
Was ist unsere 
Dienstleistung wert?

Warum diese Hemmungen unter Floristen, Lohnkosten korrekt 
in Werkstücke einfließen zu lassen? Ähnlich der Diskussion  
vor langer Zeit, ob das Grün im Strauß extra kostet, steht die 
Branche vor der Herausforderung, die tatsächlich benötigte 
Arbeitszeit zu berechnen. Aber wie? Transparent für den  
Kunden? „Verwischt“ im Werkstückpreis? Oder schlucken und 
als Unternehmer zurückstecken, weil die Kunden sowieso  
sensibel auf Erhöhungen reagieren? „Bloß nicht!“, sagen Jessica 
Grund-Grube und Rupert Fey. Sie zeigen Argumente auf,  
blicken auf andere Branchen, wägen ab und entscheiden. 
Text: Jessica Grund-Grube, Braunschweig, und Rupert Fey, Bargfeld-Stegen

Vasenfüllungen für eine 
Tischdekoration für 300 € – 

ein schöner Auftrag. „Ach ja, 
ich bräuchte sie geliefert.“ 

Mmh, Hand aufs Herz:  
Wer schlägt jetzt die Liefer-

kosten auf? Ich kann den 
Aufwand „verwischen“ und 
vom Blumenwert abziehen, 
sprich, der Kunde bekommt 
nicht die Blumen im bestell-
ten Wert. Ein Blick durch die 

Kundenbrille zum Caterer 
zeigt ein anderes Bild: Die 
Platten mit Fingerfood für 

300 € werden zur Abholung 
bereitgestellt. Oder der  

Caterer kümmert sich ums 
Anliefern und berechnet  
Liefergebühren von X €.  

Ich mag es, dass ich die Ent-
scheidung treffen kann, ob 
ich mich selber kümmere 

und spare oder aber Geld für 
die Zusatzdienstleistung 

ausgebe. Mein Büfett ist in 
jedem Fall die 300 € wert.  
Ich bin für Transparenz.

Floristen sind Gestalter, Handwerker, Künstler,  
Verkäufer … Aber eierlegende Wollmilchsäue gibt es immer 

weniger, und schlussendlich zwingt spätestens der Fach- 
kräftemangel dazu, angemessene Löhne zu zahlen. Und  

die Kosten an die Kunden weiterzugeben. Der Kostendruck 
durch Lohnerhöhungen und die lange Kette der Preissteige-
rungen durch die gestiegenen Energiekosten machen Preis-

erhöhungen nötig, damit der Unternehmer Fachkräfte  
überhaupt halten kann und am Ende des Tages noch ein  

positives Ergebnis für sich selbst hat. Als Fachgeschäft  
können wir sowieso nicht günstig.

� Alle haben ein Anrecht auf schöne  
Blumen! Bitte bezahlbar! Florist(in - 
n)en verstehen sich als Nahversorger.

� Blumen sind vergänglich, Floristik 
hat keinen Wert für die Ewigkeit.

� Florist(inn)en sind bodenständig  
verwurzelt.
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� Floristik bedeutet nicht nur 
Blume, sondern Gestaltung. 

� Floristik berührt. Für den  
Moment ist Floristik einzigartig.

� Floristik verbindet Handwerk 
und Kunst.

Keine Lieferkosten,  
weil eh da?

Leider ist vor allem bei unseren älteren  
Stammkunden im Kopf verankert, dass der Senior- 

chef „eh da“ ist: „Der Klaus liefert ja dann.“  
Aber: Selbst wenn ein Sargschmuck aufgrund der  
Größe nicht vom Kunden abgeholt werden kann,  
sodass jemand von uns liefern muss, ist das eine  
Zusatzdienstleistung: Jemand muss los, das Auto  

„verbraucht“. Auch wenn es sich beim Auftragswert 
nicht um einen 08/15-Strauß-Preis handelt und wenn 

das Lieferauto und der Klaus im Idealfall „eh da“  
sind: Zumindest der Selbstkostenpreis  

muss drin sein.

