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Es klingt hart, aber manchmal habe ich das Gefuhl: Wir haben in
unserer Branche verlernt, uns wirklich in ein Produkt zu verlieben.
Die Begeisterung firr das beste Ergebnis, flir die Sorte mit dem
intensivsten Duft, dem schonsten Wuchs oder dem langsten Le-
ben. Ja, wir alle wissen, dass Margen, Effizienz und Lagerhaltung
nicht verhandelbar sind. Aber zu welchem Preis? Wer immer nur
auf den letzten Cent optimiert, sorgt dafiir, dass am Ende nicht nur
Ware verflacht, sondern auch das Einkaufserlebnis.

Schauen wir nach Frankreich oder Italien: Dort wird kein Kom-
promiss gemacht, wenn es um Geschmack und Reifegrad geht.
Warum erzahlen wir in der Pflanzenwelt nicht genauso offensiv,
was die beste Qualitat wirklich ausmacht? Stattdessen pressen wir
oft noch ein paar Reihen mehr in den Container, stauchen die
Pflanzen enger, sparen Kulturzeit oder verzichten auf Sortierun-
gen - alles, um ein paar Prozent giinstiger zu kalkulieren. Das Er-
gebnis sind Pflanzen, die beim Kunden zu friih schlapp machen
oder nie ihr Potenzial entfalten.

Diese Spirale gefdahrdet das Vertrauen in unsere Produkte. Wir
mdssen uns fragen: Wollen wir wirklich weiter nur Giber Eckpreise
diskutieren, oder wollen wir der Branche den Stolz auf exzellente
Qualitat zuriickgeben? Wer nur nach dem billigsten Anbieter
schaut, wird auch nur Kundschaft anziehen, die keinen Wert auf
nachhaltigen Mehrwert legt. Dabei brauchen wir jetzt wieder
mehr Substanz, mehr Begeisterung und Differenzierung.
Der Schlissel liegt in der Haltung: Das beste Produkt zuerst — nicht
das billigste. Qualitat muss wieder der Ausgangspunkt sein, nicht
das Zugestandnis am Ende der Kalkulation. Die Geschichte hinter
der Ware erzdhlen - wer, wo und wie produziert wurde. Emotion
ersetzt keinen Rabatt, aber sie schafft Loyalitat. Sortimente mutig
kuratieren — nicht alles fuir alle, sondern klare Linien und Schwer-
punkte, die ein Profil schaffen. Mit der Kundschaft Gber Werte
sprechen — nicht nur tGber den Preis.

Nattirlich kenne ich die Zwange der Produktion und Rentabili-
tat. Aber wenn wir das Produkt aus dem Mittelpunkt verlieren,
werden wir austauschbarer. Am Ende gewinnt dann der, der am
knappsten an die geforderten Qualitdten heran produziert - egal,
ob das dem Kunden oder der Branche langfristig guttut. Ich win-
sche mir, dass wir uns gemeinsam daran erinnern, welche Wertig-
keit in unseren Pflanzen steckt — und dass wir das auch selbstbe-
wusst transportieren. Ein bisschen mehr Demut vor dem Produkt,
ein wenig mehr Achtung vor der ganzen Kette - damit am Ende
auch jeder genug verdient. Das ist kein Luxus, sondern essenziell
fur den Fortbestand einer gesunden Branche.
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entwicklungen und erkldrt, was sie fiir die griine Branche bedeuten.
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