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ertifizierung

lanung für Fairtrade-
oinsettien geht voran

ransFair, FlorCert und Dümmen stimmten bei PlusPlants-Partner Josef Engels Produktionsdetails ab
W

m
s
D
b
r

d
n

o
e
s
H
d

§

argfeld-Stegen. Auf der diesjährigen 
PM Essen im Januar konnten die Düm-

en Group und PlusPlants die erfolgrei-
he Zertifizierung der ganzen Wertschöp-
ungskette für Weihnachtssterne nach den 
nternationalen Fairtrade-Standards ver-
ünden. Bereits für diese Saison kom-
en Weihnachtssterne mit Fairtrade-Sie-

el auf den Markt, in Deutschland von 
lusPlants-Partnern produziert.
Um noch offene Details zu klären, fand 

m April ein Abstimmungsgespräch bei 
lusPlants-Partner Josef Engels (Pulheim) 
tatt. Dabei waren Vertreter von Trans-
air, FlorCert, Dümmen und PlusPlants.
„Die Nachfrage auf der IPM war sehr 
groß, aktuell bieten wir konkret an und 
legen die Belegung, die Qualitäten und 
so weiter fest“, sagte Josef Engels zum 
Hintergrund des Treffens. Und Manfred 
Greiving, ein weiterer Poinsettien-Pro-
duzent, betonte: „Es gibt auch innerbe-
trieblich viel Abstimmungsbedarf, wir 
nehmen das nicht auf die leichte Schul-
ter und wollen unsere Kunden mit bes-
ter Ware und dem entsprechenden Ser-
vice dazu bedienen. Aber die Anforde-
rungen bringen natürlich Herausforde-
rungen mit, einfach, weil die Ware in ex-
tra Partien produziert wird – für kleine 
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Mengen quasi unmöglich! Als Pioniere 
haben wir hier jedoch einen Vorsprung, 
den wir für unsere Kunden nutzen.“

Geklärte Details
Wie PlusPlants-Geschäftsführer Rupert 
Fey auf Anfrage der TASPO mitteilte, 
konnten folgende Details geklärt werden:
◼Die Partien von Fairtrade- und „nor-

malen“ Weihnachtssternen sind grund-
sätzlich jederzeit getrennt zu halten. 
Dies dient der Überprüfbarkeit der An-
forderungen der Zertifizierung, er-
schwert aber auf der anderen Seite die 
Produktion und erfordert große Men-
gen, damit die Produktion Sinn macht.

◼Die Anforderungen an Werbematerial 
und weitere gemeinsame Kommunika-
tion wurden abgestimmt. So ist zum 
Beispiel eine Umfrage unter Verbrau-
chern geplant, um die Kundenmotiva-
tion und deren Wünsche noch besser 
einzuschätzen. Für Verkaufsstellen gibt 
es Material mit Hintergrundwissen.

◼Die PlusPlants-Betriebe haben sich ver-
ständigt, wer welche Produktgrößen 
produziert und in welchen Zeiträumen. 
Ziele: optimale Auslastung, bestmög-
liche Erfüllung der Marktwünsche.

◼Die Anforderungen der Zertifizierung 
wurden besprochen, etwa die Aufzeich-
nungspflicht und die Handhabung der 
Meldungen über die verkauften Men-
gen für die Zahlungen. Hier ist es er-
forderlich, auch in Rechnungen Fair-
trade-Poinsettien getrennt auszuwei-
sen, um die Rückverfolgbarkeit zu ge-
währleisten. (jl)
espräch zwischen Vertretern von Dümmen, TransFair, FlorCert, PlusPlants. Foto: PlusPlants
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as eine Mahnung beinhalten sollte (Teil 3)
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uerst einmal sollte jede Mah-
ung deutlich als solche zu er-
ennen sein, also zum Beispiel 

it „Erste Mahnung“ überschrieben 
ein. Generell sollte jede Mahnung das 
atum der ursprünglichen Rechnung 
einhalten und darüber hinaus auch de-
en Rechnungsnummer (gegebenenfalls 
ieferscheinnummer). Es kann in man-
hen Fällen ratsam sein, die erbrachte 
eistung noch einmal genau zu benen-
en oder auch eine Rechnungskopie 
eizufügen. 
Die Mahnung sollte die Forderung 

eutlich zum Ausdruck bringen und  
ie Zahlung unmissverständlich verlan-
en. Man sollte sie in freundlichem  
on verfassen, wobei insbesondere  
ie zweite und dritte Mahnung jedoch 
einen Zweifel an der Ernsthaftigkeit 
er Zahlungsaufforderung aufkommen 

assen sollten. 

erzugsschaden
er Kunde sollte darüber informiert 
erden, dass er die Kosten, die er verur-

acht, ebenfalls zu zahlen hat (Verzugs-
chaden). Ist ein Kunde bereits in Zah-
ungsverzug (beispielsweise durch Zu-
ang der 1. Mahnung), können (in die-
em Fall ab der 2. Mahnung) Mahnkos-
en berechnet werden. Ohne Einzel-
achweis akzeptieren viele Gerichte 
auschalen zwischen einem und fünf 
uro pro Mahnschreiben. 
Auch Verzugszinsen können ver- 

angt werden. Handelt es sich bei dem 
chuldner um einen Verbraucher, so 

iegt der Verzugszins fünf Prozentpunk-
e über dem Basiszinssatz. Bei Geschäf-
en zwischen Unternehmern wird ein 
erzugszins von neun (für Rechtsge-

chäfte bis zum 28. Juli 2014: acht) Pro-
entpunkten über dem Basiszins in An-
atz gebracht. Auch die Ankündigung 
eiterer Schritte kann Bestandteil der 
ritten, noch deutlicher, letzte(n)‘ Mah-
ung sein. 
Erfolgen die Mahnungen per Telefon 

