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Lust auf Weihnachten: Schén
geschmiickte Bdume verkaufen
sich besser - daher in der Christ-
baum-Werbung éfter auch mal
Deko- rationsbeispiele einsetzen.
Wichtig: Fotos mit dem Hinweis
.Dekorationsbeispiel”




Stimmung in
die Streubeilage

Dekoriert verkauft sich doppelt gut

Wahrscheinlich geht es lhnen wie mir:
Wenn ich die Tageszeitung oder das Wo-
chenblatt aus dem Briefkasten hole, ist
der Anteil der Beilagen meistens deutlich
gréBer als das eigentliche Blatt. Mébel-
héuser, Supermdrkte und Discounter, Elek-
tronik- und Baumdrke sowie Autohduser
und viele Weitere - sie alle versuchen mit
bunten Beilagen die Konsum- und Kauf-
lust anzuheizen.

Die Weihnachtszeit ist die Hochzeit
dieser Beilagen. Und so habe ich mir dazu
einmal die verschiedenen Streubeilagen
genauer angesehen — mit einem (berra-
schenden Fazit. Wdéhrend die Mdébelan-
bieter, Autohduser und Elektronikmdrkte
ihre Angebote und Produkte so présentie-
ren, wie wir sie kaufen und nutzen wollen,
sieht es bei den Lebensmittlern und den
Anbietern von Weihnachtsbdumen ganz
anders aus. Das Kotelett oder der Rin-

derbraten wird im Rohzustand gezeigt -

appetitlicher wdre es, wenn diese Fleisch-
stiicke so prdsentiert werden wiirden, wie
wir sie uns auf dem Teller zum GenielBBen
vorstellen. Ahnlich die Weihnachtsbdume:
Was fiir die Musterkollektion beim Ein-
kéufer noch gehen mag, ist fiir den End-
verbraucher wenig attraktiv. Er wiinscht
sich mit dem Weihnachtsbaum festliche
Stimmung - da darf es gern etwas mehr
sein als nur der nackte Baum. Oder wiir-
den Sie sich fiir ein MGbel entscheiden, bei
dem lhnen das zugeschnittene Rohholz
gezeigt wiirde oder fiir ein neues Automo-
dell, das nur teilmontiert und ohne Lackie-
rung vorgestellt wird?

Wer seine Angebot so prdsentiert, wie
es sich der Kunde in der Nutzung wiinscht
und vorstellt, der verkauft sich und seine
Produkte doppelt gut. Bringen Sie Stim-
mung in lhre Streubeilage - weihnachtliche

Stimmung!
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Der Weihnachtsbaum -

Symbol fiir Besinnlichkeit

Er schmiickt
das Fest

Zu Zeiten unserer GroBeltern - also
in der so genannten guten alten Zeit -
lief das Leben noch ruhiger und mit der
Adventszeit begann die besinnliche Ein-
stimmung auf das Weihnachtsfest und
das Jahresende.

Wer wiinscht sich nicht manchmal
etwas von dieser Ruhe zuriick, dabei liegt
es an uns selbst, was wir aus den Wo-
chen vor dem Fest machen. In Zeiten von
Smartphone, App und Internet braucht
es den Impuls und die Inspiration - hier
findet der Handel eine Herausforderung.
Der Adventskranz verkauft sich eben-
so wie der Weihnachtsbaum nicht ganz
von allein, wir miissen den Sinn und die
Besinnlichkeit, die mit diesen Symbolen
der Vorweihnachtszeit verbunden sind,
wieder starker in den Vordergrund stellen.
Denn der Bedarf nach Ruhe, Entspannung
und Besinnung ist bei fast allen mehr als
reichlich da. Warum nicht ein Kombi-
Angebot: Adventskranz plus Weihnachts-
baum zum Kombi-Preis? So kommen die-
se Kunden gleich zwei mal und konnen
einen Einkaufsvorteil nutzen.

Untersuchungen haben gezeigt, dass
eine entspannte Atmosphdre im Ver-
kaufsbereich der Gartencenter als wohl-
tuend von den Kunden empfunden wird,
sie nehmen sich dann automatisch Zeit,
stimmen sich auf Advent und Weih-
nachten ein und finden Schmuck und

Accessoires, womit sich daheim friedli-
che Stimmung schaffen Idsst. Natirliche
Dekorationen und warmes Kerzenlicht -
dies verbinden alle mit einer gemiitlichen
Vorweihnachtszeit, in der der Christbaum
dann schén geschmiickt am Heiligabend
den Hohepunkt bildet.

