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27.11. bis 26.12.
Erfurt
Egapark
Weihnachtsausstellung im Felsenkeller
Floristen aus Thüringen und ganz Deutschland 
stellen sich mit außergewöhnlichen und  
fantasievollen Arbeiten zur Advents- und  
Weihnachtszeit vor. Thema der Ausstellung  
„Reise in die Märchenwelt“ – inspiriert von  
Geschichten von Hauff, Andersen und den  
Gebrüdern Grimm; Floristen verwandeln jede  
der 24 Gewölbenischen in eine weihnachtlich-
florale Märchenszene
Kontakt: www.egapark-erfurt.de

22.12.
Mannheim
Trautz Floristenfachhandel im Blumengroßmarkt
Weihnachten – Zusatzmarkt
Kontakt: www.trautz.de

31.12.
Mannheim
Trautz Floristenfachhandel im Blumengroßmarkt
Silvester
Kontakt: www.trautz.de

06.01. bis 11.01.
Grünberg
Bildungsstätte Gartenbau
Grundlagen der Floristik –  
kreativ und rentabel (GZ-Floristik)
Sträuße und Gestecke in Variationen –  
wirtschaftlich und praxisnah;  
Seminarleitung: Christian Noll
Kontakt: www.bildungsstaette-gartenbau.de

12.01. bis 13.01.
Renningen
streckerhandelt
Start in die Frühjahrssaison 2019  
mit Annette Kamping und Team
Kontakt: www.streckerhandelt.com

13.01. bis 15.01.
Berlin 
Wintertagung 2019 des Verbandes  
Deutscher Garten-Center zum Thema  
„Ergebnis braucht Erlebnis –  
Erfolg ist immer eine Folgeerscheinung“
Mitgliederversammlung, Fachtagung  
und Branchentreff
Kontakt: www.garten-center.de/anmeldung/

01.02. bis 03.02.
Grünberg
Bildungsstätte Gartenbau
Seminar: Stauden verkaufen – Beratung, 
Sortimentskunde, Gestaltung, Aktionen
Kontakt: www.bildungsstaette-gartenbau.de

19.02.
Leipzig
Schuster Floristenbedarf
Seminar Teamerfolg
Trainer: Andreas Sudeck
Kontakt: www.schuster-floristenbedarf.de

20.02.
Leipzig
Schuster Floristenbedarf
Seminar Mit Floristik Geld verdienen
Trainer: Andreas Sudeck
Kontakt: www.schuster-floristenbedarf.de

25.02.
Köln, Messegelände 
Messehallen 10.1 und 10.2
IAW – 29. Internationale  
Aktionswaren- und Importmesse
Europas größte Ordermesse für Aktionswaren, 
Trendartikel und das Volumengeschäft; 
350 internationalen Ausstellern aller  
Handelsklassen präsentieren günstige  
Trend- und Impulsartikel wie Saisonware, 
 Spielzeug, Dekoration, Drogerie und Haushalt
Kontakt: www.iaw-messe.de

07.03.
Leipzig
Schuster Floristenbedarf
Seminar Frühlingshaftes Erwachen
Unterschiedliche Pflanzideen bis hin zu  
kreativen Glasideen; Referentin: Petra Böttger
Kontakt: www.schuster-floristenbedarf.de

12.03.+13.03.
Dresden
Großmarkt FleuraMetz
Frühlingserwachen -Teil 1 
Referentin: Floristmeisterin des DIF
Kontakt: www.sbgdd.de;  
www.floristmeisterschule.de

T E R M I N E Wohin entwickeln sich Wirtschaft und Gesellschaft?

Digital-Trends 2019

Welche Trends und Themen werden im 
Jahr 2019 branchenübergreifend mittel-
ständische Unternehmen aus ihrer 
„Komfortzone“ scheuchen? Dr. Wiesel-
huber & Partner (W&P) hat erneut  
13 Branchen – von Maschinenbau über 
Bauzulieferer bis zu den Konsumgütern 
– unter die Lupe genommen. Vorab gibt 
es – exklusiv für die TASPO – eine Kurz-
zusammenfassung der leserrelevanten 
Bereiche Freizeit/Garten/Heimwerken.

? Auf einer Skala von 1–10: Welche 
Trends scheuchen die Player  
aus ihrer Komfortzone, welchen  
disruptiven „Impact“ haben sie? 

IMPACT 10: Daten treiben Geschäftsmo-
delle – ohne sauberes Datenmodell 
keine Digitalisierung
Die richtigen Daten und die richtige Da-
tenstruktur schaffen die Voraussetzung 
für alle Digitalisierungsvorhaben. Nur 
wer die Daten im Griff hat, kann Prozesse 
automatisieren, maschinelles Lernen ein-
setzen oder neue Erkenntnisse durch Al-
gorithmen gewinnen. 

