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Eine Dahlie von Florensis 
gewinnt den FleuroStar-Award

Dahlia ‘Dalina Maxi Starburst Pink’ von Florensis hat 
den FleuroStar-Award 2024-25 gewonnen. Fünf 
Unternehmen hatten ihre Neuheiten für den „Fleu-
roStar“-Wettbewerb von Fleuroselect eingereicht. 
Die Preisverleihung erfolgte am 13. Juni am Flo-
werTrials-Standort von Selecta one in De Lier/NL.
Dahlia ‘Dalina Maxi Starburst Pink’ stellte sich der 
Konkurrenz von Calibrachoa ‘MiniFamous Uno Ba-
kari’ von Selecta one, Dahlia ‘Hypnotica Candy Corn’ 
von Dümmen Orange, Osteospermum ‘Sunny Klau-
dia’ von Beekenkamp und Petunia ‘Painted Love’ 
von Syngenta Flowers. 

Die neue Dahlie von Florensis begeistert mit 
einer Fülle anemonenförmiger Blüten in kräftigem 
Pink und einer zarten Zeichnung der Blütenblätter, 
heißt es in der Begründung der Jury. Dank der 
außergewöhnlichen Blüten werde ‘Dalina Maxi 
Starburst Pink’ zweifellos auffallen und zu vielen Im-
pulskäufen anregen. Außerdem lasse sich die Dah-
lie hervorragend mit anderen Farben aus der Serie 
kombinieren, was den Verkauf zusätzlich ankurbeln 
werde, so das Juryurteil.

Über 25 Fachleute aus Produktion, Handel und 
Einzelhandel sowie Journalisten und Marketingspe-
zialisten bewerteten die teilnehmenden Sorten auf 
ihre Attraktivität im Endverkauf und ihr wirtschaft-
liches Potenzial. Der neue „Gewinner mit dem Wow-
Faktor“ wurde beim FleuroStar-Abend am 13. Juni 
2024 am FlowerTrials-Standort von Selecta one in 
De Lie/(NL bekannt gegeben. Rund 140 Gäste aus 
der internationalen Branche nutzten den Abend 
zum Netzwerken.

Zu den Unternehmen, die den FleuroStar unter-
stützen, gehört nun auch Floramedia. Richard Petri, 
Geschäftsführer Floramedia Deutschland: „Wäh-
rend meiner Jahre bei Selecta one habe ich aus ers-
ter Hand erfahren, was die Verleihung des Fleuro 
Star für eine neue Sorte bedeuten kann.“

Fleuroselect, Veranstalter des Wettbewerbs, wird 
eine Werbekampagne in den internationalen Fach-
medien und in den sozialen Medien durchführen 
und für den aktuellen Ge-
winner auf Messen und 
Branchenveranstaltungen 
werben.  Red

Dahlia ‘Dalina Maxi 
Starburst Pink’ von Florensis  
hat den FleuroStar-Award 
2024-25 gewonnen BI
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Rupert Fey ist Handelsexperte mit Schwerpunkt Blumen und Pflan-
zen. An dieser Stelle analysiert er für uns allgemeine Handelsent-
wicklungen und erklärt, was sie für die grüne Branche bedeuten. 
www.beyondflora.com

KÜMMERN SIE SICH UM DIE SORTIMENTE!

Wer in der Branche kennt eigentlich das Prinzip des „Category Ma-
nagements“? Ich durfte die Einführung miterleben und war dann 
auch einer der „CMs“. Für mich ist das eine Schlüsselstelle für Ertrag 
und Sortiments-Know-how. Anders als im klassischen Einkauf ist 
das Category Management auch für Preisstellung, Präsentation 
und Mengenführung verantwortlich – und zwar für ein Sortiment 
und die Zielgruppen. 

Die Methode kommt aus dem organisierten Einzelhandel. Die 
Vorzüge: Es gibt klare Verantwortlichkeiten und der Einkäufer 
kann nicht mehr nur sagen: „Ich hab billig eingekauft, verkauft Ihr 
mal schön“. Nein, er ist verantwortlich für den ganzen Prozess. Si-
cher gibt es bei vielen hier einen kurzen Dienstweg. Das hilft, 
wenn der Einkäufer auch Kundenkontakt hat. Aber der Überblick 
über ein ganzes Sortiment bedeutet viel mehr als: Ich weiß, was 
wir brauchen.

Echtes Category Management macht Wettbewerbsbeobach-
tungen. Schöpft Spannen aus, macht gute Werbe- und Aktions-
planungen. Testet neue Produkte frühzeitig und kümmert sich 
auch um die Präsentation. Denn nur wenn jemand das gesamte 
Sortiment im Blick hat, lassen sich beispielsweise Farbwelten über 
alle Produkte spielen. Das Category Management definiert vor 
allem auch eine Umsatz- und Margenerwartung. Und das ganze 
unter den Prämissen der möglichen Ware und Saison. 

Die einen sagen jetzt sicher „das machen wir intuitiv“, die ande-
ren sagen „unmöglich“. Doch es geht! Es bedarf Erfahrung, aber oft 
reicht einfach auch pures Rechnen – mit den Artikeln und Mengen 
und keineswegs mit pauschalen Aufschlägen. Weil der Arbeitsanteil 
auch berücksichtigt werden muss. Gute Ansätze sind für jede Wo-
che in Preisklassen: was sind die Mitbringsel-Sortimente (beispiels-
weise für Einladungen, wo es zusätzlich ein anderes Geschenk gibt), 
Sträuße – selbstverständlich als Fertigware, dekorierte Topfpflan-
zen, Eigenbedarf: Was kann der Kunde erwarten, der jede Woche 
kommt und sich selber eine Freude machen will, Saison Pflanzarti-
kel: Was sind die Topseller, die Kunden einfach erwarten in der Jah-
reszeit, Schauartikel: Was sorgt für ein „Wow“ – womit kann der 
Fachhandel punkten und Stadtgespräch werden.

Nicht zu vergessen ist ein Überblick über den Wettbewerb – was 
Filialisten permanent machen. Es bringt Anregungen und Margen 
können besser ausgeschöpft werden. Nur so werden Angebote 
wirklich zu Angeboten, die der Wettbewerb nicht hat. Wenn ich nur 
einen Satz hätte: Kümmern Sie sich viel mehr um die Sortimente! 
Sie sorgen für zahlende Kunden und dürfen nicht nebenbei laufen, 
während die Chefs an der Urlaubsplanung verzweifeln. 
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