
In der Gartenstraße ist während der Sai-

son immer was los. In Hausnummer 7, 

einer ehemaligen Schreinerei auf rund 

750 m² Grund, haben Andrea Lüdemann 

und Dirk Teske ihren Landschaftsbaube-

trieb und zusätzlich einen kleinen Garten-

laden. Dort finden Gartenbesitzer höher-

wertiges Gartenzubehör und so manche 

Staude, die beim Gärtner um die Ecke nicht 

zu haben ist. Die beiden Gründer des GvE-

Betriebes in Hochdorf im Kreis Ludwigs-

burg erfüllen Sonderwünsche. 

Der „Freitagsladen“, der über den Freitag 

hinaus auch am Vormittag des Sonnabends 

seine Pforten öffnet, ist nicht als Umsatz-

bringer konzipiert. Der kleine Verkauf sym-

bolisiert eher die Kundennähe, mit der Lü-

demann & Teske im ländlich geprägten 

Nordwesten der Großstadt auftreten. Er 

nimmt auch den Leuten aus dem Dorf die 

Hemmung, Gartenfragen jeder Art an den 

Fachbetrieb heranzutragen. „Wir haben den 

Laden schon ein paar Mal in Frage gestellt, 

weil es ja auch viel Arbeit macht“, erzählt 

Dirk Teske. Aber letztlich hätten dann doch 

immer die Vorteile überwogen und wenn 

alles gut geht und der Firmensitz 2011 eine 

kräftige Ausbau erfährt, soll auch der „Frei-

tagsladen“ eine neue Bestimmung bekom-

Lebendige Gärten in Eberdingen-Hochdorf

Ihr Gärtner  
von  
nebenan
Andrea Lüdemann und Dirk Teske sind Gärtner von Eden 

(GvE) in einem Dorf nordwestlich von Stuttgart. Der kleine 

Betrieb setzt auf authentisches Auftreten, Erfahrungs- 

austausch mit Kollegen und persönliche Nähe zum Kunden. 

Mit Erfolg, wie die Geschichte des Unternehmens zeigt.
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alleine wegen des Straßenamens, meinte 

Teske schmunzelnd.

Eigentlich war am Anfang geplant, haupt-

sächlich Pflege anzubieten und ganz ohne 

großes Gerät auszukommen. Aber schon 

ein kleines Rundfax brachte gleich im ersten 

Jahr drei Neuanlagen. Die Geschäfte liefen 

und 2003 stiegen Andrea Lüdemann und 

Dirk Teske mit Ihrer Firma „lebendige gär-

ten“ bei den Gärtnern von Eden ein.

Rückblickend sind die Unternehmer mit 

dieser Entscheidung nach wie vor äußerst 

zufrieden; ebenso, wie mit der Entwicklung 

des Firmenverbundes. Alleine der Austausch 

habe sie selbst in der Entwicklung sehr vo-

ran gebracht, meint Teske, der sich schon 

in der Anfangsphase der Firma mehr Kom-

munikation unter Mitbewerbern gewünscht 

hatte, aber wenig Anknüpfpunkte fand. Die 

boten sich dann allerdings schon kurz nach 

dem GvE-Beitritt. Die Genossenschaftler aus 

der Gegend bildeten eine kleine „Regional-

gruppe“ und begannen sich gegenseitig ihre 

Unternehmen vorzustellen. Heute ist daraus 

eine straff organisierte Erfa-Gruppe entstan-

den, zu der sieben, acht Unternehmen aus 

dem Südwesten gehören – und Vertrauen 

ist mittlerweile Programm, denn die Unter-

nehmer vergleichen ihre Unternehmenszah-

men. Denn noch stellt er sich etwas impro-

visiert dar, wie eben Hofläden aus dem Land 

oft aussehen.