Das gilt für die eigenen Daten ebenso 
wie für externe Metadaten. Hier die rich-
tigen Mitarbeiter und Experten zu finden, 
ist ein entscheidender Erfolgsfaktor für 
die Digitalisierung.

IMPACT 9: Generationenwandel
Im heutigen Unternehmensalltag treffen 
verschiedene Generationen aufeinander, 
die sich in der Denkweise und ihrer Ein-
stellung zur Arbeit sehr unterscheiden. 
Das stellt Unternehmen vor besondere 
Herausforderungen, etwa im Bereich der 
Führung und des Employer Branding. 
Doch es entstehen auch viele neue Chan-
cen, wenn Jung und Alt voneinander ler-
nen und aufeinander eingehen. Der Ge-
nerationenwandel betrifft nicht zuletzt 
auch die Kundenanforderungen. Wie be-
komme ich die junge Zielgruppe in das 
Gartencenter? Wie gehe ich auf die Bedürf-
nisse der alternden Gesellschaft ein? Wen 
erreiche ich wie auf welchen Kanälen?

IMPACT 7: Auf dem Weg zur künstlichen 
Intelligenz (KI) im Handel
Alle reden von künstlicher Intelligenz, nur 
selten ist dies im engeren Sinne gemeint. 

Häufig geht es um nachgeahmte Intelli-
genz im Sinne von Mustererkennung und 
Verarbeitung großer Datenmengen. Typi-
sche Anwendungsfelder sind zum Beispiel 
Simulationen, Bestelloptimierungen und 
andere Entscheidungsunterstützungen. 
Merkmale „echter“ künstlicher Intelligenz 
sind hingegen Lernfähigkeit, Umgang mit 
Unsicherheit, eigenständige Interpretati-
on bis hin zur Simulation von Gefühlen. 
Der größte Impact im Bereich der KI ent-
steht derzeit durch maschinelles Lernen. 

IMPACT 7: Plattformökonomien
Mit Amazon, Google, Facebook & Co. 
sind große Plattformen entstanden, die 
den Endkundenzugang über verschiede-
ne Wege kontrollieren wollen und da-
durch teilweise in Konkurrenz mit klassi-
schen Geschäftsmodellen treten. Die ana-
logen Modelle unterliegen diesen Plattfor-
men, wenn sie nicht in der Lage sind, sich 

auch zukünftig einen eigenen stabilen 
Kundenzugang zu sichern. Entscheidun-
gen werden heute digitaler getroffen, und 
bisher analog kontrollierte Kundenzugän-
ge verlieren zunehmend an Relevanz. Die 
Unternehmen der Grünen Branche ste-
hen vor der Herausforderung, eigene ko-
operative Plattformlösungen aufzubauen.

IMPACT 6: Voice Commerce: Sprachassis-
tenten als neue Gatekeeper im Handel
Alexa und andere sprachgesteuerte Assis-
tenzsysteme erobern die Wohnzimmer 
der Republik. Damit tut sich für den (On-
line-) Handel ein neuer Vertriebskanal 
auf. Auch wenn die Umsätze noch gering 
sein dürften, zeichnet sich eine rasche 
Verbreitung innerhalb der nächsten Jahre 
ab. Spannend ist vor allem, dass der An-
bieter – zumindest im Falle von Amazon 
– über die Produktauswahl entscheidet, 
falls nicht explizit eine bestimmte Marke 
genannt wird und auch der sonst im In-
ternet übliche Preisvergleich wegfällt. 

IMPACT 5: Urbanisierung und ihre Folgen
Weltweit wohnen aktuell 54 Prozent der 
Bevölkerung in städtischen Räumen, 46 
Prozent auf dem Land; dieses Verhältnis 
soll sich bis 2050 auf 70 zu 30 verändern. 
Eine solch drastische Entwicklung hat Ein-
fluss darauf, wie wir arbeiten und leben. In 
Städten gibt es zum Beispiel weniger Gär-
ten, dafür mehr Balkone. Für die Grüne 
Branche hat dies, wenn auch langfristig, di-
rekte Folgen für die Standortpolitik und 
das Category Management. Wann lohnt 
sich noch ein Fachmarktzentrum in ländli-
cher Gegend? Was ist das optimale Format 
für die Innenstadt? Wie müssen sich Sorti-
mente verändern? Welche Services erwar-
ten Kunden je nach Wohnsituation?

