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Betriebsführung

Einfach überzeugend 

Eine klare Unternehmensphilosophie sowie ein stimmiges Konzept sind das A und O eines er-
folgreichen Betriebes. Das wissen Anika Ruß und Tanja Schroeter, Inhaberinnen der Agentur 
Gecko aus Bremen. Sie coachen seit vielen Jahren Unternehmer oder Betriebsgründer. In 2011 
informieren sie monatlich die florist-Leser über wichtige Themen, wie Unternehmenskultur, 
Mitarbeiterführung, Motivation, Umgang mit Konflikten oder Zeitmanagement.

Gerade in Gründungsberatungen stellen unsere Kun-
den immer wieder die Fragen: „Womit fange ich denn 
am besten an? Was ist der sinnvolle erste Schritt und 
was ist am wichtigsten?“ Ihr erster Gedanke ist in der 
Regel: „Ich muss viel verkaufen, um Umsatz zu ma-
chen“ – also stürzen sich viele in die Werbung und den 
Verkauf. Nicht selten wird ein strategisches Vorgehen 
und die Arbeit an einem überzeugenden Profil außer 
Acht gelassen, da dieses meistens mehr Zeit in der Pla-
nung und Vorbereitung in Anspruch nimmt. Für die-
sen Weg braucht es Geduld und die Gewissheit, dass 
die strategische Planung langfristig erfolgreich sein 
wird und nachhaltig Stabilität bringt.

Unsere Erfahrung hat gezeigt, dass eine mangelhafte 
Profilentwicklung am Anfang irgendwann zu Stolper-
steinen im Betriebsablauf führt. Doch auch für einen 
etablierten Betrieb ist es nie zu spät, das Profil zu er- 

oder überarbeiten. Eine stetige Weiterentwicklung und 
eventuelle Um- und Neuorientierung ist im Unterneh-
mertum unabdingbar und die Notwendigkeit dafür 
sollte von jedem Betrieb regelmäßig überprüft werden.

Stellung beziehen mit klarem Konzept
Wenn man sich umhört und Menschen danach be-
fragt, warum sie was und wo einkaufen, dann be-
kommt man unterschiedliche Antworten: „Es gefällt 
mir einfach.“ „Das ist genau nach meinem Ge-
schmack.“ „Der Service ist gut.“ „Das Preis-Leistungs-
Verhältnis stimmt.“ „Der Laden ist so schön praktisch 
bei mir um die Ecke.“ … Was sämtliche Aussagen ge-
mein haben ist, dass die Kunden überzeugt wurden – 
von unterschiedlichen Faktoren. Aber am Ende steht 
bei allen die Überzeugung. Daraus lässt sich schließen: 
Wir müssen unsere Kunden nur ausreichend überzeu-
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Die Kundinnen sind vom Angebot begeistert: Die Unternehmensphilosophie stimmt hier mit der Zielgruppe überein
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gen, dann werden sie kommen, wieder kommen und 
Scharen mit sich bringen. Aber wie überzeuge ich?

Nach der oben genannten Umfrage liegt es nahe zu 
versuchen, sämtlichen Kundenbedürfnissen gerecht 
werden zu wollen, denn: Sie wollen ja jedem einen 
Grund für das Überzeugtsein liefern. Doch damit tun 
Sie sich keinen Gefallen. Natürlich ist die Kundenori-
entierung ein ganz wesentlicher Faktor für den Erfolg 
eines Betriebes und das Eingehen auf Kundenwünsche 
eine wichtige Grundlage, doch Sie werden nicht jedem 
gerecht werden können. Was dem einen gefällt, wird ei-
nen anderen nicht unbedingt auch interessieren. Ihr 
Betrieb und Ihr Angebot wirken wie ein Bauchladen. 
Das allerdings schreckt viele Kunden ab. Es ist daher 
wichtig, dass Sie sich fokussieren und die ersten Fragen 
hierfür sind: „Wen will ich denn wirklich überzeugen?“ 
„Wer gehört zu meiner Haupt-Zielgruppe?“

Überzeugt sind wir generell von einem Angebot, von 
dem wir uns angezogen fühlen, das also zu uns passt. 
Sie können für sich den Selbsttest machen und prüfen, 
von welchem Produkt, welchem Angebot, welcher 
Dienstleistung Sie überzeugt sind. Und überzeugt sein 
heißt in diesem Fall, dass Sie das entsprechende Pro-
dukt nur oder hauptsächlich in einem bestimmten La-
den, bei einem bestimmten Anbieter kaufen.

Ein Beispiel: Stellen Sie sich vor, Sie haben einen Mas-
sagegutschein erhalten. Die Praxis, wo Sie den Gut-

schein einlösen können, kennen Sie noch nicht. Sie 
fahren hin, die Praxis liegt an einer stark befahrenen 
Straße, drinnen empfängt Sie gleißendes Neonlicht 
und grauer Linoleumboden. Der Masseur, der Sie be-
grüßt, gibt Ihnen eine hervorragende Sportmassage.