Vom BMW mit Anhänger 
zum Edengärtner

Entstanden ist „lebendige gärten“  wie vie-

le andere Betriebe auch – mit PKW und 

Anhänger, mit geliehenen Gerätschaften 

vom ehemaligen Chef und wenig Ahnung 

davon wie ein Betrieb zu führen ist. Beide 

haben bei der Stadt Stuttgart „Landschafts-

gärtner“ gelernt, als dort noch in ganz gro-

ßem Stil ausgebildet wurde. Danach folgen 

weitere Jobs in verschiedenen Stuttgarter  

GaLaBau-Betrieben. Andrea Lüdemann hat 

dann ihren Techniker gemacht und bei Sträs-

ser in Calw angeheuert. Dort machte sie 

erste Erfahrungen mit Bauleitungen und 

handgezeichneten Gartenplänen. Dirk Teske 

hat ein Jahr als Gärtner im britischen Car-

diff gearbeitet, um einmal „englischsprachi-

ge Luft“ zu schnuppern. Als sich die beiden 

1994 wiedertrafen, war schnell die Idee ge-

boren, sich gemeinsam selbstständig zu 

machen. Nach einigen Zwischenstationen 

landeten sie 1998 in Hochdorf und etwas 

später dann in der Gartenstraße – schon 

„Das ist ja auch das 
schöne am selbst-
ständig sein,  
dass man Millionen 
interner 
Baustellen hat. 

Aber manchmal  
ist es natürlich auch 
frustrierend, weil man 
das Gefühl hat, sie 
werden nie weniger.“
� Dirk Teske

1 �Zwei Unternehmer mit hohem 
Anspruch an den eigenen Auftritt: 
Andrea Lüdemann und Dirk Teske 

2 �Ein gutes Team: lg-Mitarbeiter mit 
Chef und Chefin vor dem Firmensitz 
in Hochdorf

3 �Blick in den „Freitagsladen“:  
statt Hofladencharakter wird ein 
kleines „Garten-Kompetenzzentrum“ 
angestrebt 
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len und helfen sich gegenseitig, besser zu 

werden. Aber Teske zweifelt nicht daran, 

dass er auch für einen weiteren Unterneh-

mer, selbst wenn er der direkte Hausnach-

bar wäre, die Bücher öffnen würde – vor-

ausgesetzt er ist auch Gärtner von Eden. 

„Wenn man das nötige Selbstbewusstsein 

hat, gibt es keinen Grund die Zahlen zu ver-

heimlichen“, meint der Schwabe. 

Lüdemann & Teske haben von dem ge-

genseitigen Vergleich schon prächtig profi-

tiert – nicht nur von dem Vergleich mit den 

GvE-Kollegen aus der näheren Region. So 

hat das Unternehmen die Optimierung der 

inneren Abläufe und der Betriebsstruktur zur 

Baustelle No. 1 ernannt. Viele zusätzliche 

Inputs holt und holte man sich bei Besuchen 

anderer GvE-Betriebe. Zum Beispiel bei Mi-

chael Daldrup in Havixbeck, (siehe www.

dega-galabau.de, Webcode dega1974). „Die 

innerbetrieblichen Strukturen bei Daldrup 

sind schon ein echtes Benchmark. Seit gut 

einem Jahr sind wir ganz stark damit be-

schäftigt, unsere Strukturen zu hinterfragen: 

Wer macht was, wie und warum?“ erzählt 

Dirk Teske. Aufräumen war nur der Anfang: 

„Wir haben unten in der Werkstatt angefan-

gen: Keine Zange, kein Schraubenzieher hat 

einen zufälligen Platz mehr.“ Das lustige sei, 

dass die Mitarbeiter die anfangs geschmun-

zelt haben (Motto: „jetzt flippt’er aus, jetzt 

fängt er an alles zu beschriften“) die Bemü-

hungen nun unterstützen. Aber auch bei 

allen Erfolgen gibt Teske zu, dass es am Ende 

viel schwieriger sei, das Ganze am Leben zu 

halten, als es zu initiieren. „Ich dachte, zwei, 

dreimal sagen reicht“,  meint er. 

