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Stauden-Ring ermoglicht
Vorteile im Marketing

Qualitatsprodukte und Verkaufshilfen fiir den Fachhandel

Unternehmensportrat
der Frikarti Stauden AG

Die Staudengértnerei mit Sitz in
Griiningen nutzt derzeit eine Be-
triebsflache von 1,2 ha Freiland und
1,85 ha Container. Sie produziert
ein beachtlich breites Sortiment in
handelsiiblicher Tiefe, das sind
jéhrlich ca. 650000 Pflanzen in
insgesamt 2190 Sorten. Von den
einzelnen Arten und Sorten wer-
den meist nur kleinere Mengen
vermehrt (100 bis 1000 Stiick). Die
maximale Produktionsmenge pro
Sorte und Jahr betrdgt 15000
Stiick und pro Pflanzenart 30000
Stiick. Das Unternehmen wurde
1998 von Beat Graf libernommen.
Es beschaftigt umgerechnet 13
Vollzeit-Arbeitskrafte.

Als Partner im Stauden-Ring ge-
niesst die Frikarti AG den Gebiets-
schutz fir die Schweiz. Neben den
im Artikel geschilderten Vorteilen
profitiert das Unternehmen auch
im Bereich der Betriebsfiihrung
(Erfa-Gruppe) und der Mitarbei-
terschulung von der Kooperation
der insgesamt acht Staudengart-
nereien. crs.

Umfangreiches Lager mit Marketing-
artikeln in der Gartnerei Frikarti.

Un vaste entrepét avec des articles de
marketing a I'établissement horticole
Frikarti.
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Kleinere Fachgartencenter und Endver-
kaufsgartnereien haben ein Problem: Ihnen
fehlen die personellen und finanziellen
Ressourcen fiir ein professionelles Marke-
ting. Um im harten Wettbewerb bestehen
zu konnen, ist ein solches aber fast schon
zwingend. Folglich sind Lieferanten ge-
fragt, die neben ihren Produkten auch
Problemlosungen anbieten. Die Frikarti
Stauden AG macht dies im Verbund mit
sieben deutschen Partnerfirmen.

Man mag es horen wollen oder nicht,
Tatsache ist, dass die Grossen im Business -
Obi, Coop, Jumbo, Hornbacher und wie sie
alle heissen - den girtnerischen Fachhandel
in gewissen Belangen iibertrumpfen. Das gilt
beispielsweise fiir die Bereiche Verkaufsfor-
derung und Marketing. Hier legen die Bau-
und Hobbymiirkte einen Auftritt hin, an dem
die Gartencenter und Endverkaufsgértne-
reien heute vielfach gemessen werden. Einen
Auftritt auch, den manche Konsumentinnen
unterschwellig als «Qualitdtsausweis» emp-
finden, da mit professionell gestalteten
Buntbildetiketten, Prisentationstafeln, Infor-
mationsbroschiiren, Plakaten, Aktionspro-
grammen usw. gearbeitet wird.

Auf dieser Ebene kénnen die kleineren
Fachgartencenter aus eigener Kraft nicht
mithalten. Sie sind daher auf ihre Lieferan-
ten angewiesen: Was bieten diese - neben
dem qualitativ hochwertigen Sortiment -
beziiglich Verkaufsforderung, Verkaufshilfen
und Dienstleistungen?

Vielfaltige Unterstiitzung fiir den
Staudenabsatz

Auf Grund ihrer Mitgliedschaft im Stau-
den-Ring ist die Frikarti Stauden AG (vgl.
Kistchen), die 23 % ihres Umsatzes mit Gar-
tencentern realisiert, in der Lage, zahlreiche
professionell erarbeitete Marketinghilfsmit-
tel bereitzustellen. So wird das 540 Sorten
umfassende Basissortiment fiir Fachgarten-
center und ein rund 300 Sorten umfassendes
betriebsspezifisches Ergdnzungssortiment mit
Bild-Sicherheitsetikette im Vierecktopf (9
oder 11 cm) geliefert. Laut Beat Graf, Inha-

Vierecktopfe mit Bild-Sicherheitsetiketten kenn-
zeichnen das Stauden-Ring-Sortiment.

