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Edy	Paul	Kolumne

Kleine Betriebe mit grossen Chancen
Einer der grössten Missverständ-

nisse bei Unternehmern beruht in der 

Annahme, dass grösser und stärker 

auch erfolgreicher und besser sein 

soll! Diese Annahme ist grundlegend 

falsch und sollte von Fall zu Fall über-

prüft und genau analysiert werden. 

Jedes Konzept hat seine Zielgruppe 

und ich habe schon oft erlebt, dass 

Unternehmer sehr viel Geld investiert 

haben und die Kunden am Schluss nur 

teilweise zufrieden waren!

Einige Thesen

Ich höre von Unternehmern immer 

wieder die gleichen Äusserungen wie 

sie subjektiv ihr Business erleben:

 y Nur noch Kettenbetriebe haben 

im heutigen Verdrängungsmarkt 

eine Chance!

 y Die anderen bieten viel mehr 

Produkte und Dienstleistungen 

an!

 y Nur wenn ich alle neuen Trends 

mitmache habe ich eine Chance!

 y Die Konkurrenz ist billiger als 

wir!

 y etc.

Diese Äusserungen sind nur die halbe 

Wahrheit und man sollte sich immer 

genau überlegen was die wirklichen 

Probleme sind und warum man zu 

diesen Annahmen kommt. Ist es tat-

sächlich das Angebot oder sind meine 

Produkte nicht optimal oder bin ich zu 

«altmodisch» und nicht mehr aktuell 

oder ist mein Preis-Leistungsverhält-

nis nicht optimal oder ist unser Ser-

vice nicht genug gut? Fragen über 

Fragen, welche man zuerst genau 

analysieren sollte, bevor man eine 

Entscheidung fällt, welche man später 

eventuell bereut. 

Was sind die Stärken der 

Kleinbetriebe?

Grundsätzlich haben kleine Betriebe 

sehr viele Vorteile gegenüber grossen 

Betrieben; z. B.

 y Kleine Betriebe haben geringere 

Investitionen und dadurch weni-

ger Risiko.

 y Durch das geringere Angebot 

ist die Positionierung klarer und 

der Kunde versteht das Angebot 

besser und schneller.

 y Der Chef arbeitet direk t im 

Betrieb mit, dadurch ist die 

Betreuung und die Nähe zum 

Kunden optimaler – man kennt 

sich persönlich.

 y Ein kleiner Betrieb hat sehr kurze 

Entscheidungswege – Sie sind 

Ihr eigener Chef und Meister 

und können jederzeit sehr flexi-

bel und sofort Handeln und Ent-

scheiden; d. h. Sie können viel 

schneller und unkonventionell 

arbeiten und auf die Kunden-

wünsche eingehen.

 y Kleine Betriebe haben geringe 

Fixkosten (Räume, Personal etc.).

 y Kleine Betriebe können in Vor-

orten oder kleinen Ortschaften 

erfolgreich arbeiten.

Flexibilität und Kundennähe ist in der 

heutigen Zeit einer der wichtigsten 

Faktoren. In diesen Bereichen hat ein 

grosses Unternehmen keine Chance 

gegenüber einem Kleinen – weil 

«nur» mit Angestellten gearbeitet wird 

und oft kein Inhaber im Betreib steht!

Was sind die Schwächen der Klein-

betriebe?

In den folgenden Punkten hat man als 

Kleinbetrieb die schlechteren Karten 

und deshalb sollte man ihnen die 

grösste Beachtung schenken:

 y Die Abhängigkeit von den Mitar-

beitern ist durch wenig Personal 

viel grösser und ein Ausfall z. B. 

durch Krankheit stellt eine grö-

ssere Belastung für den Betrieb 

dar.

 y Der Betrieb hat ein kleineres 

Angebot.

 y Teilweise haben Kleinbetriebe 

geringere Öffnungszeiten.
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 y Durch geringere Einkaufsmengen 

bekommt man schlechtere Kondi-

tionen im Einkauf.

 y Der persönliche Einsatz des 

Unternehmers ist enorm.

Diesen Punkten sollte man als «Klein-

unternehmer» grösste Aufmerksam-

keit schenken. Nur mit Top Personal, 

dem richtigen Angebot und vollem 

persönlichen Einsatz ist das machbar.

Die wichtigsten Punkte

Damit Sie als Kleinbetrieb Erfolg 

haben, ist vor allem Ihr Bewusstsein, 

dass man den «Grossen» in vielen 

Bereichen überlegen, ist sehr wich-

tig. Wenn Ihnen diese Punkte bewusst 

sind, gehen Sie mit optimaler Motiva-

tion an die Arbeit. Folgende Punkte 

sind von grösster Wichtigkeit:

 y Anders als die Konkurrenz – 

Ziehen Sie eine gradlinige klare 

Strategie durch, welche sich von 

der Konkurrenz unterscheidet.

 y Top Qualität – Bieten Sie abso-

lute Top Qualität in Ihrer Dienst-

leistung.

 y Netzwerken – Vernetzen Sie sich 

mit den lokalen Betrieben so stark 

wie möglich, das gibt Ihnen eine 

optimale Ausgangslage.

 y Markt – Beobachten Sie den 

Markt sehr genau und reagie-

ren Sie bei wichtigen Neuheiten 

schnell und flexibel.

 y Produkte – Verkaufen Sie nur die 

besten Produkte.

 y Atmosphäre – Pflegen Sie eine 

persönliche Wohlfühl-Atmo-

sphäre, begrüssen Sie alle Kunden 

persönlich mit dem Namen.

 y Überraschungen – Überraschen 

Sie die Kunden immer wieder mit 

neuen Ideen und Aufmerksamkei-

ten.

 y Social Media – Nützen Sie die 

Möglichkeiten der neuen Medien 

um die Kundennähe zu optimie-

ren.

Arbeiten Sie permanent intensiv in 

den Bereichen, wo Sie den «Grossen» 

überlegen sind und das sind vor 

allem: Kundennähe, Betreuung, Qua-

lität, Schnelligkeit und Flexibilität im 

Wandel.

Schlussfolgerungen

Das richtige Konzept, zur richtigen 

Zeit, am richtigen Ort, mit dem rich-

tigen Personal hat immer Erfolg!

Edy	Paul	Kolumne

Edy 

Paul 

 

coacht	und	berät	Einzelpersonen	
und	Clubs	über	Skype	oder	vor	Ort	
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edy.paul@paul-partnerag.com,	
www.edypaul.ch  