der persönlich, ist anzuraten, immer 
in Gesprächsprotokoll zu führen. Die-
es sollte man dem Schuldner mit dem 
inweis zukommen lassen, er möge 

urch seine Unterschrift und Rücksen-
ung des Protokolls das Vereinbarte 
siehe oben) bestätigen. Ansonsten las-
en sich die Gespräche nur schwer be-
eisen. Aber auch für mündliche Mah-
ungen gilt alles oben Genannte sowie 
reundliche Bestimmtheit und eine be-
renzte Anzahl, da sonst die mahnende 

irkung verpufft. Ob schriftlich oder 
ündlich – „angedrohte“ weitere 

chritte sollten dann auch unbedingt 
nternommen werden. Leere Drohun-
en veranlassen keinen Schuldner zur 
ahlung.

ußergerichtliche Einigung
enn alles Mahnen nichts geholfen  

at, kann man als Gläubiger versuchen, 
it Hilfe eines Anwalts oder eines In-

assobüros doch noch eine außerge-
ichtliche Einigung herbeizuführen.  

it professioneller Hilfe durch einen 
nwalt oder ein Inkassounternehmen 

ässt sich häufig ein Gerichtsverfahren 
ermeiden – und die Kosten dieser  
ilfe zählen meist zum Verzugsscha-
en, sodass sie vom Schuldner zu tragen 
ind. 

Haben aber alle Bemühungen, die 
orderung außergerichtlich zu realisie-
en, nichts gebracht, bleibt nur der 
ang zum Gericht. Auch diesen Weg 

ollte man nicht ohne Hilfe beschreiten. 
pätestens jetzt sollte man sich an einen 
echtsanwalt oder ein Inkassobüro 
enden. Die dadurch entstehenden 
osten sollte man nicht scheuen, denn 

n der Regel hat der Schuldner auch die-
e Kosten zu tragen.
nitiative Ausbildung

Wir wollen dich!“: Azubi-Übernahme
Anzeige
ürtingen. Einige Betriebe der Initiative 
usbildung bieten neben ihren hohen 
tandards jetzt ihren Auszubildenden 
uch eine Übernahmegarantie bei guten 
eistungen an. Dies soll nach Angaben 
er Initiative dem Wunsch der jungen 
enschen nach Sicherheit entgegen 

ommen. 
Tolle Betriebe suchen motivierte Azu-

is und bieten diesen eine bestmögliche 
usbildung – so lässt sich die Idee der 

nitiative für Ausbildung kurz zusam-
enfassen. „Wir verstehen Ausbildung 

ls ein beiderseitiges Versprechen“, erläu-
ert Albrecht Bühler, Gründer der Unter-
ehmerinitiative. „Das Unternehmen ver-
pricht, den Azubi fachlich bestmöglich 
uszubilden, mit viel Unterstützung auf 
ie Prüfungen vorzubereiten und auch 
ei persönlichen Fragen unterstützend zu 
egleiten. Und der Azubi verspricht, die 
usbildung mit Motivation, Leistungsbe-

eitschaft und Teamgeist anzugehen.“
Viele der angeschlossenen Betriebe 
ollen aber einen Schritt weitergehen 
nd dem Wunsch junger Menschen 
ach einem „mehr“ an Sicherheit entge-
enkommen, führt die Initiative weiter 
us. Diese Betriebe wie Garten Brauers 
us Melle oder Seitz Garten- und Land-
chaftsbau aus Mannheim versprechen 
hren Azubis nicht nur eine Top-Ausbil-
ung, sondern bei guten Leistungen 
uch die Übernahme nach Ausbildungs-
ende. „Uns ist dieses Signal: Wir wollen 
dich – gerne auch über die Ausbildung 
hinaus, sehr wichtig“, erläutert Jochen 
Seitz seine Gründe für die Übernahme-
garantie. „Wer gute Leistungen bringt, 
ist in unserem Team auch nach der Aus-
bildung herzlich willkommen.“ 

Bewertung guter Leistungen 
durch Feedback-Verfahren
Dabei ist es Seitz besonders wichtig, dass 
die Beurteilung, wer gute Leistungen 
bringt, nicht erst am Ende der Ausbil-
dung willkürlich vom Unternehmer 
kommt, sondern ein kontinuierlicher 
Prozess von Feedback von verschiede-
nen Seiten ist. In der Initiative für Aus-
bildung gibt es den Angaben zufolge 
mehrere Instrumente, die dem Azubi 
von Start bis Ende der Ausbildung kon-
tinuierlich Rückmeldungen zur Ein-
schätzung der eigenen Leistungen geben. 
Das Feedback erfolgt durchschnittlich alle 
sechs Wochen durch den Einsatz von 
Feedbackbögen, alle sechs Monate bei den 
intensiven halbjährlichen Ausbilderge-
sprächen sowie kontinuierlich durch 
Rückmeldungen aus dem Team. 

„Wir haben mit einer steten Kommu-
nikation und engen Betreuung unserer 
Azubis sehr gute Erfahrungen gemacht“, 
fassen auch Stephan Rolf und Thomas 
Obernüfemann von Garten Brauers ihre 
Erfahrungen zusammen. „Unsere Azu-
bis haben Spaß an einer guten Ausbil-
dung und an guten Leistungen und wis-
sen immer, wo sie stehen. Das ist natür-
lich auch für unser Unternehmen super, 
denn 100 Prozent unserer Mitarbeiter 
im gewerblichen Bereich haben bei uns 
auch ihre Ausbildung gemacht!“ (ts/at)