Noch immer ist das Schmiicken des
Baumes in vielen Familien ein Erlebnis,
bei dem alle begeistert mitmachen. Aber
auch Singles und kleine Familien ohne
Kinder haben viele gute Erinnerungen an
friiher, als sie selbst mit Ungeduld auf das
Aufstellen und Schmiicken des Baums
gewartet haben und dann beim Erklin-
gen des Glockchens den Tannenbaum
mit leuchtenden Kerzen in seiner ganzen
Pracht erleben konnten.

Wenn der Weihnachtsbaum erstrahlt,
kommt Ruhe und Besinnlichkeit auf: Die
Ungeduld der Kinder ist wie weggeblasen,
der Stress der Eltern fallt von einem Mo-
ment auf den anderen ab. Dann ist wirk-
lich Weihnachten - und der Christbaum
ist das wohl wichtigste und bekannteste
Symbol fiir das Fest des Jahres. Wenn wir
die Auswahl der Adventsgestecke und
Krénze sowie der Weihnachtsbdume mit
allem Zubehor so an unsere Kunden brin-
gen, geben wir ihnen mehr als nur ein
schones Einkaufserlebnis — wir geben ih-
nen etwas von dem, was viele am meisten

Wiinschen: Zeit fiir etwas Besinnung.

Schmuck und Accessoires machen
die Advents- und Weihnachtszeit
erst richtig schén: Geben Sie Inspi-
rationen und zeigen Sie Beispiele
aus lhrem Angebot. Auch Anregun-
gen zum Basteln und Selbermachen
sind immer gefragt - vielleicht auch

mal ein Kinder-Wettbewerb fiir die
schénsten Schmuck-ldeen zu Ad-
vent und Weihnachten.
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Immer mitder Ruhe

BloR} kein Stress

Tempo, Tempo - das scheint flir man-
che Weihnachtsbaumkdufer das Motto
zu sein, wenn sie auf den Verkaufsplatz
kommen. Ungeduldig und fahrig gehen

sie durch die Auswahl und geben sich

nicht einmal ein paar Minuten, bis sich
das Verkaufspersonal um ihre Wiinsche
kiimmern kann.

Dass es auch anders geht, zeigen immer
mehr Gartencenter, die mit einer kleinen
Anti-Stress-Methode diese Kunden runter-
fahren lassen. Es fangt schon mit der Pra-
sentation der Baume an: Wer eine Struktur

in der Darstellung der BaumgréBen und
Qualitaten sichtbar werden ldsst, macht
eine erste Vor-Auswahl leichter. Warmes
Licht und weihnachtliche Dekoration sind
weitere Details, die den Kunden das War-
ten auf Bedienung leichter machen.

Information und Inspiration sind ge-
rade in der Weihnachtszeit besonders
gefragt: Mit entsprechenden Hinweisen
und Erlduterungen liber die Herkunft und
Aufzucht der Baume lassen sich Fragen
und Informationswiinsche einfach beant-




worten. Beispiele fir Baumschmuck oder
komfortable Stander werden ebenfalls
gern angekommen und schaffen zudem
lohnenden Mehrumsatz.

Die Warme von brennendem Holz im
Feuerkorb schafft sofort Wohlfiihlatmo-
sphédre und die Kunden scharen sich um

die lodernden Flammen. Bei vielen Mark-
ten und Gartenabteilungen findet sich
eine Backfiliale, die mit Kuchen und Kaf-
fee zu einer entspannten Pause einladen.
Wer den Kauf eines Weihnachtsbaums mit
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einem Gutschein fiir einen Glihwein oder
ein anderes warmendes Getrank belohnt,
hat alle Chancen, diese Kunden auch im
kommenden Jahr wieder zu begriiBen.

So verkaufen Sie noch erfolgreicher:

®  Helles, aber nicht zu grelles Licht

®  Muster-Weihnachtsbdume
prdsentieren

Infos tiber Aufzucht und Herkunft

Deko-Inspirationen auf Bannern

Einfache und klare Wegwei-
sung zum Verkauf

AuBenwerbung fiir
Weihnachtsbaumverkauf

Zubehér und Kombi-Ange-
bote prdsentieren

Kleine Advents-Geschenke
fiir Kinder

Nikolaus-Weihnachtsbaum-
Verkaufs-Aktion

Eigenes Etikett mit Tipps
und Infos

Gliihwein-Bons und
knisterndes Feuer
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Lieber friher als gar nicht

Der
Weihnachtsbaum
als Lichterbaum

Fir immer mehr wird die Vorweih-
nachtszeit zum Endspurt: Vieles soll
noch vor dem Fest und Jahresende erle-
digt werden - und dann, nichts wie weg.
Schon seit Jahren steigen die Zahlen der
Weihnachtsurlauber, deren sehnlichster
Wunsch der ist, dem Festtags-Trubel zu

entfliehen. So bleibt durch Stress und
Zeitdruck das Erlebnis der Weihnachts-
zeit auf der Strecke.

