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=  BHB begriiBte am 5. und 6. September 2017 rund 130 Teilnehmer zur
bereits vierten Auflage des BHB-GardenSummits

= Branche diskutierte in KéIn erfolgversprechende Wachstumsstrate-
gien und innovative Zukunftskonzepte fiir den Gartenmarkt

= BHB-Hauptgeschiaftsfilhrer Wiist: ,,Der GardenSummit war auch 2017
wieder innovativer Impulsgeber fiir die Griine Branche!“

=  Mit rund einem Drittel aller Anmeldungen war der Handel der Bau-
marktbranche und des Gartenfachhandels wie schon im Vorjahr er-
neut stark vertreten

Wie kann die Griine Branche auch in den kommenden Jahren mit innovativen
Zukunftskonzepten den Gartenmarkt auf Wachstumskurs halten? Welche
Trends treiben den Griinen Markt an? Und welches sind die erfolgreichsten
Strategien, um das eigene Unternehmen mit seinem Leistungsangebot viel-
versprechend im Markt zu positionieren und fiir die eigenen Kunden attraktiv
zu machen? Diese Fragen diskutierten rund 130 Veranstaltungsteilnehmer
aus dem Handel, der Industrie und dem Dienstleistungssektor auf dem 4.
BHB-GardenSummit. Der Branchengipfel des Handelsverbandes Heimwerken,
Bauen und Garten e.V. (BHB) am 5. und 6. September in K6ln war auch in
diesem Jahr wieder gut besucht und beleuchtete aktuelle Innovationspoten-
ziale fiir die Gartenbranche.

,Mit Blick auf die positive Resonanz aus dem Teilnehmerkreis kénnen wir zufrieden

auf den diesjahrigen GardenSummit zuriickblicken®, zeigte sich BHB-

Hauptgeschaftsfihrer Dr. Peter Wiist am Schlusstag erfreut. , Die Prasenz zahlrei-

cher Entscheider und Fiihrungskréfte der Handels- und Herstellerunternehmen und

das positive Feedback unserer Teilnehmer zeigen deutlich, dass der GardenSummit

im Anschluss an die spoga+gafa mit seinen Networking-Angeboten und dem Vor- Pressekontakt

tragsprogramm auch 2017 wieder innovativer Impulsgeber fir die Griine Branche
war.“ Christoph Schley

Leiter Kommunikation

GardenSummit auch 2017 innovativer Impulsgeber fiir Griine Branche BHB — Handelsverband
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Im Congress Centrum Nord der Koelnmesse war 2017 der Handel erneut stark und Garten e.V.
vertreten und stellte rund ein Drittel aller Teilnehmer. So nahmen unter anderem
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und toom Baumarkt am Branchentreff in Koln teil. Und auch zahlreiche Hersteller

und Dienstleistungsunternehmen wie Robert Bosch, Fiskars, Interseroh, Scheurich, Beleg erbeten



Sagaflor, Syngenta oder Wolfcraft nutzten die Mdglichkeit, sich Gber die neuesten
Trends im Gartenmarkt zu informieren.

Branche diskutiert Wachstumsstrategien und innovative Zukunftskonzepte
fiir den Gartenmarkt

Aktuelle Marktentwicklungen und gesamtwirtschaftliche Rahmenbedingungen fiir
die Branche, angesagte Trends im Griinen Markt, erfolgversprechende Marketing-
und Kommunikationsstrategien am Point-of-Sale, aber auch die Themen Omni-
channel und Nachhaltigkeit — der diesjahrige GardenSummit bot seinen Teilneh-
mern wieder ein vielfaltiges Programm.

BHB-Vorstandssprecher Detlef Riesche prasentierte zur Er6ffnung die aktuelle
Marktentwicklung im Gartenmarkt 2016/17. Die Bedeutung der Gartensortimente
sei flr den Bau- und Heimwerkermarkthandel nach wie vor ungebrochen hoch,
betonte Riesche. So habe die Branche im Geschéaftsjahr 2016 einen Gesamtumsatz
von 4,09 Mrd. Euro mit den Gartensortimenten erzielt und damit 22,4 Prozent des
Gesamtjahresumsatzes erwirtschaftet. Damit seien die Bau- und Heimwerkermark-
te unverdndert ein wesentlicher Absatzkanal fir die Gartensortimente. ,,Um zu-
kiinftig im Wettbewerb auf dem Gartenmarkt bestehen zu kénnen, gilt es fir alle
Unternehmen der Griinen Branche, den eigenen USP zu starken und auf der Grund-
lage einer ausdifferenzierten eigenen Positionierung zielgruppengenaue Waren-
und Serviceangebote fiir die eigenen Kunden anzubieten”, rief Riesche den Teil-
nehmern zu. Ein wichtiger Schritt auf diesem Weg sei auch eine noch engere Zu-
sammenarbeit des Handels mit den Herstellern, um eine optimale Kundenkommu-
nikation am Point-of-Sale zu garantieren.