Billig ist nicht drin

Hand hoch für 
Transparenz

Warum haben wir 
Bauchweh?

Rechenexempel 
Friseur

Auf die Minute genau?

Ein Herren-Haarschnitt  
für 37 €, rund 20 Minuten für 

Shampoonieren, Schneiden und 
Föhnen. Da rechne ich beim 

nächsten Mal aus, wie viel mein 
Friseur für die fünf Minuten  

veranschlagt, in denen er ange-
nehm druckvoll shampooniert ... 
Friseure schaffen es, einen ange-

messenen Stundensatz durch- 
zusetzen. Der Verdienst durch 

Materialeinsatz ist gering, okay. 
Aber unabhängig davon: Die 

Dienstleistung ist es wert.

Wo fließen die Kosten für die  
Zeit ein, die in aufwendige oder  

beratungsintensive Werkstücke inves-
tiert wird? Für eine Brautdekoration 

braucht man mehrere Stunden, allein 
die Beratung und das Ordern der Ware 
dauern locker eine Stunde. Ein sponta-
ner Straußkauf von fünf Rosen dauert 

wenige Minuten. Wie wäre es mit 
einem Beratungshonorar für Hochzei-

ten? Ich finde, der „schnelle Kunde“ darf 
nicht für die „aufwendigen Kunden“ mit 

einem hohen Aufschlag bestraft wer-
den. Deshalb muss bei dienstleistungs-

intensiven Werkstücken auch ein  
Aufschlag für die Zeit einfließen.  

Minutengenau? Ein Versuch  
ist es wert.

Foto: Mette Vasterling
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Spätestens seit Beginn des Kriegs in der 
Ukraine befinde ich mich im ständigen 

Zwiespalt, wie ich die gestiegenen Kosten 
und die zunehmende Kaufzurückhaltung 
im Tagesgeschäft auffangen kann, um mein 
Team angemessen zu bezahlen und auch 
bei mir zu halten! Höhere Preise auf Blumen 
durchzusetzen, war eine kleine Stellschrau-
be. Nicht ausreichend. Wir arbeiten sehr 
dienstleistungsorientiert und damit zeit-
intensiv. Mein Weg: Die Arbeitszeit muss 
mehr in die Kalkulation einfließen. 

Also ein Honorar für die Hochzeitsbera-
tung, Lieferkosten für die (sowieso schon 
hochpreisigen) Bestattungsblumen auf der 
Rechnung ausweisen? Vergraulen wir da-
mit nicht noch mehr Kunden, die bereits 
über die Preise stöhnen? Oder können die 
Lohnkosten durch einen höheren Kalkula-
tionsaufschlag einfach verwischt werden? 
Und bei großen Werkstücken, Beispiel Sarg-
schmuck, einfach zehn Rosen weniger neh-
men, damit die Lieferung kostendeckend 
mit abgegolten wird? Ich hatte wirklich 
schlaflose Nächte …

Meine Meinung: Nein, der Kunde sollte 
transparent wissen, was wir alles für ihn 
leisten und was er wofür bezahlt. Vor allem 
bei dienstleistungsintensiven Bereichen 

wie Hochzeiten schlage ich einen ange-
messenen Wert für den Zeitaufwand auf.  
Das beginnt beim Honorar für die Bera-
tung. Auch Kosten für die Lieferung und  
gegebenenfalls für Dekorationen vor Ort 
zeige ich transparent auf. 

Häufig entscheidet sich ein Brautpaar 
dafür, die Tischdekoration abzuholen und 
selber aufzustellen. Ich habe damit kein 
Problem. In dieser Zeit können ich oder 
meine Mitarbeiterinnen einen weiteren  
floristischen Auftrag erfüllen und ich muss 
nicht zur Auslieferung noch eine Stunde im 
Auto verbringen. Das ist meine unterneh-
merische Entscheidung und mein Team 
trägt sie voll mit. Für Kunden, die den kom-
pletten Service möchten, kommt die Zeit 
voll zur Berechnung, ab dem Moment des 
Verpackens.