Dass es auch anders geht, entde-
cken immer mehr: Sie nutzen die Ad-
ventswochen zu einem ganz bewussten
und besinnlichen Jahresausklang. Dazu
gehort ein Weihnachtsbaum, der als
Lichterbaum auf Terrasse oder Balkon
weihnachtliche Stimmung und Vorfreu-
de bringt. Zwar liegen unter ihm noch
keine schon verpackten Geschenke, aber
die Freude an einem natiirlichen Baum,

der liber die Adventszeit erstrahlt, bringt
vorweihnachtliche Stimmung.

Wer dann unmmittelbar vor dem
Fest in den Weihnachtsurlaub startet,
hat kein emotionales Defizit und halt fir
sich und seine Familie die Tradition des
Christbaums lebendig. Was vor mehr als
10 Jahren als ,Zweitbaum” begann, hat
sich inzwischen zu einem wachsenden
Trend des vorgezogenen Erstbaums ent-
wickelt. Getreu der Devise: Lieber friiher
als gar nicht...



Bei knapp der Halfte der Gartencenter
ist der Weihnachtsbaum-Verkaufsplatz
am 24. Dezember nicht wie leer gefegt -
von einigen Restbdumen bis hin zu un-
verkauften Palettenbestdnden reicht der
Uberschuss unverkaufter Biume. Wer
groBere Mengen (ibrig behalt, hat schnell
ein Minusgeschaft gemacht.

Da rund zwei Drittel des Verkaufs in
den letzten 10 Tagen vor dem Fest statt-
finden, ist es flr den Handel schwierig,
die richtigen Dispositionen zu treffen.
Welche Sortierungen und welche Men-
gen in den unterschiedlichen GroBen
wiinschen die Kunden - fiir die Verant-
wortlichen immer wieder ein Risikospiel.

Durch ein ausgekliigeltes System las-
sen sich logistische und organisatorische
Pannen und Probleme vermeiden. In enger
Abstimmung zwischen Kunde und Liefer-
partner |asst sich der Abverkauf an jedem
Standort tagesaktuell verfolgen und mit
dem noch vorhandenen Angebot abglei-
chen. So kann bei Bedarfs sofort eine be-
darfsgerechte Nachlieferung veranlasst
werden. Dabei zahlt sich die Eigenpro-
duktion des Lieferpartners aus, denn hier
stehen immer die gewiinschten Mengen
auf Abruf bereit. Wer diese Flexibilitat
nutzt, hat die besten Voraussetzungen,
fir jede Phase des Weihnachtsbaum-
Verkaufs lber das passende Sortiment zu
verfligen und die Saison mit einem ,aus-
verkauft" erfolgreich abzuschlieBen.
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Da bleibt nichts nach!
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Wo die Weihnachtsbaume
wirklich wachsen

Kahlschlag im traditionellen Wald?

Allein in Deutschland sind es gut 20
Millionen natiirlich Weihnachtsbaume,
die alle Jahre wieder in den Wohnstuben
aufgestellt werden. Auch wenn Deutsch-
land, Osterreich und die Schweiz waldrei-
che Lander sind - diese Mengen kdnnen
die klassischen Walder nicht liefern. Und

das tun sie auch nicht. Vielmehr sind es
spezielle Kulturen, die einzig und allein
dazu dienen, den jahrlichen Bedarf an
natiirlichen Baumen zu erfiillen.

Diese Plantagen stehen in keinerlei
Konkurrenz zu den normalen Waldflachen

- ganz im Gegenteil, sie ergdnzen sich.
Wahrend die klassischen Forste meistens
liber viele Generationen und Jahrhunder-
te bestehen, werden in den Weihnachts-
baumkulturen Wachstumsphasen von 10
bis 12 Jahren zugrunde gelegt. In diesen
vergleichsweise kurzen Perioden wachsen
dort auf einem Hektar rund 4.000 Bdume,
die einer regelmaBigen forstfachlichen
Pflege bediirfen.

