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,Vie werde ich Gewinner der Region?*

Robert Tom Coester (Gemax) zu Moglichkeiten und Wegen, sich von seinen Nachbarn abzugrenzen

HANNOVER. Jeder Beginn einer Selbststindigkeit ist gepragt von Wiin-
schen und Hoffnungen. Man verbindet diesen grofen Schritt mit vielen
Zielen — sowohl kurzfristig, als auch langfristig. Jeder hat andere aus-
schlaggebende Beweggriinde fiir diese immer risikobehaftete Entschei-
dung. Nach einer gewissen Zeit erkennt man bei neu gegriindeten Unter-
nehmern zwei sich ergebende Richtungen: Langfristiger dauerhafter Er-
folg oder viele aufeinander folgende Misserfolge. Wie kommt es dazu?

Was ist der Unterschied zwischen einem Hotel- oder Gastronomie-
Konzept, das mit der Masse schwimmt und ums Uberleben kiimpft zu ei-
nem individuell erarbeiteten Erfolgs-Konzept? Es muss viel fiir Werbung
und Marketing ausgegeben werden, um neue Kunden zu gewinnen. Zu-
nehmend groRere Probleme ergeben sich bei Mitarbeiterfindung und -bin-
dung. Trotz groftem Engagement und Eigeninitiative kommt es mit der
Zeit zu immer mehr Investitionsstaus, aufgebaut durch Probleme mit den
Lieferanten und der Bank.

Wie also sieht ein individuell erarbeitetes Erfolgs-Konzept aus? Wie
werden Hoteliers und Gastronomen zu wahren Gewinnern in Ihrer Regi-
on? Das Hotel bzw. Restaurant ist stets gut besucht oder ausgebucht. En-
gagement und Ergebnis stehen im guten ausgeglichenen wirtschaftlichen
Verhiltnis. Man ist bei Lieferanten und Banken sehr gut angesehen und
gern gesehenen. Fiir Instandsetzungsmafnahmen oder geplante Investitio-
nen sind immer geniigend finanzielle Mittel vorhanden. Sogar die best;
Mitarbeiter der Branche wollen unbedingt im Betrieb arbeiten. Es entst;{nr;
eine Sog-Wirkung. Warteschlangen bilden sich vor der Tiir.

Kann es sein, dass es Griinde fiir solch gravierende Unterschiede gibt?
Kann es sein, dass es feste Kennzahlen fiir Erfolg und Misserfolg gibt?

Befasst man sich mit Erfolgsstrategien und analysiert die GesetzméBig-
keiten dahinter, erkennt man sehr schnell ein allumgreifendes Gesetz. Das
Pareto-Prinzip: 20 Prozent/80 Prozent. Es zieht sich durch alle Branchen
und Lebensumstéinde. Man erkennt in allen Lebensbereichen dieses Ver-
héltnis zwischen einer kleinen und einer groflen Gruppe.

Einige Beispiele: Mit 20 Prozent der Zeit erreichen Unternehmer oft 80
Prozent ihrer Wiinsche oder gesteckten Ziele. Mit 80 Prozent der Zeit er-
reichen Unternehmer jedoch nur 20 Prozent ihrer Wiinsche oder gesteck-
ten Ziele. )

Hinterfragen Sie Thren téglichen Zeiteinsatz? Reflektieren Sie, welche
Aufgaben wirklich zielfiihrend sind und welche Sie problemlos delegieren
konnten? Mit 20 Prozent der Giste/Kunden erreichen Unternehmer meist
80 Prozent ihrer wichtigsten Umsitze. Mit 80 Prozent der Géste/Kunden
erreichen Unternehmer jedoch nur 20 Prozent ihrer wichtigsten Umsitze.
Analysieren Sie tiglich Thre Kundenstruktur und finden die 20 Prozent
heraus, mit denen Sie 80 Prozent Threr Umsétze generieren?

20 Prozent der Mitarbeiter sind fiihrende Personlichkeiten, delegierte
Aufgaben werden sehr gut ausgefiihrt. 80 Prozent der Mitarbeiter sind
ausfiihrende Personlichkeiten, diese Mitarbeiter bendtigen genaue Vorga-
ben und Kontrollen.

