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BEZUGSQUELLEN FUR SCHONE PFLANZEN

Wie schdn wire es doch, gibe es eine Internetseite www.besonderepflanzenfuerfloristen.
de. Leider sind Bezugsquellen fiir besondere Pflanzen nicht ganz so einfach zu finden. ,Es
gehoért zum unternehmerischen Know-how, sich fiir den eigenen Betrieb passende Ein-
kaufsmoglichkeiten zu erschliefben®, ist Unternehmensberater Rupert Fey, beyond-flora,
Bargfeld-Stegen, liberzeugt. Ein bisschen helfen kénnen wir Ihnen dabei aber schon.
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Kreativitit auch fiir Pflanzen nutzen
ZWIEDER MEHR MIT PFLANZEN ARBEITEN“

Zur Person
RUPERT FEY

kann. Floristen haben tolle Ideen, die sie auch fiir Pflanzen nutzen kénnen.*

Rupert Fey ist Inhaber von beyond-flora und | Allerdings funktioniere dieser Bereich nicht mit der iiblichen Aufschlagskalkulation
ehmensberater fiir den griinen - die ist niedriger zu wahlen, eher mit Fingerspitzengefiihl, je nach Wert der Ware
Markt. Erist Experte fiir Vermarktung, Orga- fiir den Kunden. ,Fiir eine besondere Phalaenopsis zum Beispiel ist der Kunde sicher |
bereit, 5 oder 6 € mehr zu bezahlen, aber keinesfalls 14 oder 15€ mehr, die bei nor-
maler Aufschlagskalkulation herauskommen wiirden“ Aber auch das Risiko ist
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geringer, da Pflanzen langer haltbar sind als Schnittblumen.
kt: Rupert Fey, Bargfeld-Stegen,

| damit Frische zu gewahrleisten, diirfen es auch nicht zu viele Pflanzen sein.

. ,Floristen kdnnen und sollten Pflanzen verkaufen®, ist Unternehmensberater Rupert |
| Fey liberzeugt. ,Wenn hier das passende Geschaftsmodell gefunden und umgesetzt
wird, kann es super laufen Denn die Nische der Blumen und Strdufe, die viele
Floristen gerne ausschlielich besetzen, werde immer enger. ,Die Branche, auch die
Verbinde, haben lange die Philosophie vertreten, dass das Fachgeschift verarbei-
tete Schnittblumen verkauft und sonst nichts.“ Aber selbst in diesem Bereich wer- |
de es immer schwieriger. ,Wohin gehen Kunden, die Blumen pur mdgen und nicht
gleich als 20-€-Straufd? Sie kaufen Bundware im Discounter, Gartencenter oder bei |
Blume 2000 Das Fachgeschaft verliere dadurch wichtige Kunden, die Bewegung Y
und regelmifigen Kontakt bringen, ist er iiberzeugt. Um wieder mehr Kunden zu
binden, sollten Floristen deshalb mehr mit Pflanzen arbeiten, mit Besonderheiten,
auch saisonal. ,Das kann ein spannendes Thema sein, mit dem man sich abheben

Unbegriindet sei die Angst, Kunden wiirden vermehrt zu Pflanzen statt zu Strdufden
Tel. 04532/2880837, www.beyond-flora.com greifen. ,Pflanzen und Schnittblumen ergénzen sich®, so Rupert Fey. Keinesfalls
diirfe man sich sein Angebot aber durch giinstige Standardware selber kaputt
machen. ,Dann greifen die Kunden nicht mehr nach den besonderen Pflanzen. Der
| Effekt, sich damitzu profilieren, verpufft* Um einen ausreichenden Abverkauf und
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orweg sollte einmal Folgendes ge-
klart sein: Die besondere, ausge-
fallene Pflanze, das Tiipfelchen
auf dem ,,i“, die einem Floristen plotzlich
zu einem riesigen Umsatzschub verhelfen
kann, die gibt es nicht. Aber die Chance,
sich mit einem kleinen, besonderen Pflan-
zensortiment vom Mitbewerber abzuhe-
ben und seinen Kunden zu zeigen: ,Bei
mir findest Du Besonderes und ich biete
Dir dazu mein Fachwissen.“

