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Internationaler Gartencenter  
Kongress 2026 in Deutschland

Deutschland wird im Jahr 2026 Gastgeber des Inter-
nationalen Gartencenter Kongresses (IGCC) sein. 14 
Jahre nachdem der Kongress erfolgreich im Raum 
Köln/Bonn abgehalten wurde, sind Martina Mensing-
Meckelburg und ihr Team beim Verband Deutscher 
Garten-Center (VDG) begeistert über die erneute Zu-
sage für Deutschland.

Der Fokus des Kongresses, bei dem Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer zahlreiche Gartencenter des Gast-
landes besuchen, wird auf dem Süden Deutschlands 
liegen, erklärte das Organisationsteam. Diese Woche 
soll aber nicht nur fachlich, sondern auch kulturell die 
Einzigartigkeiten und die vor allem die Vielfalt des 
Landes hervorheben. 

2024 findet der Internationale Gartencenter Kon-
gress (IGCC) vom 25. bis zum 30. August 2024 in Kana-
da statt. 2025 ist Südafrika der Gastgeber – vom 19. bis 
24. Oktober 2025.� Redaktion/VDG

INTERNATIONALER GARTEN-CENTER VERBAND 

Martina Mensing-Meckelburg in 
den IGCA-Vorstand gewählt

Die Präsidentin des 
Verbands Deutscher 
Garten-Center (VDG), 
Martina Mensing-Me-
ckelburg, und der 
Niederländer Timme 
Wielinga sind in den 
Vorstand der Interna-
tional Garden Centre 
Association (IGCA) 
gewählt worden. Die 
Wahlen fanden am 
24. September 2023 
in Baveno/Italien 
während des Interna-
tionalen Gartencen-
terkongresses statt. 

Die Wahl ist eine 
besondere Auszeichnung für die VDG-Präsidentin, die 
in dem Votum eine Bestätigung ihrer internationalen 
Arbeit als Vertreterin für Deutschland sieht. Ebenso en-
gagiert wie sie sich als Präsidentin des VDG den Her-
ausforderungen im Gartenhandel stellt, will sie dies 
auch für die inhabergeführten Gartencenter aus 19 
Ländern tun. Denn auch international gilt: gemeinsam 
Wege finden, um in einem sich verändernden Markt-
umfeld wettbewerbsfähig zu sein und zu bleiben. � gl

Martina Mensing-Meckelburg 
und Timme Wielinga sind die 
neuen Vorstandsmitglieder im 
Internationalen Garten-Center 
Verband.
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Rupert Fey ist Handelsexperte mit Schwerpunkt Blumen und 
Pflanzen. An dieser Stelle analysiert er für uns allgemeine Handels-
entwicklungen und erklärt, was sie für die grüne Branche bedeuten. 
www.beyondflora.com

WAS DIE BRANCHE VOM MCDONALD’S  
SPAGHETTI-TEST LERNEN KANN

In den agilen Arbeitsmethoden, ursprünglich aus der Start-up-
Welt, gibt es einige interessante Logiken, die auch im Einzelhandel 
schnell gute Ergebnisse bringen. Das „rapid protoyping“, also die 
schnelle Herstellung einer ersten Version, ist besonders gut ge-
eignet für neue Ideen und Services. Keine Angst, wir brauchen 
keine 3D-Drucker und auch keine IT-Spezialisten.

Wer zum Beispiel überlegt, ob er einen Verleih von Vertikutie-
rern oder das „Rasen mähen“ als Dienstleistung anbieten möchte, 
muss nicht zuerst die Geräte kaufen. Es reicht das Angebot zu for-
mulieren und dann zu schauen, ob Kunden sich dafür interessie-
ren. Es ist auch denkbar, erstmal ein befreundetes GaLaBau-Unter-
nehmen mit der Abwicklung der ersten Aufträge zu beauftragen, 
oder Geräte zu mieten.

Der Kern ist: Definiere das Produkt und gehe möglichst früh an 
die Zielgruppe, auch wenn es nicht perfekt ist. Um schneller ein 
Feedback zu bekommen und das Angebot dann weiter zu ver-
bessern. Oder gar nicht erst anzubieten. Die Vorteile liegen im 
Tempo und den geringen Vorlaufkosten. 

Lieber die ersten Kundenratgeber auf kopiertem Papier anbie-
ten, statt später 5.000 Exemplare im Keller liegen zu haben. Lieber 
vier Wochen den eigenen Kombi dreckig machen, statt gleich 
einen Leasingvertrag für den neuen Auslieferwagen abzuschlie-
ßen. Und auch der erweiterte Schalenpflanzbereich kann erstmal 
mit Europaletten ausgestattet werden – und erst wenn die Flä-
chen und die Form wirklich getestet sind, kommt der Schreiner.

Es gibt so viele Möglichkeiten, im ersten Schritt schnell und 
günstig Ideen zu verproben! Und wenn sich daraus gleich eine 
großartige Möglichkeit zur Einbindung des Teams, oder von Nach-
wuchsführungskräften gibt, kann es die Inhaber entlasten. Da 
keine hohen Kosten anfallen, ist ein Test leichter und schneller 
möglich. Und wenn es „zu gut läuft“, kann es nochmal abgebaut 
werden oder die Werbung endet. Übrigens können so auch Kal-
kulationen im echten Test geprüft werden – oft weit besser als es 
in der Theorie zu errechnen.

Und wie ist es mit McDonald’s und den Spaghetti gelaufen? 
McDonald’s hat etliche Restaurants mit voller Werbung für die 
McSpaghetti ausgestattet. Und immer wenn ein Kunde bestellt 
hat, mit „gerade ausverkauft“ geantwortet. Und so schnell ge-
merkt, dass viel zu wenige Menschen Spagetti „auf die Hand“ 
möchten. So konnten teure Umbauten in Küchen und die Ände-
rungen der Prozesse eingespart werden. Vielleicht noch wichtiger: 
Die Idee ist aus dem Kopf und Neues kann verprobt werden.
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