Hinterfragen Sie Ihre Mitarbeiterstruktur? Wahlen Sie Thre Mitarbeiter
und deren Personlichkeiten gezielt fiir die fithrenden bzw. ausfiihrenden
Titigkeitsbereich aus? 20 Prozent der Hoteliers und Gastronomen
gehdren zu den Gewinnern in Threr Region. 80 Prozent der Hoteliers und
Gastronomen schwimmen in der Masse mit. Es stellt sich also die Frage,
was machen DIESE 20 Prozent anders?

Das Pareto-Prinzip

Das Pareto-Prinzip hilft jedem Unternehmer in allen Bereichen des Le-
bens objektiv Vergleiche zu ziehen und den Fokus wieder auf das Wesent-
liche zu lenken. Weitere wesentliche Unterschiede erkennt man beim Zeit-
und Zieleinsatz des Unternehmers. Die grofie weniger erfolgreiche Grup-
pe von 80 Prozent der Unternehmer arbeitet oft zu viel IM Unternehmen.
Die kleinere, oft erfolgreichere, Gruppe von 20 Prozent der Unternehmer
arbeitet nicht IM sondern AM Unternehmen.

Die Entwicklung vom Facharbeiter zum Manager oder sogar Unter-
nehmer/Investor

Alle Selbststindigen entwickelten sich von einer spezialisierten Fach-
kraft zu einer fithrenden Fachkraft. Der Selbststindige stellt Mitarbeiter
ein, die ihn in verschiedenen Bereichen unterstiitzen. Das Unternehmen
wird groBer und groBer. Automatisch tibernimmt man pldtzlich neue zu-
sitzliche Aufgaben. Man entwickelt sich zum Manager der Aufgaben,
muss nun delegieren und kontrollieren. Leider rutscht die groe Gruppe
der Selbststéindigen (80 Prozent) immer wieder in die vielen Facharbeiter-
titigkeiten zuriick. Mangelnde Strukturen, mangelnde Ausbildung und
Controlling der Mitarbeiter lassen den Eindruck beim Selbststdndigen er-
wachsen, ,,wenn ich hier nicht alles alleine mache, dann funktioniert hier
gar nichts!“ Um noch erfolgreicher zu werden, miissen Positionierung,

Unternehmensstrategie, Mitarbeiter-Ausbildung und -Controlling sowie
Finanzen perfekt organisiert sein. Sind diese Grundlagen geschaffen,
kann sich ein Manager zum Unternehmer oder gar zum Investor ent-
wickeln.

Bei genauer Betrachtungsweise kristallisiert sich heraus, dass nicht nur
EIN Merkmal, sondern viele verschiedene Merkmale wie innere Einstel-
lung, Vorgehensweisen, Strategien oder sogar Systeme iiber Erfolg bzw.
Misserfolg entscheiden.

Ja, man kann erkennen: Erfolg ist kein Zufall, sondern Schritt fiir
Schritt planbar! Hinterfragen Sie bitte in Zukunft immer selbstkritisch Ih-
re Titigkeiten. Hinterfragen Sie, welche Tatigkeit Sie gerade ausfiihren.
Arbeiten Sie im Moment IM Unternehmen oder AM Unternehmen? Wel-
ches Ergebnis erzielen Sie, wenn Sie diese Tatigkeit nun 365 Tage lang
weiterhin ausfithren? Wer konnte diese Tatigkeit in Zukunft effektiver
{ibernehmen? Welche Strukturen miissen geschaffen werden, sodass die
libertragene Aufgabe tatsdchlich effektiv ausgefiihrt wird?

Einige Beispiele/Fihigkeiten:

Unternehmer/
Investor

Fiihrender
Facharbeiter

Tatigkeit Zeit | Ergebnis Facharbeiter Manager
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Service am Gast
Wartung
Buchhaltung
Restaurantleiter X
Werbeaktion
planen

Budgetplan
erstellen
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| plan 2011 erstellen
Bessere
Einkaufskonditio-
nen verhandeln
Weiteren Standort X
finden
Positionierung X
des Betriebes
uberpriifen
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Hinterfragen Sie genauso selbstkritisch, ob Sie die geforderte zusétzli-
che Titigkeit tatsdchlich erfolgreich erfiillen oder wenn Sie ehrlich sind,
nur abends bzw. nebenbei oder sogar gar nicht erbringen. Schaffen Sie Sy-
steme, die es Thnen ermdglichen, nicht IM, sondern AM Unternehmen zu
arbeiten.

