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30.08. bis 20.09.

Griinberg, GBF

Florist im Ausnahmefall 2009
Modul 2 inklusive praktischer
Abschlusspriifung

Kontakt: Tel.: 0 64 01-21 06 66; E-Mail:
info@bildungszentrum-floristik.de;
www.bildungszentrum-floristik.de

09.09. bis 28.09.

Gelsenkirchen, FloristPark International
FDF-FloristMeisterlehrgang
2008/2009 Abschlussblock

mit Ursula Wegener

Kontakt: Tel.: 02 09-95 87 70;

E-Mail: claus.garbe@fdf.de

14.09. bis 27.09.

Bundesweit, verschiedene Orte
Perspektiven schaffen - Fair
handeln. 100.000 Euro Preisgeld

im Wettbewerb zur Hauptstadt des
Fairen Handels

Aktionen sollen zeigen, dass der Faire
Handel durch die Forderung von
Gesundheit, Bildung, okologischer
Nachhaltigkeit und finanzieller Sicherheit
Zukunftsperspektiven schafft - fiir
Produzenten und Konsumenten
Kontakt: www.fairewoche.de

16.09. bis 19.09.

Wismar, Steigenberger Hotel Stadt Hamburg
FDF-Bundeskongress

Kontakt: Tel.: 02 09-95 87 70;

E-Mail: info@fdf.de; www.fdf.de

16.09. bis 21.09.

A-Galtiir, Jamtalhiitte

»Sicher und Selbst-Bewusst
auftreten”

Bodo Alberts

Kontakt: Tel.: 0 6127-9 69 78 1.3;
E-Mail: info@bodo-alberts.de;
www.bodo-alberts.de

18.09. bis 20.09.

(adolzburg, Spieker

nZeit der Erinnerung" -
Gedenkfloristik

Mit Britta von Kampen und Stephan Pantze
Kontakt: Tel.: 0 91 03-7 99 00 18;
www.floristenbedarf.de

18.09. bis 27.09.

Schwerin, Bundesgartenschau
Floristenwettbewerb unter dem
Buga-Motto ,,Schweriner Schloss -
ein Gebaude mit vielen Gesichtern"
Kontakt: Tel.: 02 09-95 87 70;

E-Mail: info@fdf.de; www.fdf.de

19.09.

Griinberg, GBF

Ausstellung der Priifungsarbeiten
Abschlusspriifung Florist
Externenpriifung

Kontakt: Tel.: 0 614 01-21 06 66;

E-Mail: info@bildungszentrum-floristik.de;
www.bildungszentrum-floristik.de

19.09. bis 20.09.

Bremen, Anke Sanders Floristwerkstatt
Seminar ,,Sternstunden im Advent" (1)
Kontakt: Tel.: o4 21-44 75 89;

E-Mail: info@sanders-bremen.de;
www.sanders-bremen.de

19.09. bis 20.09.

Schwerin, Bundesgartenschau

GroRe Chrysanthemen-Show

auf der Buga unter dem Motto
«Eine Blume geht in die Offensive”
Referenten: Julia Heller, Sarah Marx und
Oliver Ferchland

Kontakt: Tel.: 02 09-95 87 70;

E-Mail: info@fdf.de; www.fdf.de

Verliebtsein ausstrahlen”

Freiheit, Erfolg und Familiesind die wichtigsten Werte in derWeltrezession — neue Handelsformen

Veranstaltungen, die die Zukunft thema-
tisieren, haben Hochkonjunktur. Offen-
bar suchen sehr viele Menschen in Zeiten
der Rezession und des Wandels gesell-
schaftlicher Strukturen nach Wegen, das
Bevorstehende aktiv zu beeinflussen. 120
Mittelstdndler suchten auf dem Koélner
Zukunftsforumam 16.Juni2009 Antwor-
tenaufFragen nach Trendentwicklungen,
innovativen Strategien und konstrukti-
ven Features. Der thematische Bogen
spannte sich von den Verbrauchern tiber
deren Konsumverhalten bis hin zu den
MafSnahmen in Handel und Vertrieb.

Ohne Krise

passiert gar nichts

»Jetzt oder nie. Krise tut gut.“ Den ersten
Vortrag betitelte Dr. David Bosshard,
Geschiftsfithrer des renommierten
Gottlieb Duttweiler Instituts (Ziirich),
bewusst provokativ. Seine These: Ohne
Krise passiert gar nichts. Mit den Worten
»s0 kann es nicht weitergehen® trieb er
seine Zuhorer zur Verdnderung an und
erlduterte, wie wichtig eine positive
Stimmungslage bei diesem Vorhaben ist
Akzeptieren, dass weniger gekauft wird,
riet er. Die Konsumenten kaufen nicht
weniger, weil die Preise zu hoch sind,
sondern aus Ungewissheit und Zu-
kunftsangst.