Aufrichtigkeit als  
Erfolgsparameter

Mit derselben Aufrichtigkeit wie sie unter 

den GvE-Partnern gepflegt wird, begegnen 

die Süddeutschen auch ihren Kunden und 

das scheint gut anzukommen: Die Quote 

von Angeboten zu Aufträgen liegt bei etwa 

2:1. Deshalb fällt es nicht weiter schwer, in 

der Doppelspitze zum Erstgespräch zu er-

scheinen. Andrea Lüdemann und Dirk Teske 

sitzen in der Regel auch Frau und Mann auf 

der Kundenseite gegenüber und so erhöht 

die Doppelbesetzung im wichtigsten aller 

Termine die Flexibilität, wenn es darum geht 

auf persönliche Situationen oder fachliche 

Fragen zu reagieren. Meistens kristallisiert 

sich einer als Kommunikationsführer im 

Kundengespräch heraus, während der an-

dere dann das Protokoll übernimmt. Eine 

zeitlang hatten die beiden sich die Kunden-

gespräche regional aufgeteilt – Teske ist 

Stuttgarter und ist auch mit dem Wohnsitz 

der Heimatstadt treu geblieben, Lüdemann 

betreute die Kunden im Einzugsgebiet vom 

Stammsitz Hochdorf – aber, seit einiger Zeit 

hat das Unternehmen wieder ganz bewusst 

auf den Auftritt zu zweit umgestellt. Als 

großer Vorteil hat sich dabei eine kleine 

Geste erwiesen: Jeder Kundentermin wird 

schriftlich bestätigt. Die Bestätigung kommt 

per Post zusammen mit dem GvE-Flyer. 

„Der erste spannende Moment ist ja die-

ses Türaufmachen, mit diesem ‚Wer steht 

da vorne-Effekt“,  erzählt Lüdemann. Mit 

dem Foto auf dem Flyer werde diese Situ-

ation einfach entspannt: „Die Leute begrü-

ßen uns, als ob sie uns schon kennen wür-

den“, ergänzt Teske. Und die schriftliche 

Bestätigung schafft auch eine gewisse Ver-

bindlichkeit und gibt dem Kunden zugleich 

eine Aufgabe auf: „Wir ermuntern die Leute 

mit dem ersten Anschreiben sich auch mit 

dem Gärtner-von-Eden-Gartentypentest im 

Flyer auseinanderzusetzen – darauf kann 

man dann im Erstgespräch aufbauen“, er-

klärt Lüdemann das Prinzip.

Wenn dann eine umfangreiche Planung 

notwendig ist, wird ein Angebot angekün-

digt. „Manche sind dann erschreckt – aber 

S ta n d o r t

b e t r i e b s dat e n

Lebendige Gärten

Firmengründung:··  9/1994
Gesellschafsform:··  GbR
Inhaber:··  Andrea Lüdemann & Dirk 
Teske
Umsatz:··  0,415 Mio. e (2009)
Materialkostenanteil:··  27 %
Betriebsmittellohn:··  11,86 e
Kalkulator. Stundenlohn:··  45,00 e
durchschn.  ··
Verrechnungssatz: 41,50 e
Mitarbeiter:··  8, davon 1 Ingenieur, 2 
Techniker, 3 Gesellen, 1 Fachfremder, 1 
Verwaltungsangestellte
Mitarbeiter im Büro: ·· 2
Bauleiter: ·· 1
Baustellenleiter/Kolonnen: ·· 2
Fuhrpark/Maschinen:··  3 Pkw, 2 Lkw,  
1 Minibagger, 1 Radlader,  
1 Raupendumper 
Auftraggeberstruktur:··  Privat (92 %), 
Wohnungswirtschaft & Soziale 
Einrichtungen (7 %), Gewerbe (1 %)
Tätigkeitsfelder:··  Hausgarten (88 %), 
Baumpflege (6 %), Wohnanlagenpflege 
(5 %), Dachbegrünung (1 %)
Mitgliedschaften:··  VGL BW
Marketingverbünde:··  GvE
EDV-Lösungen:··  DataFlor, Photoshop 
(Plangrafik)
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ganz wenige“, hat Teske beobachtet und 

ergänzt lachend: „Es ist erstaunlich – Pla-

nung ist einfacher zu verkaufen, wie alles 

andere.“ Diejenigen, die über die Traumgar-

tenbücher kämen, an denen sich Lüdemann 

& Teske schon mit vier Gärten beteiligt hat, 

wüßten ohnehin schon, dass Planung obli-

gatorisch ist, meint seine Kollegin. 

