
Floristik im Automa-
tisierungszeitalter

Automaten sind längst keine Notlösung mehr, son-
dern eine Ergänzung für viele Betriebe. Sie ermögli-
chen Umsatz rund um die Uhr, auch ohne Personal, 

und funktionieren besonders gut an hochfrequentier-
ten Standorten oder am eigenen Standort für Stamm-

kunden. Doch sie sind kein Selbstläufer: Die Bestü-
ckung muss durchdacht sein, das Sortiment auf den 

schnellen Kauf ausgelegt und die P!ege darf nicht un-
terschätzt werden. Zudem verändert sich das Ein-

kaufserlebnis: Der Kauf erfolgt nach Optik und Preis, 
nicht nach individueller Beratung. Wer in Automaten 
investiert, muss die Konsequenzen mitdenken: weni-

ger direkte Kundenkontakte, aber auch weniger Stress 
durch spontane Bestellungen. Ein Praxisbeispiel: Ein 

Floristikbetrieb mit Ladengeschäft hat ergänzend Au-
tomaten an stark frequentierten Orten und generiert 

damit stabile Zusatzumsätze – ohne zusätzliches 
Fachpersonal. Wer es richtig macht, scha"t sich damit 

einen neuen Vertriebskanal und mehr Flexibilität.

Öffnungszeiten 
überdenken 

Die klassische Formel „lange Ö"nungs-
zeiten bringen mehr Umsatz“ funktio-

niert heute nur noch bedingt. Hohe 
Personalkosten und ein geändertes Ein-
kaufsverhalten machen es notwendig, 
genauer hinzuschauen: Wann sind die 

wirklich umsatzstarken Zeiten? Wann ist 
Personal vorhanden? Und wie lassen sich 
Kundenbedürfnisse auch außerhalb der 
regulären Ö"nungszeiten bedienen? Ei-
nige Betriebe reduzieren bewusst ihre 

Ladenzeiten und setzen auf Abholmög-
lichkeiten, WhatsApp-Bestellungen oder 
Automaten. Das Ziel: weniger Stress, bes-
sere Planbarkeit und dennoch zufriede-

ne Kundschaft. Ein Praxisbeispiel: ein Flo-
ristikgeschäft, das erst um 11 Uhr ö"net 
und bis 18 Uhr geö"net hat, aber Bestel-
lungen über digitale Kanäle entgegen-
nimmt und eine Abholstation anbietet. 
Das entlastet das Personal und ermög-
licht fokussiertes Arbeiten. Der Mut zur 
Veränderung zahlt sich aus – und wer 
seine Kundschaft mitnimmt, verliert 

auch nicht den Umsatz.

Geschäftsmodelle und 
Betriebsabläufe anpassen 
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Die Zeiten, in denen ein Blumengeschäft mit langen Ö!-
nungszeiten und klassischer Lau"undschaft von selbst lief, 
sind häufig vorbei. Frau Tat und Herr Rat sind sich schnell 
einig, die Branche steht unter Druck: steigende Kosten, 
Fachkräftemangel, verändertes Kundenverhalten. Doch ge-
nau darin liegen die Chancen! Wer jetzt mutig seine Struk-
turen hinterfragt und konsequent anpasst, wird langfristig 
erfolgreich sein. Die Zukunft gehört denen, die strategisch 
denken und ihre Stärken gezielt einsetzen. Es braucht eine 
klare Positionierung: Was will ich, was kann ich leisten, und 
wie erreiche ich meine Kundschaft e#zient? 
Text: Jessica Grund-Grube, Braunschweig, und Rupert Fey, Bargfeld-Stegen

Wer Laufkundschaft braucht, 
sollte sich an stark frequen-
tierten Orten niederlassen. 

Wer hingegen auf Event- und 
Auftrags!oristik setzt, kann 
auch in einer günstigeren 

Lage oder sogar in einer rei-
nen Produktionshalle arbei-
ten. Gerade in den letzten 

beiden Jahren dünnen sich 
die guten Standorte aus. Viele 

Lagen sind durch Leerstand 
oder „minderwertige Konzep-
te“ im Umfeld beeinträchtigt. 

