
Rupert Fey ist Handels- und Markenexperte für Blumen und 
Pflanzen. An dieser Stelle schreibt er über die Branche, nötige 
Veränderungen und Chancen in einem sich wandelnden Markt.  
www.beyond-flora.com

MUSTERWECHSEL ODER AUSLAUFMODELL?

Ein Blick auf die nackten Zahlen gleicht einer kalten Dusche: Die 
Produktion hat in den letzten Jahren über 60 % der Betriebe verlo-
ren, der Fachhandel stagniert und die geburtenstarken Jahrgänge 
verlassen das Feld – da muss uns eines klar sein: Die alte Ausbil-
dungslogik hat sich überlebt. Ein „Weiter so“ ist keine Strategie, son-
dern eine Einladung zum kontrollierten Rückzug.

Wir beobachten seit Jahrzehnten, dass die gärtnerischen Berufe 
(mit Ausnahme des GaLaBaus) massiv an Boden verlieren. Zwar wir-
ken die Zahlen stabil, doch Niveau und Abbruchquoten sprechen 
eine deutliche Sprache. Außerhalb von Ballungszentren schrump-
fen die Fachklassen so stark, dass ein qualitativ hochwertiger Be-
rufsschulunterricht kaum mehr machbar ist.

Stellen wir uns doch einmal die radikale Frage: Wenn wir im Jahr 
2026 eine Ausbildung für die grüne Branche entwerfen müssten – 
wir kämen sicher nicht auf das dezentrale Modell mit ein bis zwei 
Schultagen pro Woche und analogem Berichtsheft. Das ist in einer 
digitalen Welt schlichtweg aus der Zeit gefallen.

Die duale Ausbildung hat riesige Vorteile, aber sie braucht einen 
Musterwechsel. Das bedeutet: Klassen müssen für Grundwissen 
großflächig zusammengeführt werden. Das spezifische Fachwissen 
gehört in digitale Blockmodule oder auf Lernplattformen.

Eine weitere Herausforderung, die wir bisher kaum angehen: 
Das Wissen der „alten Hasen“ muss systematisch gesichert werden. 
KI kann der entscheidende Hebel sein, um Erfahrungsschätze in ge-
sprochener oder visueller Form zu erfassen und nutzbar zu machen.

Am Ende nützt die beste Methodik nichts, wenn der Arbeitsplatz 
nicht überzeugt. Wir gewinnen und halten motiviertes Fachperso-
nal nur dann, wenn wir attraktive Rahmenbedingungen schaffen. 
An Idealismus bei jungen Menschen zu glauben, ist eine Illusion. 
Wer die Wahl hat, entscheidet sich für Betriebe, die Wertschätzung 
nicht nur plakatieren, sondern durch faire Entlohnung und moder-
ne Modelle leben. Wer sieht sein eigenes Kind in einem alten Be-
trieb mit fraglicher Nachfolge, wenn es auch im modernen, gut 
strukturierten Handwerksbetrieb oder in der Industrie einen Aus-
bildungsplatz findet?

Und nicht zuletzt gehört dazu, Quereinsteiger nicht nur als sai-
sonale Hilfskräfte zu sehen, sondern sie konsequent bis in die Füh-
rungsebene zu integrieren. Wir brauchen dafür  Weiterbildungen, 
die „on the job“ funktionieren und sich dem Lebensrhythmus unse-
rer Branche anpassen. Die Zukunft der Ausbildung ist eine Kombi-
nation aus vielen mutigen Bausteinen. Und ganz wichtig: Die jun-
gen InhaberInnen müssen gefragt und mitgenommen werden – sie 
tragen in Zukunft diese Ausbildung und leben mit den Ergebnissen!

JETZT ERST
RECHT
RUPERT FEY

IPM ESSEN

Orientierung in einem  
schwierigen Markt

Die IPM Essen bleibt ein wichtiger Treffpunkt 
der internationalen Gartenbaubranche – nahezu 

40.000 Fachbesucher nutzten die Weltleitmesse Ende 
Januar, um sich über Neuheiten zu informieren, Kon-
takte zu pflegen und vor allem: miteinander zu spre-
chen. Denn Gesprächsbedarf gibt es derzeit reichlich. 
Steigende Kosten, unsichere Märkte und strukturelle 
Veränderungen prägen viele Betriebe. Entsprechend 
intensiv wurde auf der Messe diskutiert. 

Auch beim Rundgang fiel auf, dass sich die Branche 
in einer Phase der Neujustierung befindet. Einige Aus-
steller fehlten, andere traten mit kompakteren Ständen 
auf. Die Messe wirkte stellenweise luftiger – ohne je-
doch an Relevanz einzubüßen. Vielmehr schien der 
Fokus stärker auf intensiven Gesprächen zu liegen.

Gerade für den Gartenfachhandel bot die Messe 
zahlreiche Ansatzpunkte. Klimarobuste Pflanzen und 
nachhaltige Substrate gehörten weiterhin zu den do-
minierenden Themen. Pflanzen werden stärker als Teil 
von Lifestyle- und Gestaltungsideen präsentiert – ein 
Ansatz, der auch im Gartencenter neue Impulse für die 
Kundenansprache liefern kann. Gleichzeitig entstehen 
neue Convenience-Lösungen, die den Zugang zu Blu-
men und Pflanzen erleichtern sollen – von Automaten 
bis zu Smart-Gardening-Systemen. 

Die Branche steht vor Herausforderungen, aber sie 
sucht nach Antworten. Auch in diesem Jahr vermittelte 
die Messe Zuversicht und setzte ein Signal für den ge-
meinsamen Blick nach vorn.�  Red

1 Neue Konzepte in 
herausfordernden 
Zeiten: Der 24/7- 
Shopcontainer  
der Ekaflor fand  
viel Beachtung.
2 Die Speedlearning-
Tour fand zum 
zweiten Mal statt – 
mit zahlreichen 
motivierten Teil
nehmenden.
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