
Rupert Fey ist Handelsexperte mit Schwerpunkt Blumen und 
Pflanzen. An dieser Stelle analysiert er für uns allgemeine 
Handelsentwicklungen und erklärt, was sie für die grüne 
Branche bedeuten. www.beyondflora.com

WER IST DA, WENN KEINER DA IST?

Kürzlich im Einkaufszentrum bin ich an einem Schild hängen 
geblieben: Wo eigentlich die Öffnungszeiten hängen sollten, 
stand „Never closed“ mit dem Verweis auf die Internetseite des 
Anbieters. Was machen andere Branchen eigentlich, vor allem 
außerhalb der reinen Öffnungszeiten? Meist gibt es, wie im 
eben geschilderten Fall, eine reine Bestellannahme über Web-
shops. Ob in Klein über Baukasten-Shops oder in den sozialen 
Medien. Viel weiter ist der (wohlbekannte) Ansatz der Auto-
maten. Längst gibt es Geschäfte, in denen nur eine Reihe von 
Automaten steht. Auch in vielen Hotels ist die Bar längst den 
Automaten gewichen. Es mag unromantisch sein, aber so lockt 
das kühle Bier und der Snack zu jeder Zeit zu oft horrenden 
Preisen. Blumenautomaten gibt es in unserer Branche schon 
lange. Aber erst mit den Kartenzahlungssystemen und seit Co-
rona kommen sie wirklich an – als stille Verkäufer und als Ersatz 
zur Sonntagsöffnung.

Einen anderen Weg testet derzeit IKEA. In einem Pilotpro-
jekt in Wien kann bestellte Ware über eine „Store-Box“ von den 
Kunden mit einem Code 24/7 abgeholt werden. Also praktisch 
wie eine Paketstation. Das spart Zeit und Fahrtwege und ist 
gerade bei größeren Stücken praktisch. Das wäre auch lokal in 
Gartencentern möglich. So kann die Erde und Weiteres auch 
gut am Wochenende oder am späten Abend abgeholt werden. 
Der ganz große Wurf ist natürlich, wenn ganze Geschäfte 24/7 
geöffnet sind, oder zumindest Teilbereiche. Ekaflor, aber auch 
Softwarefirmen, haben erste Lösungen vorgestellt. Vorausset-
zung ist natürlich die richtige Auszeichnung, das entsprechen-
de Kassensystem, eine Videoüberwachung und alles muss 
„ready to go“ sein. 

Auch die Terminals bei den Fastfoodketten dienen ja dazu, 
dem Personal Bestellung und Zahlung abzunehmen. Als posi-
tiver Nebeneffekt kommen die Bestellungen strukturierter an 
und es wird insgesamt mehr geordert – ein zusätzliches Ge-
tränk, ein Dessert oder Ähnliches. Erstaunlich, dass die Technik 
besser verkauft als der Mensch. Wer nicht gleich in viel Technik 
investieren will, kann auch erstmal mit der kleinsten Lösung 
starten: Bei geschlossenem Laden können Kunden über 
Whatsapp, Mail und Social Media Kontakt aufnehmen. Keiner 
muss morgens um 2 Uhr antworten, das kann ein Abwesen-
heitsassistent übernehmen. Aber die reine Möglichkeit der 
Kontaktaufnahme ist ein absolutes Plus in der heutigen Zeit.
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EURO PLANT TRAY

Zwei neue Modelle eingeführt

Die Mitglieder der Euro Plant Tray eG entschieden sich 
für die Einführung zwei neuer Tray-Modelle entspre-
chend dem Normpack 200 Format. In der 200er-Familie 
wird es zunächst zwei Trays geben, die beide als Multi-
tray einsetzbar sind. Zum einen ein Tray für 8 bis 12 Töp-
fe im Maß 9–10,5/Volumen 11cm, zum anderen für 6 bis 
8 Töpfe von 10,5–13 cm. So werden die am meisten ein-
gesetzten Topfgrößen mit nur zwei Trays abgedeckt, 
was zu einer gesteigerten Effizienz bei den Nutzern und 
einer Erhöhung der Umläufe der Trays führen soll. 

Die 200er-Modelle werden vor allem im Gartencen-
terbereich eingesetzt, während die bisherigen 400er-
Größen vor allem im Baumarktsegment zu finden sind. 
„Innerhalb eines guten Jahres haben die EPT Mitglieder 
nun die wichtigsten Modelle abgestimmt, sodass unse-
re Mitglieder und alle anderen Nutzer unabhängig von 
ihrem Hintergrund kurzfristig auf Mehrweglösungen in 
der Verpackung umsteigen können“, erklärt Flora Späth, 
Vorstand der EPT eG. Bestellungen für alle EPT Trays 
können jetzt platziert werden. Der Produktionsbeginn 
ist ab der 2. Hälfte 2024 geplant. �  EPT

STELLUNGNAHME

Positionspapier zur Torfreduktion 
vorgestellt

Zwölf Verbände und Organisationen haben eine ge-
meinsame Stellungnahme zur Torfreduktion veröffent-
licht. Damit werden Politik und Handel eingeladen, die 
Ziele zur Torfreduktion gemeinsam auf einem gangba-
ren Weg zu harmonisieren. Anlass sind die unterschied-
lichen Zielformulierungen bei der Torfreduktion, die es 
in Deutschland gibt, sowie Zielkonflikte und Hinder-
nisse bei der Umsetzung. Das Positionspapier wurde in 
der Pressekonferenz auf der IPM Essen vorgestellt. Da-
rin werden eine Reihe von Lösungsvorschlägen formu-
liert und die Einsetzung einer Kommission oder eines 
„Runden Tisches“ vorgeschlagen. 

Die im Positionspapier genannten Lösungsansätze 
beziehen sich auf die Spannungsfelder der Planungs-
sicherheit und Flexibilität für die Wertschöpfungskette, 
die Sicherstellung von Qualität und Kultursicherheit, 
die Anpassung rechtlicher Rahmenbedingungen sowie 
den Ausbau von Rohstoffverfügbarkeit und -sicherheit. 
Auch die fachliche Aufklärung von Verbrauchern wird 
genannt.  Der IVG als Vertreter der 
Substrathersteller betont, dass Torfer-
satzstoffe nicht in ausreichender Men-
ge, Kontinuität und in den benötigten 
Qualitäten zu wirtschaftlichen Preisen 
verfügbar seien, um komplett auf den 
Torfeinsatz zu verzichten. � IVG/ZVG
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