Sind Sie überzeugt? Die Massage war gut, der Mas-
seur kompetent und freundlich. Vielleicht gehören Sie 
zu den Kunden, denen die Massage wichtig ist und 
nicht ein dazu angebotener Wellnessfaktor. Dann 
könnte dieses Angebot Sie überzeugen. Wenn Sie eine 
Massage damit verbinden, dass es dort warme Farben 
und angenehmes Licht gibt sowie eine Auswahl an 
Ölen, dann wird Sie das Erlebnis enttäuscht haben.

Umworben: der Kunde
Um Ihr Angebot also rund und stimmig und damit 
überzeugend anzubieten, stellen Sie Ihre Zielgruppe/
Ihre Kunden in den Mittelpunkt. Das heißt, dass Sie 
sich dafür interessieren sollten, was Ihren Kunden be-
sonders wichtig ist. Was erwarten meine Kunden von 
mir? Wie denken meine Kunden und was bewegt sie? 
Wenn Sie bereits einen etablierten Laden haben, kön-
nen Sie gerne Ihren Stammkunden diese Fragen stellen 
und die Antworten sammeln. Wenn Sie einen Betrieb 
gründen, dann werden Sie erst einen Kundenstamm 
aufbauen. In diesem Fall erarbeiten Sie für sich parallel 
folgende Punkte: Was konkret wollen Sie anbieten (Ihr 
Angebot), welche Ihrer Stärken möchten Sie einbrin-
gen, wen könnte das überzeugen (Ihre Zielgruppe)?

Beantworten Sie sich diese Fragen und beurteilen Sie 
kritisch, ob sie zueinander passen: Passt Ihr persönli-
cher Anspruch an, zum Beispiel Umweltschutz, zu Ih-
rem Warenangebot? Wird Ihre Philosophie in Ihrem 
Erscheinungsbild erkennbar? Und vor allem: Passen 
Ihr Produkt, Ihr Angebot, Ihre Philosophie und auch 
Sie als Person zu Ihrer Kundengruppe? Haben Sie Spaß 
daran, Ihre Haupt-Zielgruppe zu begeistern? Die Be-
antwortung der Fragen wird Ihnen helfen, festzustel-
len, ob Sie bereits ein überzeugendes rundes und stim-
miges Bild nach außen abgeben oder ob Sie noch an Ih-
rem Profil feilen sollten. Anika Ruß, Tanja Schroeter

Im nächsten Heft: Die Unternehmenskultur – ein 
wichtiger Faktor für einen gesunden Betrieb. Wie lässt 
sie sich entwickeln, wie lässt sie sich pflegen?

Produkt/Angebot:
Wie lautet ganz konkret mein Angebot? 
Dazu gehören Ihr Produkt genauso wie diverse  
Serviceangebote.
Meine Stärken:
Was sind meine Stärken, meine Besonderheiten, 
die meinen Betrieb prägen? Was unterscheidet 
mich und meinen Betrieb von anderen Läden? 
Sind Sie zum Beispiel künstlerisch und besonders 
kreativ? Machen Sie Ihre Stärken zu Umsatz.
Auch ist wichtig, welche Stärken Ihre Mitarbeiter zu 
bieten haben. Vielleicht gleicht der ein oder andere 
ja Schwächen von Ihnen aus. Doch diese Überle-
gungen sollten erst im zweiten Schritt folgen.
Philosophie:
Was sind meine Werte, was ist meine Philosophie? 
Wie soll mein Laden von meinen Kunden verstan-
den und gesehen werden? 
Ist Ihnen zum Beispiel Umweltschutz besonders 
wichtig? Oder dass Sie modern und innovativ sind?
Design:
Wie ist mein Erscheinungsbild? 
Dazu gehört das Aussehen Ihres Ladens. Die Far-
ben Ihres Logos, der Name, Werbe-Anzeigen, das 
Auftreten von Ihnen und Ihren Mitarbeitern.
Haupt-Zielgruppe:
Was ist meinen Kunden besonders wichtig? Worauf 
legen sie Wert? Was schätzen meine Kunden und 
warum kaufen sie gerade bei mir ein?

Fünf Erfolgspunkte

Seit 2003 
begleiten 
Anika Ruß 
und Tanja 
Schroeter 
mit ihrer 
Bremer Fir-
ma Gecko 

– Agentur für innere Angelegenhei-
ten Menschen in beruflicher Verände-
rung. Dabei geht es um Themen rund 

um die Gründung, Betriebs- und Mit-
arbeiterführung, Kundengewinnung 
und -pflege sowie effektive Team-
arbeit. Gecko stellt den Menschen in 
den Mittelpunkt, denn nur wenn der 
sich gut und gestärkt fühlt, kann er in 
seiner Arbeit erfolgreich sein. Das An-
gebot der Agentur Gecko richtet sich 
an kleine und mittelständische Be-
triebe sowie Einzelunternehmungen. 
www.gecko-bremen.de

Das Autoren-Team
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