Die meisten Selbststédndigen beginnen als Facharbeiter in einem The-
menbereich: Kiiche, Restaurant, Service, etc. Nach und nach entwickelt
man sich zum fithrenden Facharbeiter. Danach erklimmt man endlich die
Position des Geschéftsfithrers bzw. Managers und muss nun delegieren
und kontrollieren. Es ist sehr gut, in vielen Dingen Experte zu sein, aber
leider oft auch gefihrlich. Denn: Jeder Mitarbeiter weil3, wenn es schief
geht, ist zu Gliick der Chef da. Auch der Chef hat aus den vergangenen
Titigkeiten viel Anerkennung genossen und genieft es, in diesem be-
stimmten Bereich der Beste zu sein. Er entwickelt den Drang, es seinen
Mitarbeitern auch immer wieder zu beweisen. Ein Teufelskreis auf Fehler-
suche im Detail beginnt.

Erfolgreiche Unternehmer haben die Féhigkeit, den eigenen Betrieb
aus dem Unternehmer-Blickwinkel oder sogar aus dem Investor-Blick-
winkel zu betrachten. Sie bauen sich Systeme, die Ihnen die Moglichkeit
gestatten, den Fokus auf den Markt und die Zielgruppen und damit auf
wichtige Unternehmensziele zu richten. Erfolgreiche Unternehmer stellen
sich zu jedem Punkt die Frage: Was ist die wichtigste und effektivste Ziel-
gruppe. Alle erfolgreichen Systeme erkennt man an 7 Schritten
1. Ziele der Unternehmensinhaber: Man erkennt in diesem Bereich:
Wirklich erfolgreiche Betreiber stecken sich nicht normale, sondern un-
verschamte Ziele! Normale Ziele sind:

- Wir wollen erfolgreich und bekannt sein.

- Wir wollen diesen oder jenen Umsatz oder Umsatzzuwachs erreichen.
- Wir wollen uns einfach selbststindig machen und unabhéngig sein.
Unverschamte Ziele sind:

- Wir wollen Warteschlangen vor unserer Tiir haben!

- Wir wollen 6 Monate im Voraus ausgebucht sein!

- Wir wollen, dass man uns das Produkt aus den Handen reif3t!

- Wir wollen, dass man unser Hotel/Restaurant liebt!

Der interessante Unterscheid ist in der Folge zu erkennen. Man muss

sich fiir unverschiamte Ziele andere Fragen zum Betrieb, Produkt, Verhal-
ten der Mitarbeiter stellen und muss zwangslaufig andere Losungen fin-
den, um diese Ziele zu erreichen.
2. Positionierung des Unternehmens: Erfolgreiche Unternehmer kennen
ihr Einzugsgebiet, erkennen mogliche Schwichen anderer Anbieter und
stellen sich schon heute auf Trends von morgen ein. Die
Positionierung/Ausrichtung des Unternehmens ist auf die relevanteste
Zielgruppe fokussiert.

Die inneren Kernwerte des Unternehmers spiegeln sich in der Positio-
nierung wider. Denn: Finden sich die tatséchlichen inneren Werte des Un-

ternehmers nicht wieder,

Facharbeiter
Finanzen, Buchhaltung und Controlling hinzu.

fiihrenden Mitarbeiter kommen Unternehmensstrategie/Positionierung, Marketing, Verkauf,

Position Tatigkeit/Aufgaben fiihlen sich Chef, Mitar-

Facharbeiter Er ist Experte in einem Fachgebiet. Er arbeitet in einem Betrieb und geniel3t Experten- beiter und Giste nicht

Status. Er bedient eine gewisse Anzahl an Kunden. wohl: Ein dauerhaftes Br-

Selbgtsténdig Er is_t nach.wie vor Experte in einem Gebiet gr}d s?ellt nun Mitarbeiter flr verschiedene gebnis aufgrund falscher
arbeitender, Bereiche ein. Fir gewisse Aufgaben und Tatigkeiten muss er nun zunehmend gute Positioni !
fuhrender Mitarbeiter finden bzw. fortbilden, einarbeiten und coachen. Als wichtige Aufgaben fir den 05 .onleru.ng.