Maximal 20% des Sortiments sollte man
neben seinem Basissortiment mit Beson-
derheiten bestiicken, und dies keinesfalls
aus dem Bauch heraus, sondern mit Kon-
zept und Einkaufsstrategie, empfiehlt ein
Marketingexperte der griinen Branche.
7u klaren ist im Vorfeld erst einmal, wer
meine Kunden sind und mit welchen Be-
sonderheiten ich ihnen iiberhaupt einen
Zusatznutzen, einen zusétzlichen Kaufan-
reiz geben kann. Zudem ist es wichtig,
einen passenden Weg zu finden, mit dem
ich durchgingig, fiir den Kunden gut er-
kennbar und ansprechend, auf diese Zu-
satzleistung aufmerksam machen kann.
Vielleicht iiber einen Besonderheitenbe-
reich im Laden oder - zu passender Zeit
— im AuRenbereich, iiber ein Besonderhei-
tenschaufenster, Kundenaktionen oder
kleine Events. ,Besonderheiten miissen
zur Unternehmensstrategie und zur Kun-
denstruktur passen®, bringen es Berater
wie Rupert Fey auf den Punkt.

Fiir den Kunden muss

Besonderheiten miissen deshalb auch
nicht unbedingt eine vollig neue Farbe
oder Form haben oder gar eine komplette
Neuheit sein: Oft reicht es schon, wenn
das Produkt fiir den Kunden besonders ist
oder vom Floristen zu etwas Besonderem
gemacht wird: Eine andere Grof3e, ein be-
sonders kriftiger Wuchs, eine schone Ver-
edlung, eine spannende Geschichte kon-
nen schon zeigen, das man in diesem
Geschiift etwas Besonderes bekommt. So
lassen sich auch Zeiten {iberbriicken, in
denen auf dem Markt partout keine beson-
deren Pflanzen zu bekommen sind.

Nicht anders arbeitet beispielsweise Tkea:
Bundesweit flatterte im Februar ein klei-
ner Extrakatalog mit dem Titel ,Fang was
Neues an® ins Haus. Zu sehen war vorwie-

gend das Tkea-iibliche Frithjahrssortiment
als emotionales, frisch aufgemachtes Gar-
tenthema. So lésst sich auch eine meist
aus dem Standardsortiment stammende
,Pflanze des Monats“ des Blumenbiiros
Holland (BBH) oder eine Trendpflanze
aus der Floradania-Kampagne besonders
darstellen: schon veredelt, mit passendem
GefilR, Accessoire und Umfeld. Vorteil:
Beim richtigen Timing und einer strategi-
schen Einkaufsplanung kann man die Be-
kanntheit durch die begleitende Verbrau-
cherwerbung nutzen, die das BBH oder
Floradania in Publikumsmedien fahren.

Wer sich mit besonderen Pflanzen profi-
lieren mochte, der will seinen Kunden
aber gerne ab und zu eine wirkliche Be-
sonderheit prisentieren. Auch die gibt es
natiirlich - aber in der Regel gehen Neu-
heiten heute schnell in breite Absatzkané-
le. ,,Systemhéndler mit zentralem Einkauf

1 ,Tag fiir Tag engagieren wir uns mit Leiden-
schaft fiir unsere Pflanzen®: Der GroRhdndler
Pflanzen Springmann in Malterdingen setzt
mit seinem frischen Markenauftritt auf Topf-
pflanzen in ausgewdhliter Qualitdt. Zu seinen
Kunden gehéren viele Blumengeschifte. thnen
will Springmann als Vorbild vermitteln, eben-
falls auf herausragende Pflanzen zu setzen.

2 Kennen Sie Homalomena rubescens ‘Home
Alone’. Die zimmerpflanze hat grofse, herzfor-
mige Bldtter und wird 60 bis 80 cm hoch und
ebenso breit. Die Blétter kénnen 20 bis 30 cm
lang und 15 bis 20 cm breit werden. Homalo-
mena rubescens ist eine Schattenpflanze, die
Licht vertrdgt, aber keine direkte Sonne. Sie ist
nicht anspruchsvoll, muss aber gleichmdfig
feucht gehalten werden. Die Pflanze wird auf
www.floradania.dk (Neuheiten) vorgestellt.

3 Auch ungewshnliche Formen gehéren in den
Bereich ,Besonderheit, zum Beispiel Hoya
bella als Strauch. Meist wird die Schlingpflan-
ze als Ampel verkauft, vom ddnischen Flem-
ming Kofoed wird sie mithilfe eines Netzes in
Strauchform gezogen.
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