Peter Wippermann, Professor fir
Kommunikationsdesign und Griinder
des Trendbiiros Hamburg, analysierte
den Wertewandel
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Unternehmensberater und Trainer und
referierte Uber die Innovationen im
Handel. Dazu erlauterte er die Marktbe-
dingungen, erklirte, was die Verbrau-
cher in Zukunft erwarten, wie und wo-
mit sich neue Mirkte erobern lassen,
welche Chancen bestimmte strategische
Ideen haben und wie Innovationen ent-
wickelt und gemanagt werden. Die Inno-
vationen im Handel, die in der Zukunft
Erfolg haben werden, kreisen laut Eggert
um die Begriffe Kooperation und Verti-

kalisierung. RFID

in der Rezession "Marke hat etwas und Multichannel
und lieferte Strate- mit Flirten zu tun.” sind erfolgverspre-
gien im Umgang chende Mafinah-
mit der schlechten Prof. Claudius Schmitz, men. ,,Neues diffe-
Wirtschaftslage. Unternehmensberater renziert  immer.
Der Kunde von Und Differenzie-

morgen sucht Gemeinschaft, lehnt aber
Bindung ab. Diesen scheinbaren Wider-
spruchlebter iitber Facebook mit zahlrei-
chen virtuellen Freundschaften aus.
Freiheit, Erfolg, Familie sind die drei
wichtigsten Werte in der Weltrezession.
Gesundheit und Sicherheit sind von
Platz eins und zwei auf Platz vier gewi-
chen. AufPlatzsechsbiszehn stehen: Na-
tur, Einfachheit, Anerkennung, Gerech-
tigkeit, Gemeinschaft.

Innovationen in der
Handelslandschaft

Mit Ulrich Eggert kam der Veranstalter
selbst zu Wort. Eggert ist Trendforscher,

rung entsteht aus Veranderung!®, so Eg-
gerts Fazit.

Die Konsumtrends und Erfolgsfakto-
ren im Mittelstand untersucht auch Dr.
Claudius A. Schmitz. Schmitz ist Profes-
sor fir Handel und Marketing an der
FH Gelsenkirchen und Buchautor. Als
Unternehmensberater unterstiitzt er
Markenartikler, Dienstleistungsbetrie-
be, Stidte, Regionen und Handelskon-
zerne mit dem Wissen seines ,,Business
Lab“in Krefeld. Auf dem Zukunftsforum
in Koln erklarte er in seiner verstandli-
chen und kurzweiligen Art ,Retail
Brand*“ als ibergreifenden Leistungsbe-
griff fiir Produkte und Dienstleistungen,
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Zunfthallen als moderner Einkaufsort, Beispiel Berlin.
Quelle: Vortrag Hinderfeld auf dem Zukunftsforum Handel, KdIn

erlduterte, wie man vom Gattungsbegriff
zur Marke mit ,Brand Value“ gelangt
und schliellich wie man Marken in
»stiirmischen Zeiten“ einfithrt. ,,Marke
hat etwas mit Flirten zu tun®, weckte
Schmitz das Interesse seiner Zuhorer.
Kunden lieben starke Marken, und Kun-
den wollen verfihrt werden. ,,Geben Sie
sich als begehrte Person (Geschift) aus!
Gute Laune, Erfolg, Verliebtsein aus-
strahlen!

Professor Dr. Oliver Hinz, Juniorpro-
fessor fiir E-Finance und elektronische
Mirkte an der Goethe-Universitit
Frankfurt, sprach tiber interaktive Preis-
mechanismen. Fur die Teilnehmer ver-
standlich zeichnete er die Entwicklung
nach von traditionellen Festpreisen tiber
die von einem Basar bekannten interak-
tiven Preismechanismen im Offlinebe-
reich hin zu interaktiven Preismechanis-
menim Internet.

Kunden aktiv bei

der Preisgestaltung

Ebay und Google haben die Preisgestal-
tung am stdrksten beeinflusst, zum Bei-
spiel durch Preisgebote. Interaktive
Preismechanismen werden Festpreise
nicht ablésen, so Schmitz, aber besitzen
grofles Potenzial im Online-Bereich.
»Internaktive Preismechanismen sind
unterhaltsam und binden Kunden an
Thren Online-Shop!“ Dabei schilderte
er eindrucksvoll, welchen Einfluss das
Internet auf die Preisgestaltung im
Handel nehmen kann und was der
Handel bei der interaktiven Preisbil-
dung vom Kunden lernen kann. Mit-
tels Beispielen verdeutlichte er Unter-
schiede zwischen B2C- und B2B-Seg-
ment und wie Suchmaschinen-Mar-
keting und Keyword-Auktionen funk-
tionieren.