Was sind die angesagten Themen 
im Bereich Freizeit/Garten/Heim-
werken im Jahr 2019? Die Unter-
nehmensberatung Dr. Wieselhu-
ber & Partner wagt eine Progno-
se – im Trendometer 2019.  
Von Dr. Johannes Berentzen

Sprachgesteuerte Systeme erobern nicht nur die Wohnzimmer, sondern auch den Online-
Handel. Foto: Fotolia

Nach Einstieg von Lafayette: Turnaround von der Traditions- zur Trendmarke angekündigt

Zukunft für Kettler 
 Lafayette Mittelstand Capital hat einen 
Kaufvertrag für Kettler unterzeichnet. 
Die auf mittelständische Unternehmen 
spezialisierte Beteiligungsgesellschaft 
übernimmt in einem Asset Deal die Ver-
mögenswerte des Freizeitartikelherstel-
lers mit den Sparten Gartenmöbel, 
Sport- und Fitnessgeräte sowie dem im 
Jahr 1961 erstmals produzierten Kettcar. 
Der entsprechende Kaufvertrag vom 6. 

Dezember umfasst auch die Marken- 
und Lizenzrechte, heißt es in einer Mit-
teilung an die Medien. Über den Kauf-
preis wurde Stillschweigen vereinbart. 

Rund 500 Arbeitsplätze gehen auf die 
neue Kettler Gruppe über. Gut 170 der 
derzeit noch 700 Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter sollen in den kommenden 
Wochen in eine Transfergesellschaft 
wechseln, in der sie weiter beschäftigt und 

qualifiziert werden. „Gerade in Umbruch-
situationen beteiligen wir uns seit zehn 
Jahren an mittelständischen Unterneh-
men mit besonderem Wachstumspotenzi-
al“, erläutert ein Sprecher der Lafayette 
Mittelstand Capital.

„Kettler, immer wieder Trendsetter und 
2007 zur ‚Marke des Jahrhunderts‘ gekürt, 
passt gut zu unserer Beteiligungsphiloso-
phie. Unserer Philosophie entsprechend 
wollen wir gemeinsam mit dem Manage-
ment, angeführt von Olaf Bierhoff, mit ei-
nem Turnaround die Kurve von der Tra-
ditions- zur Trendmarke kriegen.“

Bierhoff: „Wieder auf Wachstum“
Mit der gefundenen Lösung könne das 
Traditionsunternehmen „erstmals nach 
langer Zeit sich wieder auf Wachstum 
und der Dienstleistung für Kettler be-
geisterte Kunden und Händler fokussie-
ren“, so Olaf Bierhoff, designierter Ge-
schäftsführer der neuen Kettler Gruppe. 

 Der Kaufvertrag steht noch unter Gre-
mienvorbehalt und weiteren vereinbar-
ten Bedingungen. Diese müssen noch in 
diesem Jahr erfüllt werden, damit der 
Kaufvertrag rechtswirksam werden 
kann. Heinz Kettler legte im Jahr 1949 
den Grundstein für die Kettler GmbH. 
Der Kleinstbetrieb entwickelte sich zu 
einer renommierten Marke mit hohem 
Bekanntheitsgrad. (ts)Mit dem Kauf geht es auch für Kettler Gartenmöbel weiter. Werkfoto

Ambiente Academy

 Geballtes Wissen 
Vom 8. bis 12. Februar 2019 informiert 
die Ambiente Academy zu Marktent-
wicklungen und Chancen. Viel Wissen 
und neue Impulse nimmt der mit, der 
dieses Messehighlight besucht, kündigt 
die Messe Frankfurt an. Im Fokus des 
Ambiente-Rahmenprogramms stehen 
Trends, Konzepte und Praxistipps von 
namhaften Experten und Branchenstars.

Auf der Vortragsbühne der Fachmesse 
in Halle 9.1 D90 zeigen Experten an allen 
Messetagen Themen wie Store-Inszenie-
rung, Customer Touchpoints, Customer 
Journey, Omnichanelling, Social Media 
und Digitalisierung des Handels. Außer-
dem präsentieren sie Lösungen für Pro-
duktplatzierungen und erklären die bes-
ten Multichannel-Strategien. 

Wie kleine Ladengeschäfte durch die 
richtige Gestaltung und besondere Erleb-
nisse groß herauskommen können, zeigt 
Javier Guzmán Benito, Inhaber von Zoo-
co Estudio, am 10. Februar von 12.15 bis 
12.45 Uhr. Was der Fachhandel in Zu-
kunft braucht und (digital) tun sollte, er-
klärt am Messesamstag von 12.15 bis 
12.45 Uhr Frank Levita, Leiter E-Com-
merce National der Fissler GmbH und 
Gründer des Online-Design-Shops de-
sign3000.de. Spannende und hilfreiche 
Vorträge finden an allen fünf Messetagen 
statt. (ts)

Vorträge des Academy-Programms unter 
ambiente.messefrankfurt.com/academy