,Die Rahmenbedingungen fiir den privaten Konsum im Gartenmarkt in Deutschland
sind nach wie vor ungebrochen gut und bieten der Branche auch in Zukunft Wachs-
tumspotenziale”, betonte Christian Knapp, Head of Retail Home, Health & Lifestyle
Germany der Gesellschaft fir Konsumforschung (GfK). Exemplarisch sei hier der
Umsatzwachstum bei den Bau- und Heimwerkermarkten, die im 1. Halbjahr 2017
im Gartensortiment ein Umsatzzuwachs von 5,1 Prozent erzielt hatten, dies bei
einem gleichzeitigen Gesamtumsatzwachstum von 1,6 Prozent. In diesem Zeitraum
habe es dabei in fast allen Warengruppen positive Entwicklungen gegeben, so der
GfK-Experte. Getrieben sei die Marktentwicklung insbesondere auch durch die
aktuellen Trends Smart-Home, Smart-Gardening und Outdoor-Barbecue.

Starkere Differenzierung und Markenbildung im Wettbewerb unerlasslich

Ein zentrales Thema des GardenSummits 2017 war die Frage nach erfolgverspre-
chenden Strategien, um das eigene Unternehmen mit seinem Leistungsangebot
vielversprechend im Markt zu positionieren und fiir die eigenen Kunden attraktiv zu
machen. , Differenzierung ist der Grundstein, um mit der eigenen Marke Geld zu
verdienen”, betonte Alexander Biesalski. Der Managing Partner des Beratungsun-
ternehmens Biesalski & Company zeigte den Teilnehmern Wege auf, um ein konsis-
tentes Markenerlebnis zu kreieren. Differenzierung und Markenbildung seien dabei
fiir alle Unternehmen elementar. Das eigene Unternehmen richtig zu positionieren,
die eigenen Kunden genau zu kennen und Uber die richtigen Kontaktpunkte mit
einer Uiberzeugenden Storyline anzusprechen, das sei der Schliissel zum Erfolg. Um
ein solches konsistentes Markenerlebnis zu kreieren, sei zwingend ein ganzheitli-
cher Unternehmensansatz erforderlich.
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,Nur wer von der eigenen Marke lberzeugt ist, kann auch andere Menschen fir sie BHB - Handelsverband
begeistern”, rief Thomas Buchenau den Teilnehmern zu. Der Regional Manager Heimwerken, Bauen
Deutschland der niederldndischen Gartencenterkette Intratuin stellte aktuelle und Garten e.V.
Strategien der Kundenansprache und der Ausgestaltung der Customer-Journey Hohenzollernring 14
seines Unternehmens vor. Der USP des Gartenfachhandels sei es, junge trendige 50672 K8ln

Ideen zu bieten, die das Leben angenehmer und schéner machten, so Buchenau. Es
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Social-Media-Kanalen, aber auch mit Workshops, Thementagen und insbesondere
mit Events und Aktionen in den eigenen Markten das vollstandige Marketing- und
Kommunikationsportfolio.

,Fur Unternehmen gilt es heute mehr denn je, online sichtbar zu sein und auch
thematisch gefunden zu werden”, betonte Fabian Rauber, Head of Marketing der
Jumbo-Markt AG (Schweiz). Er stellte den Teilnehmern die Eckpfeiler der erfolgrei-
chen Content-Marketing-Strategie seines Hauses vor. Content-Marketing ermogli-
che es Unternehmen, Aufmerksamkeit bei seinen Kunden zu erlangen, mit diesen
in den Dialog zu treten und eine Beziehung aufzubauen. Es sei die Basis fiir eine
nachhaltige und kontinuierliche Interaktion mit den Kunden. Mit dem Online-
Magazin Youdoo habe Jumbo einen Kanal geschaffen, um die eigene Sichtbarkeit
im Web zu erhéhen und die Kunden bereits in einer friihen Verkaufsphase abzuho-
len.

Wie es gelingen kann, mit flankierenden Pop-up-Konzepten das Saisongeschaft im
DIY- und Gartenmarkt erfolgreich zu unterstiitzen, zeigten Tim Kéhler, Managing
Director der Pop Up My Brand GmbH, und Thorsten Schwenecke, Char-Broil Euro-
pe GmbH. Fir die Griine Branche seien dabei Pop-Up-Store-Konzepte besonders
fiir das Brand-Building, die Prasentation ausgewahlter Themen zur Unterstiitzung
saisonaler Verkaufsaktionen oder allgemein als Kundenbindungsinstrument vor-
stellbar und interessant.