Hier muss reagiert werden! 
Beispiel: Ein Betrieb mit sin-
kender Laufkundschaft ent-

scheidet sich, das Geschäft in 
eine reine Werkstatt umzu-

wandeln und sich auf Hoch-
zeits- und Trauer!oristik zu 

spezialisieren. Das spart Miet-
kosten und ermöglicht !exib-
lere Arbeitszeiten. Und die Ar-

beit kann in einer früheren 
Werkstatt wesentlich e#zien-

ter verrichtet werden. Park-
plätze/Lager!ächen sind nun 
ebenerdig, die Miete ist unter 

50 % des Ladengeschäftes.

Sie kennen es: Der Kunde steht im Laden, zerp!ückt das Sorti-
ment, wählt einzelne Blumen aus und erwartet dann einen 

perfekt abgestimmten Strauß. Das kostet Zeit und Nerven. Wer 
stattdessen mit klaren Strukturen arbeitet, spart Aufwand und 
erzielt bessere Ergebnisse. Eine Lösung: standardisierte Bestell-
prozesse, durchdachte Preisstufen und eine gezielte Lenkung 
der Kundenwünsche. Praxisbeispiel: Online-Bestellformulare 
mit Auswahlmöglichkeiten („Frühlingsstrauß in Pastell“, „Ele-

ganter Blumenmix“...). Die Kreativität bleibt beim Pro$, und der 
Prozess wird e#zienter. Mehr Freiheit im Einkauf führt zu bes-
seren Margen. Zusätzlich ist die Produktion wesentlich schnel-
ler bei gleichzeitig geringerer Fehlerquote in der Kalkulation.

Gute Fachkräfte sind schwer zu $nden – deshalb 
braucht es andere Strategien. Die immer intensi-

vere Suche nach den immer weniger werden-
den Kandidaten zermürbt. Die Lösung liegt oft 
in einer Mischung aus Fachkräften und ange-

lernten Kräften. Während Pro$s anspruchsvolle 
Kreativ-Arbeiten übernehmen, können andere 
sich um Warenp!ege, Verkauf und Kundenbe-

treuung kümmern. Gute Kreative sind bekannt-
lich oft keine guten Verkäufer (und leider meist 
auch keine guten Kau!eute). Der Mix macht es! 

Toller und häu$ger Nebene"ekt: Fachfremde, im 
eigenen Geschäft $t gemachte Kräfte, überneh-
men das Konzept oft wesentlich besser als lang 

gediente Pro$s mit vielfältiger Historie.

Bestellfloristik 

Standortfrage 

Personal 

Ganz oder gar 
nicht

Ein bisschen Onlineshop, ein halbherzi-
ger Blumenautomat, reduzierte Ö"-

nungszeiten ohne Strategie – das führt 
sicher nicht zum Erfolg. Wer ein neues 
Konzept angeht, muss es konsequent 

durchdenken. Ein Praxisbeispiel: Ein Ge-
schäft reduziert die Ö"nungszeiten, setzt 
aber gleichzeitig auf gezielte Onlinebe-
stellungen mit festen Abholzeiten – das 
klappt, weil es eine klare Struktur gibt. 

Ein schlechtes Beispiel: Ein Blumenauto-
mat scheitert, weil niemand sich regel-
mäßig um die Bestückung kümmert. 
Halbherzige Lösungen kosten oft nur 

Zeit und Geld. Natürlich sind Testphasen 
möglich, sie sollten aber klar begrenzt 
sein und in der Zeit müssen auch diese 

mit Elan vom Team verfolgt werden.
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Ich habe das Geschäft noch aus dem 
klassischen „7 Tage die Woche“ über-

nommen und war sehr schnell auf der 
Suche nach neuen Wegen, für meine 
Kunden erreichbar zu sein und die La-
denstrukturen an meine Ressourcen an-
zupassen. 

Die Preise der Blumen und Kosten 
unserer Arbeit sind signi$kant gestiegen, 
ich möchte die größtmögliche Schnitt-
menge von Kundenzufriedenheit und 
ansprechender Floristik erreichen, ohne 
draufzahlen zu müssen. Mein Bestreben 
ist, unser Fachwissen und -können zu ver-
kaufen, um nicht mit Anbietern von Blu-
men vergleichbar zu sein. Damit meine 
ich gestaltete Floristik und Werkstücke 
für geplante Anlässe. Die Möglichkeit des 
Vorbestellens kommunizieren wir wie ein 
Mantra. Es fruchtet, langsam und nach-
haltig. Dank vermehrter Vorbestellungen 
können wir gezielter einkaufen und 
strukturierter arbeiten.