Dass die Doppelspitze funktioniert, zeigt 

die Erfolgsquote – und die Tatsache, dass 

häufig Aufträge ohne Vergleichsangebote 

vergeben werden. Diesen Vertrauensbeweis 

bekam das Unternehmen gerade wieder vor 

kurzem – bei einem Garten über 100 000 e. 

„Die Kundin hatte bei unserem Erstbesuch 

geschätzt, dass es bestimmt 50 000 e kos-

ten würde, das große Grundstück aufwendig 

umzugestalten – ich hatte ihr geantwortet, 

dass sie eher vom Doppelten ausgehen 

müsse“, erzählt Teske. Sie habe zwar kurz 

gestutzt, aber am Ende beim Studium des 

detailierten Angebotes nur trocken bemerkt, 

dass er, der Unternehmer, ja ohnehin schon 

so etwas geschätzt hätte.

Aber es sind eben nicht nur die ganz gro-

ßen Gärten, wie sie die Gärtner von Eden in 

ihren Büchern vorstellen. Die Firma aus 

Hochdorf kümmert sich auch um Omas Vor-

garten oder Nachbars Obstbaumschnitt; den 

erledigen die Unternehmer im Winterhalb-

jahr sogar häufig selbst: „Obstbäume sind 

meine Winterbaustelle. Im Januar, nach dem 

6. geht es wieder los und dann bin sogar ich 

zwei, drei mal die Woche bis in den Februar 

hinein unterwegs,“ erzählt Andrea Lüde-

mann. Der Servicegedanke wird groß ge-

schrieben und wenn das Zwischenmensch-

liche stimmt, ist kaum ein Auftrag zu klein. 

„Unsere Lieblingskunden sind natürlich die, 

bei denen die Kinder aus dem Haus sind, die 

1970 bis 1980 gebaut haben, wo im Garten 

Waschbeton und Eisenbahnschwellen lie-

gen,“ sagt Teske. „Und jetzt haben die Zeit, 

Geld und Lust auf Veränderung.“

Aber auch die Bauherren gerade errich-

teter Einfamilienhäuser gehören zum Kun-

denkreis von „lebendige gärten.“ „Die haben 

zwar oft keine Kohle mehr, im Garten muss 

aber trotzdem was gemacht werden“, weiß 

der Unternehmer und findet es dabei posi-

tiv, dass das Motto laute: „Wir machen jetzt 

erst mal wenig, aber das richtig.“

Auch das erledigen ganz kleiner Aufträ-

ge sei manchmal wirklich befriedigend. So 

mache das Komplettangebot mit Bewässe-

rungsanlagen, Gartenbeleuchtung und ähn-

lichen Zusatzleistungen auch einen kleinen 

Garten lukrativ. „Das Vorher-Nachher-Erleb-

nis ist im kleinen Garten ohnehin viel stär-

ker“, findet Teske. „Auch die Kunden mit 

dem 3 m²-Vorgarten sind froh, wenn wir 

kommen. Die freuen sich richtig und sind 

stolz, dass wir ihr Gärtchen mit der gleichen 

Intensität und Qualität beackern. Da bekom-

men unsere Mitarbeiter den Schlüssel, ei-

nen Kaffee und ein gutes Trinkgeld,“ ergänzt 

Andrea Lüdemann 

Pflanzen & pflegen mit 
Potential

Und was neben dem Service auch ganz groß 

geschrieben wird bei „lebendige Gärten“ – 

wie könnte es bei dem Namen anders sein 

– ist das Thema „Pflanze“. „Bei den Stauden 

sind wir richtig gut“, meint Andrea Lüde-

mann. „Nur bei den großen Gehölzen sind 

wir noch nicht so gut im Geschäft, wie es 

sein könnte“, fügt ihr Kompagnon an. Da 

würden einem die Leute dann schnell vor-

rechnen, wie viel Stauden man für eine 

Dachplatane bekommt, meint Teske grin-

send. Auch bei den Pflegekosten für Dach- 

oder Spalierbäumen, schrecke mancher 

Kunde noch zurück, hat der Schwabe beob-

achtet; vielleicht auch eine für die Region 

typische Reaktion. 