LIstihr Unternehmen ein Arbeitgeber der Zukunft?“ Diese Frage richtete Angelika
Koélle an die Teilnehmer des Summits. Um als Unternehmen fiir die Generation Y
heute und in Zukunft als Arbeitgeber attraktiv zu sein, bediirfe es einer ganzlich
neuen Flhrungsstruktur. Eine nachhaltige Unternehmensfiihrung, Wertschatzung
der eigenen Arbeitskraft, flexibles projektbezogenes Arbeiten und Home-Office,
faire Lohnmodelle und eine ausgewogene Work-Life-Balance seien fiir die heutige
Generation Y die entscheidenden Kriterien bei der Wahl ihres Arbeitgebers. Darauf
missten sich Unternehmen im War of Talents einstellen. Diese neuen Entwicklun-
gen in der Arbeitswelt veranderten die Flihrungskultur in den Unternehmen ele-
mentar. ,,Fiihren heit heute, Menschen auf ihrem Weg zu begleiten und erfolg-
reich zu machen”, so Kélle.

Nachhaltige Natursteingewinnung: Unternehmen in der Pflicht

Auch das Thema Nachhaltigkeit stand auf der Veranstaltungsagenda: Im Rahmen
einer Podiumsdiskussion zum Thema , Nachhaltige Beschaffung von Natursteinen”
diskutierte der BHB mit Experten das Spannungsverhiltnis von nachhaltiger Natur-
steingewinnung, validen Zertifizierungen und gesellschaftlicher Verantwortung.
Teilnehmer der von Jana Stange, BHB-Referentin Product Compliance, Umwelt &
CSR, moderierten Diskussionsrunde waren Georg Abel, Bundesgeschaftsfiihrer der
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Verbraucher Initiative, James Herrmann, Direktor Fair Stone, Friedel Hiitz-Adams, BHB - Handelsverband
Mitarbeiter des Siidwind Instituts, und Dr. Walter Schmidt, Geschaftsfihrer Xerti- Heimwerken, Bauen
fix. Einig waren sich die Teilnehmer darin, dass Label und Zertifizierungen nicht und Garten e.V.
reparieren kdnnen, was Unternehmen oftmals im Aufbau ihrer eigenen Lieferbe- Hohenzollernring 14
ziehungen vor dem Hintergrund des engen Preiswettbewerbs vernachlassigten. 50672 K8ln
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Verbraucher mit seiner Kaufentscheidung. Um hier die Transparenz im Verbrau-
cherinteresse zu erhohen, sei es erstrebenswert, die Zahl der dieselben Produkt-
gruppen betreffenden Zertifizierungen auf bestenfalls ein Label zu reduzieren.

BHB-Baumpflanzaktion schreibt Erfolgsgeschichte fort

Die Erfolge der BHB-Baumpflanzaktion prasentierten Alain Paul, Inhaber der Nach-
haltigkeit- und Zertifizierungsberatung Holz.ConZert GmbH, und BHB-
Hauptgeschaftsfihrer Dr. Peter Wiist. Seit dem Start der BHB-Aktion 2008 habe die
DIY-Branche bislang rund 80.000 Badume gepflanzt, dies entspreche einer Auffors-
tungsflache von rund 50 FuRballfeldern, so Paul. Er bedankte sich bei den Unter-
stitzern der Aktion und rief dazu auf, das Nachhaltigkeitsprojekt auch in Zukunft
weiter tatkraftig zu unterstitzen. Ziel sei es, im zehnten Jahr des Bestehens der
Aktion 2018 die Marke von 100.000 Baumen erreicht zu haben. Im Rahmen der
Aktion ,,Wir pflanzen Baume!“ der deutschen Handelsunternehmen der Baumarkt-
branche unter Federfiihrung des BHB spenden Unternehmen der DIY-Branche
Bdume mit dem Ziel, einen Ausgleich fiir CO2-Emmissionen der eigenen Unter-
nehmenstatigkeit zu schaffen.

Uber den Handelsverband Heimwerken, Bauen und Garten e.V. (BHB):

Der Handelsverband Heimwerken, Bauen und Garten e.V. (BHB) vertritt als Wirtschaftsver-
band die Interessen der Handelsbetriebe fiir Heimwerken, Bauen und Gartnern aus Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz (D-A-CH-Region) sowie weiterer Unternehmen der DIY-
Branche aus der Industrie und dem Dienstleistungssektor. Als Verband mit internationaler
Ausrichtung ist der BHB in Deutschland, im deutschsprachigen Ausland und tber seine
Mitgliedschaft in der European-DIY-Retail-Association (EDRA) in ganz Europa aktiv. Da-

bei vertritt er die wirtschafts- und medienpolitischen Interessen der Branche und tritt in den
Dialog mit Politik, Medien, Verwaltung sowie Lieferanten und Dienstleistern. Im Verband
sind 21 Handelsorganisationen mit 25 Vertriebslinien und rund 200 Férdermitglieder aus der
Industrie und dem Dienstleistungssektor organisiert. Die Branche im weiteren Sinne zahlt in
Deutschland rund 480.000 Beschaftigte. Der Gesamtbruttoumsatz der Bau- und Heimwer-
kermarkte in Deutschland erreichte 2016 einen Wert von rund 18,24 Milliarden Euro.
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