Statt vier langen Tagen haben wir nur 
noch am Donnerstag und Freitag bis 
18 Uhr geö"net, dafür nun durchgehend. 
Mittwochs ist Werkstatttag. Damit wir 
über diese Präsenzzeiten hinaus erreich-
bar sind, gibt es die Möglichkeit, uns 24/7 

eine E-Mail oder WhatsApp zu senden. 
Seit vier Jahren habe ich einen eigenen 
Webshop. Besonders Männer und Aus-
wärtige nutzen diesen bequemen Ser-
vice. Hier ist von Vorteil, dass die Bestell-
maske alle erforderlichen Daten abfragt. 
Die Bezahlung ist klar geregelt und über 
den Shop vorab abgeschlossen. Zum 
Kernsortiment gehören Sträuße to-go, 
auch deshalb, um mit Sträußen in hohen 
Preisklassen Lust auf mehr zu machen 
und um Kombinationen zu zeigen, die 
besonders wirkungsvoll aussehen.

Ein Segment, das besonders guten Zu-
lauf hat, sind Workshops. Seit vier Jahren 
haben wir einen separaten Werkraum. 
Hier bieten wir vor allem abends Kurse 
an. Die Vor- und Nachbereitung über-
nimmt eine !oristische Hilfskraft, sodass 
ich meinen Einsatz klar fachlich und die 
Kalkulation wirtschaftlich gestalten kann. 
Über einen Blumenautomaten denke ich 
regelmäßig nach. Der Mehraufwand für 
die P!ege und das Nachbestücken be-
sonders am Wochenende oder Feierta-
gen hat mich bisher davon abgehalten, 
weil gerade diese Zeiten für mich und die 
Familie wichtig sind und es meine Perso-
nalstruktur anders zurzeit nicht hergibt. 

Wer nur verwaltet, statt aktiv zu ge-
stalten, wird Probleme bekommen. 

Der Schlüssel liegt darin, die Notwendig-
keit zu erkennen und als Anstoß zur Ver-
änderung zu nutzen. Dabei geht es nicht 
darum, hektisch an Stellschrauben zu 
drehen, sondern um ein bewusstes, stra-
tegisches Umdenken. 

Wer weiterhin auf zufällige Laufkund-
schaft setzt, sich aber über zu wenig Um-
satz beklagt, läuft in eine Sackgasse. Das 
Kaufverhalten hat sich geändert. Die Fre-
quenzen in vielen Einkaufsstraßen sind 
rückläu$g. Ö"nungszeiten sind keine 
heilige Kuh mehr – wer mittwochs um 
18 Uhr keine Kundschaft hat, muss nicht 
zwanghaft o"enhalten. Und eine halbe 
Stunde später am Morgen summiert sich 
bei zwei Personen schnell. Reduzierte 

Zeiten gepaart mit klaren Bestellmög-
lichkeiten scha"en mehr Struktur und 
Freiraum für hochwertige Arbeiten.

Auch das Personalthema verlangt 
einen Perspektivwechsel: Fachkräfte sind 
rar, aber nicht jeder Handgri" braucht 
eine Ausbildung. Die richtige Mischung 
aus quali$zierten Mitarbeitenden und 
geschickten Kräften kann den Betrieb 
deutlich entlasten. Es ist keine Schwäche, 
wenn nicht jede Aufgabe von Meister-
hand erledigt wird – im Gegenteil, es ist 
eine kluge Nutzung der Ressourcen.

Ein Konzept, das genau zur eigenen 
Lebens- und Arbeitssituation passt, ist 
nicht nur wirtschaftlicher, sondern auch 
motivierender. Ich bin überzeugt:  Die 
besten Florist(inn)en der Zukunft sind 
die, die ihre Zukunft aktiv gestalten. 

Frau Tat: Meine Entscheidung

Herr Rat: Meine Empfehlung

Jessica Grund-Grube ist In-
dustriekau!rau, Floristmeis-
terin und Redakteurin. 2019 
übernahm sie das Blumen-
geschäft ihrer Mutter, hat ver-
größert und arbeitet jetzt mit 
einem Team von fünf Köpfen.  

 ▶ j.grund@blumen-grund.de

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

 ▶ rfey@beyond-flora.com
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