Dass es allgemein mit der Pflanzenver-

wendung im GaLaBau nicht weit her ist, 

finden die Unternehmer traurig: „Wir unter-

scheiden uns doch vom Rest der bauenden 

Zunft dadurch, dass wir uns mit der Pflanze 

und allem was dazu gehört, auskennen. 

Leider gerät dies immer mehr in den Hin-

tergrund“, sagt Andrea Lüdemann die bei 

lebendige gärten die Pflanzungen konzipiert. 

Vom Beratungsgespräch beim Kunden über 

das erstellen von Pflanzplänen bis hin zum 

Einkauf unterliegt der Bereich größtenteils 

der leidenschaftlichen Pflanzenkennerin. 

„Um die Lust auf die Pflanze und die Not-

wendigkeit der fachlichen Pflege auch beim 

Kunden zu wecken, müssen diese Punkte 

aus tiefster Überzeugung  auch von jedem 

Mitarbeiter gelebt werden“, fügt Lüdemann 

an. Damit  Interesse nicht „einschläft“ wer-

den bei lebendige gärten unterschiedliche 

Maßnahmen ergriffen: Erst im vergangenen 

Oktober führte der Betriebsausflug nach 

Illertissen zur Staudengärtnerei Gaissmayer. 

Weitere Exkursionen zu Baumschulen nach 

Holland oder Norddeutschland wurden in 

der Vergangenheit unternommen. „Im Win-

ter, wenn das Wetter keine Arbeit zulässt, 

machen wir auch mal einen Eintagestrip 

nach Hohenheim oder zum Killesbergpark 

nach Stuttgart und schauen uns Gehölze 

an“, sagt die Gärtnerin die ihre Leidenschaft 

4 �Pläne sind Handarbeit: Andrea 
Lüdemann am Zeichbrett...

5 �...und bei der Absprache der 
Baudetails mit dem Vorarbeiter

6 �Hochwertige Hausgärten erfordern 
viel Handarbeit...

7 �...bevor auf die Fertigstellung 
angestoßen werden kann
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auch im eigenen Hausgarten lebt und die 

Schattenstauden als Ihre Lieblingspflanzen 

bezeichnet. „Meine Sammlung an Hosta-

Arten ist schon recht stattlich und deshalb 

haben wir auch hier am Gartenladen eine 

schöne Auswahl“.

Dabei ist für beide Unternehmer die Pfle-

ge noch ein ganz großes und ein kommen-

des Thema. Schon jetzt hat die kleine Firma 

einen Ingenieur, der sich um die Pflege küm-

mert und dies sehr ambitioniert tut. Die 

Sache ist nur: Es gäbe einfach viel mehr 

Arbeit, als die kleine Pflegeabteilung schaf-

fen kann. „Wir haben Kunden, die warten 

darauf, dass wir sie anrufen. Da hätte ich 

schon dreimal da sein können,“ sagt Teske. 

„Jetzt zum Winter hin, könnte ich unseren 

Pflegetrupp schon wieder vervierfachen“, 

ergänzt Andrea Lüdemann im Hinblick auf 

das Potential, von dem nach Ansicht ihres 

Kompagnons bisher erst 30 % ausgeschöpft 

werde. „Ich bin davon überzeugt, dass wir 

im Großen und Ganzen schon alleine von 

unserem bestehenden Kundenstamm leben 

könnten, wenn wir die Möglichkeiten schon 

voll ausschöpfen würden“, meint der Süd-

deutsche. 