»von der Chance, den Handel zu ent-
schleunigen®, berichtete Alexander von
Keyserlingk, Unternehmensberater fiir
innovative Einzelhandelskonzepte und
Expansionsstrategien. Seiner Meinung
nach entsteht eine erfolgreiche Position
im Wettbewerb allein durch bewusst ge-
lebte Individualitdt. ,,Menschen entwi-
ckeln und férdern, Individualitdt im
Branchen- und Produktmix, Regionali-
tat in Produkt und Marketing, Kreati-
vitdt durch Wandlungsfihigkeit, Nach-
haltigkeit und Okologie als Lifestyle
(LOHAS)* lauteten seine Ratschlige fiir
den Handel. Best-Practice-Beispiele von

Concept-Stores demonstrierten mutig
gelebte Individualitat. Seine Kritik: Der
michtige Handel spiegelt die Kunden-
werte nicht. Er hat mit sich selbst genug
zutun.

Beispiele fiir neue Handelsformen
benannte er mit den Concept Stores
und den Zunftorten. Beide verbinden
Lifestyle, Handwerk und Genuss mit
Freizeitangeboten. Das Einkaufen wird
zur Freizeitbeschiftigung. Immer geht
es darum, anders zu sein, nicht in der
Masse unterzugehen. Beispiel Zunft-
halle Berlin: 3.500 Quadratmeter Nutz-
flaiche, Gemeinschafts-/Eventflichen,
regionale  Genusshandwerks-Gastro-
nomie, regionale (Bio)-Lebensmittel,
Feinkost aus europdischen Regionen,
regionale Manufakturen, regionales
Handwerk, Cluster Kiichenartikel/
Keramik/Accessoires, Cluster Korper-
pflege/Diifte/ Seifen, wertige Dienst-
leistungen, Schulungen, Seminare fiir
Kunden, Kunst und Kultur, Biirgerstif-
tung.

Megatrends ,,LOHAS"

und Regionalisierung

Christoph Hinderfeld entwickelte den
swertorientierten Ansatz“ seines Vor-
redners weiter und erklarte, wie der Han-
deldenso genannten Prosumenten (Pro-
duzent und Konsument in einem) in der
Zukunft gerecht werden kann. Dabei
konzentrierte er sich auf die Megatrends
»LOHAS® und ,,Regionalisierung®. An-
schaulich gestaltete er das ,,Versagen® des
Handels, indem dieser den Weg in die
Beliebigkeit einschlage. Am Beispiel der
»Slow-Cities“ und Zunft(orte) stellte er
neue Marktteilnehmer und neue Orte
fiir nachhaltigen Handel vor. Hinderfeld
berit manufakturelle Unternehmen der
Konsumgiiterindustrie und widmet sich
als Vorsitzender des Beirates der ,,Die
Zunft AG“ der gemeinniitzigen Ent-
wicklung neuer kooperativer Biinde-
lungsansitze.

Das Kolner Zukunftsforum endet tra-
ditionell mit einer Besonderheit. Am
Schluss steht immer ein personliches
Thema, das den Teilnehmer selbstin den
Vordergrund stellt. In diesem Jahr
brachte Monika Matschnig die Korper-
sprache mit ihren Leistungen und Wir-
kungen ins Gesprich. Die Diplompsy-
chologin und ehemalige Leistungssport-
lerin erhielt bereits einen Conga Award
in der Kategorie ,Entertainment und
Moderation® und begeisterte ihr Publi-
kum mit jhrem lebendigen, humorvol-
len und interaktiven Vortragsstil. Thre
abschlieflende Aufforderung galt jedem
Einzelnen: ,Lassen Sie Thre Leistung
sichtbar werden! Haltung, Gestik, Mi-
mik machen iiber 90 Prozent Ihrer Wir-
kung aus! Erkennen Sie die Signale des
Korpers und begeistern Sie andere fiir
sich! Wir wirken immer - die Frage ist
nur: Wie?“

Durch das Programm, das durch das
Nacheinander der Vortrige kompaktes
Wissen vermittelte, fithrte Dr. Andreas
Kaapke, Geschaftsfithrer des IfH - Insti-
tut fiir Handelsforschung an der Univer-
sitat zu Koln und der dort angesiedelten
Wirtschaftstochter IfH GmbH. Mit sei-
ner auflerordentlichen Sachkenntnis
und seiner typisch humoristischen Art
verstand er es, das Kolner Zukunftsfo-
rum 2009 in den Kopfen der Teilnehmer
zuverankern. (rve)



