
NBB EGESA WINTERTAGUNG
Gelungenes Partnertreffen
Die NBB egesa Wintertagung 2025 in Altenberge 
war ein voller Erfolg und markierte gleichzeitig ein 
beeindruckendes Jubiläum: Bereits seit 15 Jahren 
treffen sich Partnerbetriebe, Branchenexperten und 
Partnerlieferanten der NBB egesa, um sich über ak-
tuelle Entwicklungen auszutauschen und sich auf 
die bevorstehende Saison vorzubereiten.

Die Veranstaltung lockte zahlreiche NBB egesa 
Partner/-innen an, die die Wintertagung als zentra-
le Informationsplattform nutzten. Besonders ge-
schätzt wurde der intensive Austausch auf Augen-
höhe, der in den vergangenen Jahren zu einem 
starken Zusammenhalt innerhalb der Gruppe ge-
führt hat. Susanne Kern-Schulz, engagierte Ge-
schäftsführerin der NBB egesa, betonte die Bedeu-
tung dieser Partnerschaften: „Gerade in herausfor-
dernden Zeiten zeigt sich, dass unser Netzwerk 
nicht nur durch wirtschaftliche Interessen zusam-
menhält, sondern durch eine gemeinsame Leiden-
schaft für die grüne Branche.“

Praxisnahe Impulse für den Saisonstart

Die inhaltlichen Schwerpunkte der Tagung waren 
vielfältig: Nachhaltige Substrate, betriebswirt-
schaftliche Stabilität und Veränderungen im Kauf-
verhalten standen im Fokus. Branchenexperten wie 
Stefan Lange, Christian Günther von Patzer und 
Oliver Mathys lieferten wertvolle Einblicke in Markt-
analysen und gaben praxisnahe Impulse zur Sorti-
mentsgestaltung.

Am dritten Tag wurde die NBB-Gruppe herzlich 
im Showroom von Esschert Design empfangen. An-
schließend nutzte die Gruppe die Gelegenheit für 
einen fachlichen Austausch im Gartencenter Borg-
huis in Deurningen, wo Kees de Haan Einblicke in 
die Welt der Einrichtungsmöglichkeiten bot und 
über die Klimainsel informierte. Zum Abschluss 
stand ein Besuch der Gartenwelt Emsbüren auf 
dem Programm – Bart Kuiper führte die Gruppe 
durch das gesamte Gartencenter und bot spannen-
de Einblicke hinter die Kulissen.

Miteinander und Zusammenhalt

Mit inspirierenden Vorträgen, anregenden Diskus-
sionen und wertvollen Netzwerkmöglichkeiten bot 
die Wintertagung 2025 eine ideale Plattform für alle 
Beteiligten. Die NBB egesa und ihre Partnerbetriebe 
starten mit wertvollen Erkenntnissen, innovativen 
Ideen und einem gestärkten Zusammenhalt in die 
bevorstehende Gartensaison – ein Miteinander, das 
die grüne Branche auch in Zukunft weiter voran-
bringen wird.�   Red/NBB egesa

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.beyond-flora.com

NÄHE SCHLÄGT PREIS

Die Rahmenbedingungen sind gerade alles andere als rosig. Doch 
ein Blick auf andere Branchen zeigt: Wer jetzt kreativ wird und 
Kundennähe neu denkt, kann gestärkt aus der Situation hervor-
gehen. Ein Beispiel? IKEA. Das schwedische Möbelhaus hat mit 
seiner Firmenkundenkarte ein Modell geschaffen, das Kundenbin-
dung mit echtem Mehrwert kombiniert. Kleine Vergünstigungen, 
exklusive Angebote und Ansprechpartner, Bezahlen auf Rech-
nung – wer sich als Unternehmen bei IKEA registriert, bekommt 
mehr als nur Möbel. 

Dieses Prinzip lässt sich auf den Gartenbau und die Floristik 
übertragen. Viele bieten diese Extras schon für einzelne Kunden. 
Es fehlt nur noch eine Vereinheitlichung und das Marketing dazu 
– so, dass mehr Kunden angesprochen werden können.

Mehrwerte schaffen und Community aufbauen

Rabatte ziehen gerade die an, die auf den Preis fokussieren. Wa- 
rum nicht eine „Gartenfreunde“-Mitgliedschaft anbieten? Vorteile 
könnten sein: Workshops zu aktuellen Themen, frühzeitige Infos 
und Vorabzugang zu Saisonhighlights – bevor die besten Pflanzen 
vergriffen sind, ein Pflanzendoktor-Service oder Erlebnisse wie 
eine „exklusive Abendführung durch die Gärtnerei mit Prosecco“. 
Oder ein VIP-Abend vor einem Verkaufsstart.

Viele behandeln ihre Kunden immer noch wie klassische Käu-
fer: Sie kommen, zahlen, gehen. Doch wer es schafft, eine Com-
munity aufzubauen, bleibt langfristig im Gedächtnis. Warum also 
nicht ein eigenes Netzwerk aufbauen? Vielleicht einen regelmäßi-
gen „Gartentreff“ mit Impulsvorträgen? Das schafft auch eine 
Plattform für Austausch und Empfehlungen und kostet eventuell 
nur etwas Zeit und einen Kaffee. Wer seinen Kunden zuhört und 
die richtigen Fragen stellt, kann große Erkenntnisse bekommen. 
Egal ob es um eine schlechte Parkplatzsituation oder wiederhol-
tes Lob für ein Sortiment oder Mitarbeiter geht.

Erfolgreiche Unternehmen begleiten ihre Kunden über den 
Kauf hinaus. Der Einzelhandel bietet kostenlose Modeberatung, 
Autohersteller erinnern ihre Kunden an den nächsten Inspek-
tionstermin – warum wird das im Gartenbau 
nicht viel mehr genutzt? Das kostet wenig, zeigt 
aber Serviceorientierung und sorgt dafür, dass 
der Kunde sich auch nach dem Kauf gut aufge-
hoben fühlt. 
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