Es gelingt auch uns nicht, bei 100 % und 
vielleicht auch nicht bei 80 % der Aufträge 
und Dekorationen im Geschäft die Arbeits-
kosten konsequent durchzusetzen. Aber 
wir alle im Team arbeiten daran, weil wir 
überzeugt davon sind, dass wir nur dann 
gestalterisch erfüllt arbeiten können, wenn 
wir am Ende auch die nötige und im besten 
Fall die angemessene Vergütung erhalten. 
Meine Floristinnen und auch ich selbst. 

Die Krux der mangelnden Erträge hat 
aus meiner Erfahrung drei immer wie-

derkehrende Gründe:
� Unwissenheit um die Kalkulation: Viele 

wissen schlichtweg nicht, wo und womit 
sie Geld verdienen. Die Auseinanderset-
zung mit diesem Thema ist zu oft nur 
oberflächlich und unbeliebt. Wer seine 
Zahlen kennt, dem fällt es leichter, un-
wirtschaftliche Bereiche abzustoßen.

� Mangelndes Selbstvertrauen: Die Angst 
vor Kritik und Zurückweisung einzelner 
Kunden wiegt schwerer als der fehlende 
und dringend nötige Ertrag. Das behin-
dert dann wiederum eine angemessene 
Entlohnung des Teams und der Unter-
nehmer/-innen. Wer seine Kalkulation 
kennt, kann seine Preise weit besser ver-
teidigen, zumindest vor sich selbst.

� Zu selten werden zusätzliche Service-
angebote kostendeckend berechnet. 
Oft wird das mühsam verdiente Geld auf 
der Straße oder mit Sonderaktionen und 
Zusätzen wieder verloren. 
In der Summe ist es die häufige Selbst-

ausbeutung, die die Unternehmen am Le-
ben hält. Das führt oft zur Perspektivlosig-
keit und verhindert den Generationswech-
sel. Natürlich erschweren auch Kolleg(in - 
n)en, die „nicht rechnen können“, den Er-
folg. Aber darauf zu warten, bis alle gut kal-
kulieren, funktioniert seit vielen Jahrzehn-
ten nicht. Jeder ist selbst verantwortlich, 
mit eigener Profilierung und Ausrichtung 
für ansprechende Erträge zu sorgen.

Viele mögen das nicht hören, aber Ehr-
lichkeit sich selbst gegenüber ist die einzi-
ge Methode zur Veränderung.  

Rupert Fey, Bargfeld-Stegen, 
ist Berater in der grünen 
Branche rund um die Berei-
che Markt, Strategie und 
Kommunikation. 

 � rfey@beyond-flora.com

Jessica Grund-Grube kennt 
das Floristenleben von klein 
auf: Mutter mit einem Ein-
Frau-Blumenladen, Kindheit 
in der Bindestube. Nach einer 
Ausbildung zur Industriekauf-
frau folgte doch die Ausbil-
dung zur Floristin. Monate in 
Italien bei Ampezzan Fiori in 
Cortina d‘Ampezzo schlossen 
sich an, dann die Straubinger 
Meisterschule (Auszeichnung 
mit dem Bayerischen Staats-
preis). Ein Jahrzehnt war der 
Blick auf die Branche aus der 
Perspektive der Redakteurin 
bei „gestalten & verkaufen“ 
gerichtet, parallel dazu arbei-
tete Jessica Grund-Grube stets 
im Blumengeschäft der Mut-
ter. Seit 2019 ist sie selbst-
ständig, hat direkt räumlich 
vergrößert und arbeitet mitt-
lerweile mit einem Team  
von fünf Köpfen. 2022 wurde 
weiter um den „Werkraum“ 
mit Workshops für Laien  
vergrößert. Ehrenämter in der 
IHK (langjährig im Prüfungs-
ausschuss sowie aktuell in  
der Vollversammlung) und  
die Mitgliedschaft in Floris-
tengruppen ermöglichen neue 
Blickwinkel auf das Unter-
nehmen. 

 � j.grund@blumen-grund.de

HERR RAT &  
FRAU TAT

Frau Tat: Meine Entscheidung

Herr Rat: Meine Empfehlung
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