lichst sogar einen Tag friiher fertig werden”,
meint Markus Polland aus Rommerskirchen.
Am Morgen des Messebeginns sei namlich
nur noch Chaos zwischen den Standen und
dann sollte man sich die Stunden vor der
Er6ffnung auf den Feinschliff beschran-
ken.

Dass der Auf- und Abbau aber nicht nur
Frust mit sich bringt, sondern gewaltig auf
das Gemeinschaftsgefiihl wirkt, haben die
meisten Unternehmer erfahren. ,Die Mitar-
beiter wachsen mit jeder Messe, werden
selbstbewusster und besser”, sagt Thomas
Westenfelder und auch Manfred Rausch aus

schnell...
wechseln
D
WWW. parts.de

Bad Reichenhall hat die Starkung des Sinns
fur Gemeinschaft und eine Steigerung des
Engagements bei seinen Mitarbeitern fest-
stellen kdnnen. ,Starken, aber auch Schwa-
chen eines Betriebs, der Chefs und der
Mitarbeiter werden ganz deutlich aufge-
zeigt”, meint Jakob Schori. Und am Ende
wachse das Team zusammen und sei stolz
auf das Erreichte, ist seine Erfahrung.

Albrecht Buhler aus Nirtingen rat des-
halb: ,Binden Sie lhre Mitarbeiter in den
Prozess ein.” Diese wurden gerne ihren
Beitrag leisten, wenn die Regeln klar seien,
etwa, ob nur Auf- und Abbau oder auch die
Zeit am Stand bezahlt werden. ,,Und nicht
versaumen, hinterher bei einer kleinen Feier
Danke zu sagen!”, meint Blhler in Hinblick
auf den Einsatz der Mitarbeiter.

Kundenkontakte und die Starkung des
Gemeinsinns sind nur zwei Effekte, die ein
Messeschaugarten mit sich bringt. Daneben
gibt es viele weitere, etwa den Aufbau von
Kontakten zu Kollegen oder Zulieferern, die
spater helfen, den Betrieb voranzubringen
oder einfach den eigenen Horizont zu er-
weitern; man lerne sich schatzen, meint
etwa Dirk Engel aus Fulda.

Die Arbeit am Stand sei fiir Chef und Mit-
arbeiter auch ein gutes Training flr das
Kundengespréach, findet Norbert Birmes. Das
kann Karin Nonnenmann bestatigen: ,Die
Messeerfolge haben uns insgesamt sicher
im Umgang mit Kunden gemacht.”

Wem es gelingt, intensiv auf die Interes-
sen der Kunden einzugehen, kbnne schon
auf der Messe eine Kundenbindung herstel-
len, meint Claudia Gaude-Mies. ,Schaugarten
auf Messen koénnen ja auch deshalb so ef-
fektiv sein, weil man in sehr kurzer Zeit sehr
intensive Gesprache fuhren kann.”

Dass es dabei nicht nur um Kundengewin-
nung, sondern auch um Kundenbindung
geht, darf nicht vergessen werden. ,Laden

KARTEN & FLYER

Wer plant, mit einem Schaugarten auf ei-
ner Messe auszustellen, sollte auch an
die nachhaltige Wirkung denken. Zu je-
dem Schaugartenkonzept gehort eine
Karte, ein Flyer oder ein Prospekt, den
Kunden als ,Eselsbriicke” mit nach Hause
nehmen kénnen. Der GaLaBau-Techniker
Erik Hooff aus Miinchen zum Beispiel
stellt seinen Schaugarten auf der Garten
Munchen jedes Jahr unter ein neues Mot-
to wie ,Der Englische Cottage-Garden”
oder ,Der moderne Lounge-Garten” und
lasst dazu eine Faltkarte anfertigen, die
unter anderem den Entwurf des Schaugar-
tens beinhaltet. So kénnen sich Kunden
viel langer an die auf der Messe gezeigte
Leistung erinnern. Die Karte darf ruhig so
gestaltet sein, dass man sie auch nach
der Messe noch als Werbemedium ein-
setzen kann - schlieBlich belegt eine Mes-
seteilnahme mit Schaugarten ja schon
eine gewisse Leistungsfahigkeit. Die
nachhaltige Nutzung sollte man bei der
Planung der Auflage beriicksichtigen
und lieber etwas mehr drucken las-
sen. Auch wenn nicht al-
le Werbematerialien in
solvente Hande fallen:
.Haben Sie keine
Angst vor Prospekt-
sammlern,” meint
Wendelin Jehle.
.Die gehoOren
einfach dazu. .
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Sie immer lhre Stammkunden ein, am
besten mitdem Angebot, zwei Eintrittskarten
kostenlos abrufen zu kdnnen”, meint etwa
Albrecht Buhler aus Nirtingen. 60 % seiner
Neukunden seien immerhin auf Empfehlung
aus seinem Kundenstamm auf ihn zugekom-
men - da lohne sich das Engagement.

UND WIE STEHT'S MIT
AUFTRAGEN?