Ein Forst-Experte: ,Wir sind ganzjah-

rig in unseren Kulturen aktiv, Unkraut-
bekdampfung mit umweltfreundlichen Me-
thoden, Formschnitt und die regelmaBige
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Versorgung mit Nahrstoffen bilden die
Grundlage fiir eine erfolgreiche Aufzucht
schoner und gesunder Naturbdume." Sta-
tistisch kommen etwa 15 Minuten Arbeit
auf jeden Baum wdahrend seiner gesam-
ten Wachstumszeit - das sind pro Hektar
etwa 1.000 Stunden oder 125 Tage. Ein
zeitlicher und personeller Aufwand, der in
einem normalen Wald um ein vielfaches
hoher liegen wiirde und damit die Baume
unbezahlbar macht.

Pflanzung, Pflege und Ernte sind aus-
gekliigelte Systeme, durch die sich die
Produktion natiirlicher Weihnachtsbaume
erst wirtschaftlich rechnet. Kaum jemand
macht sich Uber die lange Wachstums-
zeit Gedanken, weitgehend unbekannt
der hohe Einsatz in der Kulturenpflege.

Wer dies beriicksichtigt, sieht auch den
Preis fiir einen Weihnachtsbaum in einem
ganz anderen Licht: Fir einen prachti-
gen Baum in der Premium-Qualitat zahlt
der Endverbraucher etwa 3,50 Euro pro
Wachstumsjahr. Kein Vergleich zu einem
BlumenstrauB...

Im Zuge wachsenden Umweltbe-
wusstseins fragen sich zahlreiche Baum-
kdufer, ob es noch zeitgemaB ist, einen
natiirlich gewachsenen Baum zum Fest
zu kaufen. Auch hier kann der Forstmann
uberzeugende Argumente ins Feld flih-
ren: ,In jahrzehntelangen Untersuchun-
gen hat das danische Weihnachstbaum-
Forschungsinstitut festgestellt, dass die
Christbaumkulturen einem deutlich ho-

heren Anteil an Kleintieren, Vogelarten

und Insekten einen natirlichen Lebens-
raum bieten als der normale Wald. Hin-
zu kommt, dass sich die Flachen, auf de-
nen Weihnachtsbaumkulturen angelegt
werden, meistens nicht fiir eine andere
landwirtschaftliche Nutzung wie Getrei-
de- oder Gemiseanbau aufgrund ihrer
unzureichenden Bodenqualitdt eignen.
Summa summarum ist der Anbau von
Weihnachtsbdumen also in mehrfacher
Hinsicht eine der Umwelt dienende MaB3-
nahme, zumal sich die Christbdume nach
dem Fest komplett kompostieren lassen
und damit voll und ganz in den Natur-
kreislauf zurlick gehen." Die Weihnachts-
baume kdnnen also mit gutem Gewissen
zum Naturbaum greifen - die Umwelt
sagt Danke.




Wenn mit dem Etikett die Qualitdt
eindeutig qualifiziert und garantiert
wird, dann ist der Verkauf ,,Christ-
baum to go" eine schnelle und si-
chere Sache fiir GroB und Klein.

Christbaumto go

Mehrumsatz - einfach zum Mithehmen

.Fir meine Stammkunden brauche
ich den Baum gar nicht aus dem Netz
zu nehmen - sie wissen, dass es ein Top-
Naturbaum ist," so ein Marktleiter eines
Gartencenters. Und was fiir die zufriede-
nen Stammkunden gilt, kann auch fiir die
Kaufer gelten, die es schnell und einfach
lieben. Weihnachtsbaum to go hei3t das
Motto: Eine Auswahl von Naturbdumen
in unterschiedlichen GroBen aber ein-

heitlich in Top-Qualitat. Zugreifen und

mitnehmen, ohne weiteres Handling.

Fiir gestresste Kunden ein Angebot,
dass den Baumkauf zu einer 5-Minuten-
Sache macht und trotzdem die Sicherheit
bietet, sich zuhause mit einem schdonen
Weihnachtsbaum sehen lassen zu kon-

nen. Voraussetzung: Jeder Baum sollte in
Top-Marken-Qualitat sein, denn der Kun-
de kauft im Vertrauen darauf im Netz.

Fiir den Handel bedeutet die Christ-
baum to go Aktion, neben dem klassischen

Angebot eine Mdglichkeit zu bieten, auf die
Schnelle und ohne Risiko eine neue Kun-
dengruppe zu gewinnen. Warum soll das,
was im Fast-Food-Segment oder bei den
Kaffee-Ketten alltdglich ist, nicht auch im
Weihnachtsbaum-Verkauf funktionieren?

