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Rupert Fey, beyond-flora

Kunst kommt von Konnen

Kiinstler mit Blumen und Pflanzen zu sein, ist gut. Aber die Kunst, ein erfolg-
reiches Unternehmen zu fiihren, ist vielleicht die noch wichtigere Kunst. Die
kann gelernt und gelibt werden, denn Kunst kommt von Knnen und Kénnen
von Uben. Ernsthaft und immer wieder. Das gilt fiir alle Bereiche.

Wer aktuell durch die Welt der Floristik streift, sieht viele Aspekte. Einer
ist eine grof3e Diskrepanz in der Wahrnehmung. Wahrend viele Insider
iiber Techniken, die Ausfiihrung und Geschmack streiten, haben Kunden allzu
héufig ganz andere Anforderungen. Dort stehen ,,modern“ und ,lange Haltbar-
keit“ im Mittelpunkt. Modern ist aber ein Adjektiv, das die Kunden vergeben.
Wir konnen Vorschldge machen, aber der Kunde wertet und entscheidet.

Die Modebranche ist in dieser Hinsicht erfolgreicher. Dort diskutieren die we-
nigsten iiber perfekte Schnittformen - die Aussage ,,Das ist jetzt modern“ reicht
als Verkaufsargument vollig aus. Nicht immer, aber doch bei einer grof3en Zahl
der Kunden. Uber den Trigger ,modern“ wird verkauft. Eine neue Jeans, weil
die alte hiniiber ist? Die Mode-

branche wére ldngst pleite. Ega | , 0 b Sortimente oder
Es gibt noch eine Ahnlichkeit zur . . .

Mode: Der Saisonwechsel sorgt Ar b eit SW? Isen: Neues
fiir Kaufimpulse. Grandios! Wih- muss geu bt werden.

rend die allermeisten Branchen

Kauflust erst mithsam schaffen miissen, haben wir die ersten Tulpen und Ra-
nunkeln, wir haben Friihling, Sommer, Herbst, Advent... Es geht also darum,
vorhandene Kaufimpulse zu stirken und gezielt Bedarf zu wecken. Das ist
definitiv eine Kunst fiir sich. Aber lukrativ und nétig. Gute Mittel dazu sind
eine konsequente Ausrichtung auf die Saison, Trends und die Zielgruppe.
Das Feiern der Jahreszeiten kann schnell funktionieren. Wer auch in der Pré-
sentation klar ,Das ist jetzt angesagt“ vermittelt, gewinnt beim Kunden und in
der Kasse. Neue Zielgruppen aber miissen erst angesprochen werden. Wer in
einem klassischen Blumenladen auf einmal Monstera zeigt, wird nicht auf An-
hieb als Spezialist wahrgenommen. Eine Neuorientierung braucht Zeit und
Konsequenz. Das lohnt sich, denn zusétzliche und jiingere Kundengruppen
winken. Die brauchen wir generell, {ibrigens auch als Teammitglieder.
Zurtiick zur Kunst. Kunst kommt von Kénnen. Und K6énnen setzt voraus, dass
Neues ernsthaft getlibt wird, egal, ob es um Sortimente oder Arbeitsweisen geht.
So bleibt man am Ball, verfeinert die Kunst der erfolgreichen Unternehmens-
fiihrung und bleibt nebenbei noch frisch und munter. [ |
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