Richard Niehues
Tel.: 0221 / 53 40-161
E-Mail: richard.niehues@Ilwk.nrw.de
www.landwirtschaftskammer.de/gartenbau/ansprechpartner

N Thomas Schadler
Tel.: 07141 / 299 13 81
E-Mail: info@beratungsdienst-direktabsatz.de
www.gartenbau-beratung.de/ueber-uns.php