Wird die relevante

Zielgruppe des Marktes

Manager

Systemen.

Der fiihrende Facharbeiter hat sich zum Manager entwickelt und muss in allen Bereichen
ein Team von Experten aufbauen oder zur Unterstlitzung engagieren. Ein Top-Manager
weilt, dass er nicht selbst in allen Bereichen Experte sein kann und versucht, so viele
Aufgaben wie moglich zu delegieren. Er erhalt seine Anerkennung im Aufbau von
erfolgreichen Teams. Seine Aufgaben bestehen zunehmend im Aufbau von Strukturen und

nicht erkannt, bendtigt
man umso groflere Wer-
be- und Marketingbud-
gets, um die falsche Aus-
richtung zu korrigieren.

Unternehmer/ | Ein Unternehmer/Investor arbeitet nicht M,

Investor

Unternehmen fiir ihn professionalisieren.

Kéaufer von morgen aus.

sondern AM Unternehmen.
Zielvorgaben und auftauchenden Probleme IM Unternehmen hat er einen Manager, der
Strukturen aufbaut und Probleme verhindert bzw. 16st. Er holt sich Experten, die das
Ein
erfolgreiche Unternehmenssysteme, richtet seine Unternehmen heute schon fir mégliche

Stellen Sie sich also
gleich zu Beginn Threr
Selbststindigkeit folgen-
de Fragen:

- Warum mache ich mich

Fir die

Unternehmer/Investor multipliziert

selbststindig, was moch-

te ich erreichen?

- Wie stehen meine Chancen diese Ziele zu erreichen?

- Wie viele Mitbewerber gibt es in meiner Region? Was bieten diese ge-
nau an?

- Welche Zielgruppe sprechen meine Mitbewerber an? Welche mdchte ich
ansprechen?

- Gibt es Uberschneidungen?

- Was konnte ich anders machen (Design, Angebot, Atmosphdre, etc.), um
mich so von meinen Mitbewerbern abzuheben?

3. Angebotsgestaltung nach den wichtigsten Zielgruppen: Ist das Un-

ternehmen perfekt dem Markt und den inneren Kernwerten des Unterneh-

mers ausgerichtet, erreicht man durch eine Art Sog-Wirkung (Pull-Prin-

zip), dass Kundenstrome automatisch kommen. Der Betrieb wird automa-

tisch weiterempfohlen und ist immer ausgelastet/vorreserviert.

Stellen Sie sich also auch hier wieder folgende Fragen:

- Ist mein Angebot fiir meine Zielgruppe oder lediglich fiir mich selbst at-
traktiv?

- Sprechen Design, Bild- und Gestaltungsmotive meine Zielgruppe an?

- Kommen meine Giste/Kunden wegen meines Angebotes oder des Prei-
ses in mein Hotel/Restaurant?

- Liegt es an dem was ich biete oder an der Atmosphére?

- Was gefillt vielleicht nicht so gut, wo bekomme ich eher negative Riick-
meldung?

- Was muss ich noch optimieren?

4. Effektive Werbe- und Marketingmafinahmen, um neue Giiste zu ge-

winnen und Stammgiste zu binden: Es existiert eine genau budgetierte

Jahresmarketing- und Werbeplanung, die saisonal und zielgruppengerecht

ausgerichtet ist. Angebote werden proaktiv an relevante Zielgruppen ver-

sendet. Alle MaBnahmen und deren Ergebnisse werden ausgewertet, Inve-

stition und Ergebnis werden kritisch betrachtet. Man weill genau, welche

MaRBnahmen effektiv sind und welche nichts gebracht haben. Ist das bei

Ihnen so? Folgende Fragen kdonnen hier helfen:

- Wie werden meine Géste/Kunden auf mich aufmerksam?

- Habe ich eine ansprechende Homepage?

-Ist diese zielgerichtet auf die Wiinsche und Bediirfnisse meiner
Giste/Kunden ausgerichtet?

- Wonach suchen meine Géste/Kunden, wenn sie auf meine Homepage
kommen?

- Wann schalte ich Anzeigen? Wie wirken diese Anzeigen? Was haben sie
mir gebracht?

- Gab es direkte Reaktionen?