Aber Pflege, oder insgesamt das so ge-

nannte „after sales management“, wie Tes-

ke es formuliert, verlangt auch weiteres 

erstklassiges Personal und entsprechende 

Personalentwicklung. „Die Pflege als einen 

wesentlichen Teil des Ganzen zu verstehen 

und nicht als ein notwendiges Übel, dass ist 

die Erkenntnis, die erstmal beim Kunden 

reifen muss“, ist sein Credo. Und dann sei 

das „Switchen“ zwischen den einzelnen 

Einsatzbereichen gefordert: „Dass ich die 

Hecke bei der verwalteten Wohnanlage 

nicht so schneiden kann, wie bei der Frau 

von Sowieso, dass will auch erstmal erkannt 

werden“, meint Teske. Dieses Hin- und Her-

springen, sei „ganz arg anspruchsvoll“ er-

gänzt seine Kollegin.

Dem Fachpersonal gehört 
die Zukunft

Und weil anspruchsvolle Kundschaft auch 

anspruchsvolle Mitarbeiter verlangt, defi-

nieren die beiden Unternehmer die Suche 

nach weiterem geeignetem Personal gleich 

zur zweitgrößten Baustelle nach der Opti-

mierung der innerbetrieblichen Abläufe. Auf 

drei Trupps mit zwei bis drei Leuten soll die 

Firma in näherer Zukunft wachsen. „Wir sind 

sehr zufrieden mit den Mitarbeitern, die auf 

uns zugekommen sind – und die Kunden 

sind es auch. Aber wenn man jetzt ne Schip-

pe drauf legen wollte, also die Pflege auch 

beim Kunden als festes, anspruchsvolles 

Service-Segment verankern will, dann müss-

te man schon so etwas wie ein richtiges 

Assesmentcenter machen,“ ist Teske über-

zeugt. Und da gebe es bisher noch nichts, 

was den Unternehmer dabei unterstützt, 

weder vom Verband, noch von den Gärtnern 

von Eden noch von irgendeiner anderen 

Organisation, meint der Landschaftsgärtner 

– der mit dieser Berufsbezeichnung aller-

dings nichts anfangen kann und sich lieber 

Gartengestalter nennt. „Was ist denn As-

sessment? Wie läuft den so was normaler-

weise ab? Was stellt man denn da für Fra-

gen?“ Da hätte der Unternehmer gerne 

Antworten drauf: „Es gibt einfach keinen 

Katalog, wie lad ich denn ein, zu welchem 

Termin, in welchem Rahmen und wo schal-

te ich meine Anzeige.“

Dass es möglicherweise jetzt schon zu 

wenig geeignete Fachkräfte gibt, halten 

beide für möglich und wollen in Zukunft 

auch selbst ausbilden. „Da haben wir auch 

ein gehöriges Maß an schlechtem Gewis-

sen“, sagt Teske im Hinblick darauf, dass 

noch nicht ausgebildet wird. Aber vorher 

müsse halt der Rahmen stimmen und der 

größere Teil der übrigen innerbetrieblichen 

Baustellen abgearbeitet sein. „Ich möchte 

den Azubi während der Ausbildung nicht so 

behandeln, wie viele Auszubildende behan-

delt wurden und behandelt werden.“

Baustelle Nummer drei in der Rangfolge 

der betriebsinternen Aufgaben ist die Auf-

wertung des Betriebssitzes in der Garten-

straße. Die ganze Anlage und die Büros 

sollen repräsentativer werden. Die raumbe-

anspruchenden Zweckgebäude sollen ver-

schwinden und aus dem kleinen freitagsla-

den soll ein echtes Kompetenzzentrum zum 

Thema „Garten“ werden. 2010 wollen die 

beiden die Planung abschließen und die 

Finanzierung klären um dann ab 2011 „die 

nächste Stufe zu zünden“. „Der Business-

plan wird dann noch etwas komplexer wer-

den als er es eh schon immer ist“ fügt Tes-

ke an, der seit einigen Jahren jeden Winter 

einen etwa 30-seitigen Businessplan für die 

Hausbank und wichtige Geschäftspartner 

erstellt.

TEXT: Tjards Wendebourg, Redaktion 
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8 �Repräsentativer Eingang: Moderner 
Einfamilienhausgarten mit 
zurückhaltender Pflanzung 

9 �Intensiv genutzt: Sitzplatz mit 
Pflasterung und Pflanzung auf 
einem Garagendach
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