Auch wenn der Messeauftritt den Gemein-
sinn starkt - fir den betriebswirtschaftli-
chen Erfolg zahlt in erster Linie, was unter
dem Strich dabei herauskommt - also die
Zahl der Auftrage beziehungsweise der re-
alisierte Umsatz. Und da sieht es sehr un-
terschiedlich aus, sowohl im Hinblick auf
die Zahl der im Nachhinein zu absolvieren-
den Besuche als auch auf die Menge der
daraus resultierenden Auftrége. Beides
héngt von der Region, der Zusammenset-
zung des Besucherstroms, der Entfernung
des Betriebs vom Messestandort und nicht
zuletzt der eigenen Uberzeugungskraft und
Mentalitat sowie der Originalitédt des Mes-
sestands ab. Jakob Schori aus dem 80km
vom Messestandort Zlrich entfernten Ha-
gendorf etwa hatte letztes Jahr nur 12 Orts-
termine - elf davon fiihrten dann aber min-
destens zu einem Planungsauftrag. Und
auch Claudia Gaude-Mies (Garten Miinchen),
Albrecht Buhler (Garden Life, Reutlingen)
und Thomas Westenfelder (Giardina Karls-
ruhe) nennen Erfolgsraten von 75 bis 85 %.
Da ihre Betriebe jeweils nicht mehr als
25km vom Messestandort entfernt liegen,
sind es allerdings zum Teil gleich 15 bis 25
Auftrage, die aus den zahlreichen Vor-Ort-
Terminen entstehen, denn unter den Besu-
chern sind logischerweise deutlich mehr
potenzielle Kunden aus dem eigenen Ein-
zugsgebiet. Auch Wendelin Jehle, Gartner

WWW. DEGA-GALABAU.DE

Weitere zum Thema passende Beitrage
kdnnen Sie sich kostenlos herunterladen
und ausdrucken, wenn Sie die unten
genannten Webcodes oben rechts in die
Suchmaske auf www.dega-galabau.de
eingeben und ,ok" antippen.

Der Schaugarten im Betrieb: dega1911
Die Giardinas ZH/KA: dega1874
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von Eden aus Miinchen, geht bei 80 % seiner
Besuche mit einem Auftrag nach Hause —
und das, obwohl (oder weil) er per Termin-
vereinbarungs-Formblatt 65€/h fir Bera-
tungs- und Planungsleistungen fordert.
Diese Vorgehensweise siebe die besonders
interessierten Kunden aus, ist Jehle lber-
zeugt.

Die meisten anderen Unternehmer und
Unternehmerinnen ermittelten Erfolgsquo-
ten von 20 bis 30 %.

Fast alle befragten Landschaftsgartner
konnten jedenfalls einen bestimmten Anteil
der Auftrage auf einen Messeauftritt zuriick-
fihren. Auf drei bis zehn Garten pro Jahr
kamen die meisten im Rlckblick. Roland
Stérk aus Weingarten und Thomas Westen-
felder gaben sogar 40 beziehungsweise 25
Projekte an, die sich klar ihren Giardina-
Auftritten zurechnen lassen. Dazu kommt
die Langzeitwirkung: Bis zu funf Jahre rei-
chen einige Messekontakte zuriick, die auch
noch im laufenden Jahr zu Auftrégen flihren.
Wer also den Messeauftritt bewertet, sollte
diesen Faktor nicht vergessen. Andererseits:
Wer sich durch markante Messeauftritte
einen Namen gemacht hat, darf auch schon
mal ein Jahr aussetzen. Roland Stérk denkt
dartiber nach, messefreie Jahre fiir Events
im eigenen Betrieb zu nutzen und auch
Claudia Gaude-Mies erwagt, das Engage-
ment auf Messen zugunsten des eigenen
Schaugartens zuruckzufahren. Am Ende
schafft der Messeauftritt auch ein wenig

10 Norbert Birmes hat eine Reihe
kleinerer Veranstaltungen in
Schleswig-Holstein getestet

11 Dirk Engel nutzt das Furstliche
Gartenfest in Fulda fiir die
Akquise

12 Jiirgen Widl hat in 5 Jahren
35 kleinere Gartenevents als
Aussteller besucht

Chancengleichheit, denn es zahlt die
Kreativitat, das Engagement und die person-
liche Ansprache. Selbst eine 3-Mann-Firma
mit motiviertem Team kann sich mit verhalt-
nismaBig geringem Aufwand in der Region
bekannt machen und flr die eigene Leis-
tungsfahigkeit werben. So lasst sich etwa
der Mangel eines eigenen Schaugartens
oder die teure Mitgliedschaft in einem Mar-
ketingverbund wettmachen. Wichtig ist,
sehr genau hinzuschauen, ob der Aufwand
in einem gesunden Verhaltnis zum Ergebnis
steht; und zwar sowohl im Hinblick auf den
direkten Umsatz als auch auf den indirekten
Nutzen der Firma (Marketingnutzen, Image-
erfolge, Teambildung, Zuwachs im Netz-
werk). Um diese Parameter abschatzen zu
konnen, ist die Frage: ,Wie sind Sie auf uns
aufmerksam geworden?” beim ersten Kun-
denkontakt besonders wichtig. Da darf man
ruhig auch mal nachhaken. Ebenso wichtig
ist die Rlickmeldung der Mitarbeiter, wie sie
das Auftreten der eigenen Firma empfunden
haben, wo es gut gelaufen ist und wo noch
Verbesserungsbedarf besteht.

.FUr mich hat im Marketing alles Sinn,
was mit einer Regelmagigkeit erfolgt”, meint
Albrecht Blihler. Und Schaugérten auf Mes-
sen wirden eben dazugehoren.

TEXT: Tjards Wendebourg,
Redaktion DEGA GALABAU
BILDER: Giardina (1), Privat (9),
Wendebourg (5)