5. Systeme zur Qualititssicherung und Finanzsteuerung: Auch gleich-

bleibende Qualitit und beste Finanzen sind kein Zufall, sondern das Er-

gebnis klarer Systeme. Um Qualitét anhaltend zu gewdhrleisten, bedarf es

immer wiederkehrender Qualitéitssicherungssysteme. Schriftliche Anlei-

tungen, Schulungen und Checklisten fiir alle Bereiche sind iiberlebensnot-

wendig. Diese Systeme geben sowohl dem Mitarbeiter als auch dem Chef

die Sicherheit qualitativ zu arbeiten. Niemand kann etwas vergessen und

der Chef hat den Kopf frei fiir das Wesentliche: seine unternehmerischen

Tétigkeiten.

Gewinne sind kein zufilliges Ergebnis nach Abzug aller Kosten!

Monatliche Gewinne miissen in einer Jahresplanung ganz genau defi-
niert sein! Daraus resultieren auch hier klare Ziel- und Verkaufsvorgaben.
Die meisten Unternehmer und deren Mitarbeiter wissen leider weder in
Monats-, noch in Tageszielvorgaben, wie viel verkauft werden muss.

Seien Sie ehrlich zu sich selbst und fragen Sie sich selbst kritisch:

- Gibt es klar abgegrenzte Arbeitsbereiche fiir jeden meiner Mitarbeiter?

- Haben alle einen gut strukturierten Arbeitsplan mit Tages-, Monats-,
Wochenzielen? Schulen ich meine Mitarbeiter regelméBig?

- Werden delegierte Aufgaben zu meiner Zufriedenheit ausgefiihrt und ha-
be ich den Kopf frei fiir unternehmerische Tétigkeiten?

6. Systeme zur Mitarbeiterrekrutierung und -ausbildung: Dadurch,

dass die oberen Punkte erfolgreich abgearbeitet wurden, reifien sich die

besten Mitarbeiter der Region um eine Arbeitsstelle in diesem Betrieb.

Schon alleine dort zu arbeiten ist eine Aufwertung und Anerkennung fiir

den Mitarbeiter. Die Besten ziehen weitere Spitzenmitarbeiter an. Jeder

Mitarbeiter lebt auch in sich den Drang nach permanenter Weiterentwick-

lung. Finden Sie Antworten auf folgende Fragen:

- Wie muss mein Konzept ausgerichtet sein, damit die besten Mitarbeiter
zu mir kommen?

- Wie miissen Arbeitsplatz, Entlohnungssysteme, Provisionen, etc. ausse-
hen, damit die besten Mitarbeiter bei mir arbeiten wollen?

- Welche Fortbildungs- bzw. Karrierechancen muss ich bieten, damit die
besten Mitarbeiter bei mir Schlange stehen?

7. RegelmiBiger effektiver Austausch mit dem Ziel: Permanenter Wei-

terentwicklung: Die einzig allumgreifende Einstellung, die alle erfolg-

reichen Unternehmer auszeichnet, ist der permanente Drang nach Weiter-

entwicklung. Stillstand ist Riickgang. Durch alle Unternehmensbereiche,

vom Inhaber zur Ausrichtung des Unternehmens, ob im Bereich Qualitit

oder Finanzen bis hin zu den Mitarbeitern - in allen Bereichen wird das

Thema Weiterentwicklung gelebt und transportiert. Diesen Spirit spiirt je-

der Gast. Vom Inhaber iiber die Mitarbeiter zum Kunden. Alle verlieben

sich in das Hotel/Restaurant.

Die erfolgreichen 20 Prozent der Unternehmer treffen sich regelméfig
mit andern erfolgreichen Unternehmern und pflegen gemeinsam einen in-
tensiven Austausch. Hier bespricht man Losungen. Das ,,Jammern*, ,,Kla-
gen® und ,,Schimpfen® {iberlésst diese Gruppe den restlichen 80 Prozent.

Liebe Leser,
dies ist lediglich ein Auszug aus unserem Erfolgskonzept. Wenn Sie mehr
iiber uns erfahren mochten oder sich fiir eine detaillierte, auf Sie und Ihr
Unternehmen zugeschnittene individuell ausgerichtete Unternehmens-
strategie interessieren, kontaktieren Sie uns unter: Telefon (05 61) 76 64
69 32.

www.gewinner-der-region.de