Selbst Handelsketten, die bislang auf-
grund des Handlings und der Errichtung
von Verkaufsplatzen der Weihnachts-
baumvermarktung eher skeptisch bis ab-
lehnend gegeniiber standen, bietet das
.to go-Angebot" die Chance zum Mehr-
umsatz - buchstablich zum Mitnehmen...

§




INFORMATIONEN - TRENDS & TIPPS

NOBDMANN

Eigene Marke -
eigenes Etikett:

Privat-Label immer erfolgreicher:

Marke bringt Sicherheit - fiir viele
Verbraucher gilt dies heute mehr denn je.
Auch im Weihnachtsbaum-Verkauf gehen
die Kunden gern auf Nummer Sicher. Wer
hier als Handler mit einer eigenen Marke
seine Baume etikettiert, schafft sich einen
Wettbewerbsvorteil und erfiillt einen Kun-
denwunsch. Bekanntheit und Vertrauen
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der Verbraucher gegeniiber ihrem lokalen
Handler sind ein echter Verkaufsvorteil. So
kann der Handel mit seiner eigenen Marke
Flagge zeigen - seine Flagge.

Marke bringt auch Marge - diese
klassische Handelsweisheit gilt auch im
Weihnachtsbaum-Geschaft. Erfolgreiche

Henningscer, Clroup precent.

Lhre Eisenmarke /
our Frivate |qpe/
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Gartencenter und Handelsgruppen setzen
auf ihre eigene Marke, mit der sie Umsatz
und Gewinn steigern kénnen. Die Kunden
honorieren dieses Qualitdts-Versprechen,
denn Marken-Produkte genieBen generell
ein groBeres Vertrauen. Auch die Mit-
arbeiter im Verkauf kénnen mit Eigen-
marken-Angeboten (iberzeugender und
souveraner auftreten.

Das individuelle Etikett - mit Na-
men und Logo des Handlers - macht
den Weihnachtsbaum zu einem Marken-
Produkt mit erkennbarem Mehrwert: Klar
definierte Qualitdt, Informationen und
Tipps zur Herkunft und Pflege und der
unverwechselbare Bezugsnachweis.

Leistungsfahige Produzenten bieten
diesen vorteilhaften Service ihren Han-
delspartnern und zeichnen bereits in den
Kulturen die ausgewdhlten Bdume mit
den Eigenmarken-Etiketten aus. Dies ge-
schieht entsprechend den vereinbarten
Qualitats- und GroBensortierungen - so
|dsst sich ein ganz individuelles und mafB3-
geschneidertes Sortiment mit eigener
Hausmarke zusammenstellen.

Eine Marken- und Marketing-Strate-
gie, die sich auszahlt, denn wie gesagt:
Marke bringt Marge und macht das
Weihnachtsbaum-Angebot unvergleich-
bar und unverwechselbar.
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Uber 12 Millionen neue
Kunden warten auf Sie

Auch Singles kaufen einen Baum

Jeder zweite Haushalt ohne Weih-
nachtsbaum - aktuelle Studien wund
Marktuntersuchungen belegen, dass die
Christbaum-Traditon
chendeckend praktiziert wird. Die Griin-

keineswegs  fla-

de fiir einen Verzicht sind vielféltig:
Bequemlichkeit, Abwesenheit an den
Weihnachtstagen durch Urlaub oder Be-
such, die demografische Entwicklung in
einer zunehmenden Zahl von Ein- und
Zweipersonen-Haushalten sowie der ver-
meintliche Schutz und Erhalt der Umwelt.

Letztere haben zwar ehrenwerte Mo-
tive, liegen aber dennoch vollig falsch:
Sie unterliegen dem weitvertbreiteten
I[rrtum, dass die Christbdume aus dem
natilirlichen Wald entnommen werden.

In Wahrheit sind es speziell angelegte
Weihnachtsbaum-Kulturen, die einzig
und allein dem Zweck dienen, die klas-
sischen Waldgebiete zu schonen und im
Rahmen einer natiirlichen und forstge-
rechten Aufzucht die gewiinschten Men-

gen an Baumen zum Fest zu liefern.

Dass sie dabei einen aktiven Beitrag
zum Natur- und Umweltschutz leisten,
lesen Sie auch in dem Beitrag auf den Sei-
ten 12 und 13. Wer also glaubt, mit Ver-
zicht auf einen natirlichen Tannenbaum
der Natur etwas Gutes zu tun, irrt sich.