Les pots quadrangulaires avec 'image-étiquette de
sécurité caractérisent l'assortiment des vivaces.

ber der Frikarti AG, «dank einheitlicher Aus-
richtung und unméglicher Verwechslungs-
gefahr eine saubere Sache». Das Etikett ent-
hilt die farbige Preismarkierung, den
EAN-Code, Informationen zur Pflanze sowie
auf der Riickseite Verwendungs- und Pflege-
hinweise.

Fiir alle Sorten des Stauden-Ring-Sorti-
ments sind zum Selbstkostenpreis informa-
tive Bildtafeln im Format A5 erhiltlich.
Diese enthalten die wichtigsten Angaben zur
Pflanze und zeigen im Sinne des Wieder-
erkennungseffekts das gleiche Bild wie auf
der Topfetikette und in der «Stauden-Fibel»
(einer kostengiinstigen Broschiire mit Tipps
und Gestaltungsbeispielen fiir die Detail-
kundschaft). Etwas klein geraten wirken die
Rayontafeln im A4-Querformat fiir die sechs
Prisentationsbereiche (Steingarten, Wasser-
garten, Kiichengarten, Sonne, lichter Schat-
ten und Schatten); auch beziiglich ihrer Auf-
hingung wiire eine Optimierung denkbar.

Das weitere Angebot an Verkaufshilfen
umfasst diverse Drucksachen (Kundenzei-
tung, Stauden-Infoblatt, Staudenplaner,
Gartenbrevier), Themenplakate, Plakatauf-
steller und eine Plakatsdule als Blickfang
oder Infopunkt fir die Staudenabteilung.
Diese Sdule wird fiir Aktionstage leihweise
gratis zur Verfiigung gestellt. Ebenfalls be-
zogen werden kénnen Faltkartons mit Stau-
den-Ring-Emblem fiir den pflanzengerech-
ten Transport.



Eine weitere
Verkaufshilfe:
Bild-Informa-
tionstafeln im
A5-Format.
Tableau d'in-
formation
avec iflustra-
tion en for-
mat A5.

Aktionen iibers ganze Jahr

Das Marketingprogramm des Stauden-
Rings beinhaltet auch verschiedene Aktions-
vorschldge, die dem Gartencenter saisonal
passend zur Auswahl stehen und teils durch
wetterfeste Plakate sowie grossere Themen-
etiketten unterstiitzt werden. In diesem Jahr
sind die Stauden-Ring-Neuheiten (Geranium
renardii ‘Philippe Vapelle’), Duftstauden,
Heuchera-Neuheiten, Gartenorchideen, Karl-
Foerster-Stauden, exklusive Taglilien, Gross-
stauden (2- oder 3-Liter-Rundtopf) sowie
silberne Staudenschitze. Um die Themen-
pflanzen vom restlichen Angebot abzuhe-
ben und als etwas Besonderes sichtbar zu
machen, stehen diese in der Regel im 1-Liter-
Rundtopf.

Mit dem Aktionspaket des Stauden-Rings
ist es selbst kleinsten Endverkaufsgartnereien
moglich, am Verkaufspunkt eine attraktive
und auch immer wieder wechselnde Akfti-
onsfliche zu gestalten, ohne dass damit ein
iibermissiger Aufwand verbunden wére.

Ein anderes Preissystem

Als Mitglied des Stauden-Rings hat die
Firma Frikarti das gemeinsame Preissystem
der Partnerfirmen tibernommen. Dieses ist
allerdings nicht kompatibel mit dem VSB-
System, was fir Gartencenter, die ihre
Pflanzen aus verschiedenen Staudengértne-
reien beziehen, problematisch sein kann.
Beat Graf betont: «Mit unseren Netto-Prei-
sen legen wir grossen Wert auf Transparenz.
Im gemeinsamen Einkauf, beispielsweise
von Bildetiketten, Topfen oder Jungpflan-
zen, kann der Stauden-Ring von deutlich
besseren Konditionen profitieren». Zusam-
men mit der vorhandenen Betriebsstruktur,
optimierten Arbeitsabldufen und einer ratio-
nellen Produktionsweise ist es Graf daher
moglich, seine Stauden inklusive Bildetiket-
te und Gratislieferung ab Fr. 1000.- Bestell-
wert um durchschnittlich 5% giinstiger an-
zubieten.

