Serie

Beispiel eines Business Canvas (Geschaftsmodell)

DlgltaIISIerung PARTNER AKTIVITATEN KUNDENNUTZEN BEZIEHUNGEN ZIELGRUPPEN
- Gartner regional - Floristik-Angebot Shop - Qualitativ hochwertige - Blumen-Abo - Laufkundschaft
- Grossist Blumenborse - Fleurop-Service Blumen - Geschaftsevents - Spitalbesucherinnen
- Partner Direktimport - Innenbegriinung - Angebot von speziellem - Messebeteiligungen - Stammkundschaft U50
(NL, IT, FR, DE, Ecuador - Terrassengestaltung Sortiment - Inserate Lokalzeitung - Laufkundschaft U30
o0 ) etc.) - Florale Kurse - Gekonnte Umsetzung - Mailings (Studierende)
- Velokurier - Beratungen ohne eines Wunsches/einer - Flyer - Office Managerinnen
- Taxi direkten Verkauf Idee - Newsletter (Geschaftskunden)
- Event-Firmen - Biihnen-/Event-Floristik - Erfolg mit dem Produkt - Social Media - Beeinflusser (Pfarrer,
- Fleurop - Grabbepflanzungen - Fachberatung/ (FB/Instagram) Diakonie, Bestattungs-
- Partnerschaften mit Fachkompetenz amt)
o0 komplementaren - Professionalitat - Partnernetzwerk
Branchen RESSOURCEN - Kundenbetreuung VERTRIEB - Wirtschafts-
- Partnerschaften mit - Blumenbérsen - Laden vereinigungen
[ ] Berufskollegen - Direktlieferanten - Webshop - Spezielle Kunden
Ausland - Telefon (Kirche, Stadt,
- Direktlieferanten Schweiz - Messestand Sportvereine)
Unternehmerinnen aufgepasst: Die Verschiebung lhres Geschafts in die - Hersteller Papeterie- - Soziale Medien
Internetwelt ist wie ein zweites Start-up lhres Geschiftes. Die Strategie ist Waren
darum Chefsache, die Umsetzung Teamwork mit der Generation Smartphone. AUSGABEN - Modernisierung Infrastruktur EINNAHMEN - Provisionen von Vermittlungs-
- Riickstellungen fiir Investitionen - L8hne - Abo Pflanzenpflege geschéften
- Werbung/Kundenpflege - Miete - Florale Kurse - Verkauf Floristik
rext Denise Yannoulis 1wiustrarion Mark Sasvary - Eigene' Weit'erentwicklung und die - Material - Bezahlte Beratungen
der Mitarbeitenden - Unterhalt

ratulation! Die Tatsache, dass Sie

diese Zeilen lesen, zeigt, dass

Sie sich mit den Auswirkungen
der Digitalisierung auf Ihr Blumengeschaft
befassen wollen. Das ist zwar erst der
Anfang — doch eine Extrameile auf Ihrem
taglichen Geschaftsmarathon. Daflir bekom-
men Sie jetzt eine Verschnaufpause — an
Ihrem Werktisch.

Legen Sie das Messer aus der Hand

Viele Floristinnen sind gefangen im Tages-
geschéaft und arbeiten im Unternehmen,
statt am Unternehmen. Die ganze Woche
wird durchgearbeitet und fiirs Nachden-
ken sind die Ferien da. Der US-Manage-
ment-Guru Stephen Covey beschreibt
dieses Dilemma mit einem schénen Bild:
Ein Waldarbeiter zerkleinert mit einem
stumpfen Sageblatt mihsam sein Holz.
Ratschldage von Spaziergangern, dass er
besser seine Sage schleife, ignoriert er:
«Dafur habe ich keine Zeit — ich muss
sagen!»

Auch wenn lhnen das operative
Geschaft keine Zeit flr strategische Fragen
lasst, planen sie trotzdem Zeit dafir ein.
Denn mit diesem ersten Schritt schaffen
Sie sich den Freiraum flr eine Strategie,
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wo die Reise fur Ihr Geschaft, lhre Mitar-
beitenden und Sie hingehen soll. Machen
Sie sich Gedanken, formulieren Sie schrift-
lich Ziele und Uberprifen Sie die Umset-
zung regelmassig. Denn das ist bekanntlich
die schwierigste Disziplin.

Die gute Nachricht: Sie missen nicht
alles selber machen! Ihre Aufgabe ist das
Anschieben, Unterstiitzen und Uberwa-
chen der Massnahmen — firr die Umset-
zung haben Sie Mitarbeitende und freie
Mithelfende.