Denjenigen, die aus Bequemlichkeit
Weihnachten ohne Baum erleben, konnen

wir entgegen kommen und mit Service-

Angeboten die Entscheidung pro Weih-
nachtsbaum erleichtern. Angefangen vom
Angebot direkt zur Mitnahme iiber kom-
plette Sets mit Dekoration und Kerzen oder
Lichterketten bis hin zur Lieferung nach
Hause. Wenn wir diese Komfort-Angebote
gut prasentieren, kénnen wir aus dem Ku-
chen von rund 12 Millionen potenzieller
Kunden ein gutes Stiick herausschneiden.

Ahnlich die groBe Gruppe der Singles:
Sowohl junge als auch &ltere Einperso-
nenhaushalte sind nicht prinzipiell gegen
den Weihnachtsbaum. Vielmehr ist es
auch hier die gezielte Ansprache und die
Bewusstmachung, dass zum schdnsten
Fest des Jahres der Baum einfach dazu
gehort. Dies wird besonders bei alteren
Zweipersonenhaushalten immer wieder
deutlich: Sie haben fast immer eine lan-
ge Christbaumtraditon erlebt und stellen
dann im Alter die Frage, ob es noch Sinn
macht, sich einen Baum zu kaufen. Da
kénnen wir nur sagen: ganz bestimmt!

Denn im Gesprach mit dieser Ziel-
gruppe kommen immer wieder schone Er-
innerungen ins Gedachtnis - hier wird der
Baum zum Symbol einer guten und lan-




gen Tradition, die mit vielen unvergess-
lichen Weihnachtsfesten verbunden ist.

Apropos Tradition: Waren die Brauche
friiher eher streng, wird die Advents- und
deutlich
ideen- und abwechslungsreicher gestal-

Weihnachtsdekoration  heute
tet. Jiingere Singles und Familien zeigen
eine auBerordentliche Kreativitdt, wenn
es darum geht, wie der Baum geschmiickt
werden soll. Kindern basteln und backen
- es werden personliche Wunschzettel in
den Baum gehdngt, mit denen eher ideel-
le Bitten verbunden sind. Oftmals gibt es
zwischen Familien, Nachbarn oder Freun-
den einen regelrechten Wettbewerb um
den am originellsten geschmiickten Baum.
Eine Aktion, an der sich die ganze Familie
oder Freundeskreise beteiligen konnen.

Wer sich an den Festtagen bereits an
einem fremden Urlaubsziel befindet, kann
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trotzdem seine Weihnachtsbaum-Tradition
pflegen: Anstelle eines Adventskalenders
mit kleinen Tiirchen wird der Christbaum
zum taglichen Uberraschungstriger vom
ersten bis vierundzwanzigsten Dezember:
Fiir jeden Tag und junges Mitglieder der
Familien hingt eine kleine Uberraschung
im Baum - so ldsst sich die Weihnachts-
Vor-Freude auf eine bislang unbekannte
Art jeden Tag aufs Neue steigern.

Was spricht eigentlich gegen eine ad-
ventliche After-Work-Party mit und um
den Weihnachtsbaum? Oder ein speziel-
les Senioren-Angebot mit Extra-Service?
Ideen muss man haben - und einen
Weihnachtsbaum, das ist die Maxime,
wenn wir das groBe Potential der Nicht-
Baumkaufer gewinnen wollen.

Ihr direkter und personlicher Kontakt zur Henningsen Group:

Die Henningsen Group ist ein in-
habergefiihrtes Familienunterneh-
men, das europaweit tdtig ist. Ei-
gene Produktion auf mehr als 1.500
ha mit 12,5 Mio Nordmanntannen.
Ein Team von forstfachlichen Mit-
arbeitern sorgt ganzjdhrig fiir eine
umweltfreundliche Kulturenpflege.

Die Henningsen Group ist seit
mehr als 20 Jahren ein leistungs-
Baumarkte,

starker Partner der

Gartencenter, Handelsgruppen und

Fachmarkte in Europa. Inhouse ge-
steuertes Logistik-System fiir zuver-
ldssige Just-in-time-Lieferung.

M Svend Kristiansen

M Eigil Petersen

M Przemek Pawlak

‘ HENNINGSEN
GROUP

P.0.Box 50, Bavnevej 50
DK-6580 Vamdrup

Phone + 45 70 20 13 20
Fax + 45 74 50 50 00

post@henningsenas.dk
www.henningsenas.dk