Umsetzung im Gartencenter
Guggenbiihl

Das Gartencenter Guggenbiihl in Bon-
stetten ist ein Kunde der Staudengértnerei
Frikarti. Die Staudenabteilung umfasst nicht

nur das ganze Stauden-Ring-Sortiment,
sondern zusitzliche Spezialitdten, so dass
um die 1200 Sorten im Angebot stehen.
Geschiftsfiihrer Arthur Kiing erklért: «Die
Sortimentsbreite ist uns besonders wichtig.
Der Kunde soll hier alles finden.»

In den letzten fiinf Jahren hat das Gar-
tencenter seinen Umsatz mit Stauden mehr
als verdoppelt. Der Anteil am Gartencenter-
Gesamtumsatz betrdgt heute 130%. Kiing
arbeitet bereits seit lingerem mit Frikarti
zusammen. Neben der guten Qualitdt und
der schnellen Lieferbereitschaft schitzt er
auch die Unterstiitzung im Marketing, die
sich neuerdings durch den Stauden-Ring
bietet. «Marketinginstrumente liefern einen
wichtigen Zusatznutzen - und das ist ein
Argument», weiss Kiing, der seine Beeren-
pflanzen aus diesem Grund bei Héberli (vgl.
Kistchen) bezieht.

Als vorteilhaft empfindet Kiing die Stau-
den-Ring-Bildetiketten und insbesondere die
Bild-Infotafeln im A5-Format. Die Rayon-
tafeln hingegen erlauben seiner Meinung
nach wohl eine Groborientierung, doch
wiirde er stabilere, professioneller wirkende
Hianger vorziehen.

Sein Fazit ist positiv: Der Wechsel vom
Rund- zum Vierecktopf wurde von der
Kundschaft problemlos akzeptiert, der Bera-
tungsaufwand hat sich reduziert und das
neue Preissystem ist problemlos etabliert.
Wo nétig werden eigene Preisetiketten ge-
druckt und fiir die Spezialititen ist Kiing
derzeit bestrebt, auf eigene Faust am Com-
puter passende Bild-Infotafeln zu schaffen,
damit die Kundschaft tiber das Stauden-
Ring-Sortiment hinaus bei sdmtlichen Stau-
den die wichtigsten Angaben vorfindet. B

Claudia-Regina Sigg
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Haberli - ein Partner
fiir Obst und Beeren

Im Bereich Obstgeholze und Bee-

renpflanzen bietet die Haberli

Obst- und Beerenzentrum AG in

Neukirch-Egnach eine auf Fach-

gartencenter zugeschnittene An-

gebotspalette und Unterstiitzung

im Marketing an. So hilft Haberli

bei Aktionstagen (Degustationen,

Preisnachlass usw.), lanciert PR-

Aktionen, stellt Neuheiten in den

wichtigsten  Gartenzeitschriften

vor und offeriert folgende Ver-
kaufshilfen und Dienstleistungen:

- Auszeichnung  mit  Sorten-,
Preisangabe und EAN-Code

- farbige A4-Bildtafeln mit Sor-
tenbeschrieb

- kostenlose Bereitstellung von
Rotairen, Prospekten, Hinweis-
schildern usw.

- kostenlose Abgabe des «Friichte-
Profis» (mit ausfiihrlichen Sor-
tenbeschreibungen, Tipps, Kultur-
anleitungen) fiir die Kundschaft
der Gartencenter

- kostenlose Bereitstellung von
PR-Artikeln und Inseratevorla-
gen fiir Neuheiten

- kundenfreundliche Mitnahme-
verpackungen

- regelmissige Liefertouren

Einsatz von Stauden-Ring-Verkaufshil-
fen im Gartencenter Guggenbiinl in
Bonstetten. Fotos: C.-R. Sigg.

Mise en place de moyen d'aide @ la
vente de vivaces ou gardencentre
Guggenbiihl @ Bonstetten.
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