Hier riistet das ganze Team

Friher war der Chef der beste Mitarbeiter
im Haus. Doch das wird nunimmer schwie-
riger, denn der Chef kann gar nicht mehr
alles wissen. Darum: Nutzen Sie das Poten-
zial lhrer Mitarbeitenden fir Ihre Digita-
lisierungskampagne —je jlinger, umso bes-
ser! Das Gleiche gilt auch flr junge Fami-
lienmitglieder, Instagramerinnen und
Handy-Kollegen. Oder mit freien Mitarbei-
tenden — die kosten zwar, doch sie ent-
lasten! Beispiel Starflorist Johann Oben-
drauf: «Ich habe mit einer jungen
Fotografin eine Monatspauschale ausge-
macht. Sie geht selbststdndigin den Laden,
holt sich ihre Geschichten plus Bilder und

postet die dann auf unseren Accounts. So
sind wir nonstop bei den Kunden.»

Der Kunde ist das Business

Oliver Kerstholt, Spezialist fiir Kommuni-
kation (thestmoritzer.ch) meinte neulich
zu den Floristinnen im Kurs: «Sagen Sie
mir auf lhrer Website nicht, dass Sie Blu-
men verkaufen — das weiss ich schon.»
Doch was soll man sonst schreiben? Womit
kann man die heutige, digitale Kundschaft
denn begeistern, beeindrucken, bewer-
ben? Und woher soll ich wissen wie die
ticken?

Finden Sie es heraus! Definieren Sie Ihre
Zielgruppe und lassen Sie diese auch gleich
noch fir lhr Geschaft Werbung machen.

Unternehmerforum 2019:

e Wie kommen Blumen
2025 zum Floristen?

® Wie verkauft der
Florist 2025 Blumen und
Produkte?

Fragen Sie ab sofort Ihre Kunden beim
Bezahlen, wie zufrieden Sie sind oder was
sie sich noch wiinschen wiirden. Richten
Sie eine kleine, schone Foto-Ecke ein und
bitten Sie Ihre Kunden, gemachte Fotos
gleich bei Instagram hochzuladen und mit
der Kennzeichnung Ihres Geschafts zu ver-
linken. Machen Sie ein 15-minitiges Brain-
storming mit finf bis sechs Mitarbeiten-
den zu lhrer Kundschaft und fragen Sie
sich einmal:

- Wie sieht deren Alltag aus?

- Was ist ihr wichtig? Welche Ziele hat
sie? Was wiirde ihr niitzen?

- Was fiir Wiinsche hat sie? Was fiir
Bediirfnisse? Was fiir Probleme?

Ihr Verkaufspersonal weiss meist genau,
was die Kundschaft treibt und ein Tablet/
Block mit Kundenfragen sind gute Hilfs-
mittel fir die Auswertungen. Diese ein-
malige Arbeitist Gold wert—und das Ergeb-
nis ist ganz wichtig fr Ihr Geschaftsmodell.

Scharfen Sie lhre Sage

Ein Geschaftsmodell beschreibt die Art und
Weise, wie wir mit unserem Unternehmen
Geld verdienen. Denn genau das verandert

sich jetzt mit dem Internet extrem — und
wird es noch viel mehr! Denken Sie nur an
Airbnb und Flixbus. Auch unsere Blumen-
welt wird von diesen Umwalzungen erfasst
—Produktionsbetriebe, Zulieferer, Engros-
markte — und allen voran die Kunden!
Dann also her mit dem Schleifstein —
beginnen Sie mit einem Bild von Ihrem
Geschaft! Alexander Osterwalder hat mit
dem «Business Modell Canvas» einen ein-
fachen Plan entwickelt, mit dem sich das
eigene Geschaftsmodell darstellen lasst.
Was wird wie, warum und wem angebo-
ten? Er ergibt eine saubere Gesamtuber-
sicht —und liefert Ihnen Hinweise, wo Sie
ansetzen kénnen. Und wenn Sie schon
dabeisind, Ihr Geschaftsmodell mit seinen

Vorlage
Business Canvas:

Infos Zielgruppen-
bestimmung:

Prozessen aufzuschreiben, dann unter-
suchen Sie diese doch auch gleich auf Ver-
besserungspotenzial.

Das fiihlt sich ja an wie ein zweites
Start-up! Fast. Mit dem Unterschied, dass
Sie mit Ihrem Geschéft bereits ganz gut
aufgestelltsind. Doch esist ein Neuanfang:
Fiir das Uberleben lhres Geschiftes ist es
ganz wichtig, sich so rasch als moglich
Zugang zu dieser veranderten Verkaufs-
welt zu verschaffen. Schauen Sie sich Ihre
Firma an (Geschaftsmodell). Machen Sie
sich ein Bild, wer Ihre Kunden sind und was
sie beschaftigt (Zielgruppe). Und kommu-
nizieren Sie dann mitihren Kunden neuim
Geschéft und via Internet (Social Media).
Dann kann Ihre Digitalisierung losgehen! o,
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