### Vorstellung der Idee

Als begeisterter Florist und Botanikliebhaber habe ich beschlossen, meine Leidenschaft in ein
florierendes Unternehmen zu verwandeln. Die Idee, einen Blumenladen zu eréffnen, der weit tGber
den traditionellen Verkauf von Blumen hinausgeht, entstand aus meiner tiefen Zuneigung zu Blumen
und Grinpflanzen. Schon immer habe ich die positive Wirkung, die Pflanzen auf Menschen und
Rdaume haben, geschatzt. Sie machen das Leben nicht nur bunter, sondern verleihen jedem Raum
eine unverwechselbare Atmosphare.

Der Fokus meines Geschiftes liegt daher auf einem umfassenden Konzept, das gleichermallen
Endkunden und Geschaftskunden anspricht. Einer der zentralen Bausteine meines Businessplans ist
es, neben dem klassischen Verkauf im Blumenladen auch einen zuverlassigen Lieferdienst fir Blumen
und Pflanzen anzubieten. In der heutigen, schnelllebigen Welt sind viele Menschen dankbar fir
diesen zusatzlichen Service, der ihnen Zeit spart und dennoch ihre Wohnraume oder Biiros mit
frischen Blumen und Pflanzen verschonert. Es ist mir ein Anliegen, jedem die Moéglichkeit zu geben,
unabhangig von zeitlichen Einschrankungen, die natiirliche Schonheit von Blumen in seinem Umfeld
zu geniefen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt meines Geschaftsmodells ist die Bereitstellung von Pflanzen fiir
Unternehmen. Pflanzen in Blirogebduden haben nachweislich positive Effekte auf die Produktivitat
und das Wohlbefinden der Mitarbeiter. Durch flexible Mietmodelle und regelmaRige Pflege- und
Austauschleistungen mochte ich den Unternehmensalltag griiner und angenehmer gestalten. Firmen
erhalten so nicht nur optische Aufwertungen ihrer Raumlichkeiten, sondern fordern auch das
Wohlbefinden ihrer Belegschaft — ein Vorteil, der in Zeiten des zunehmenden Wettbewerbs und des
Fachkraftemangels immer wichtiger wird.

Zudem werde ich spezialisierte Dienstleistungen im Bereich Grabschmuck anbieten. Blumen sind seit
jeher ein Ausdruck von Liebe und Respekt und spielen deshalb bei der Grabpflege eine wesentliche
Rolle. Mit personlich gestalteten Kranzen und individuellen Blumengestecken mochte ich
Angehdorigen eine Moglichkeit bieten, ihren Verstorbenen auf wiirdige Art und Weise zu gedenken.

Ich finde die Idee, einen Blumenladen mit diesem vielseitigen Serviceangebot zu fiihren, nicht nur aus
wirtschaftlicher Sicht interessant, sondern auch, weil sie mir ermoglicht, die Welt ein klein wenig
schoner und lebendiger zu gestalten. Blumen und Pflanzen sind fiir mich mehr als nur ein Geschaft —
sie sind ein Ausdruck von Lebensfreude, Kreativitat und einem tiefen Respekt vor der Natur.

**Vorstellung des Griinders**

In den letzten Jahren habe ich meine Leidenschaft fiir Blumen und kreative Gestaltung intensiv
verfolgt und durch verschiedene Fortbildungen und Weiterbildungen eine solide Basis flir meine
Selbststandigkeit als Blumenladenbesitzer geschaffen. Meine Ausbildung zum Floristen habe ich mit



Auszeichnung abgeschlossen, was nicht nur mein Engagement und meine Hingabe fiir dieses
Handwerk unterstreicht, sondern mir auch die nétigen technischen Fertigkeiten und Kenntnisse
vermittelt hat, um qualitativ hochwertige Blumenkreationen zu gestalten.

Neben meiner Ausbildung habe ich Spezialseminare und Kreativworkshops besucht, die sich gezielt
mit neuen Techniken und Trends im Blumenbinden beschaftigen. Diese Workshops haben mir dabei
geholfen, ein Auge fiir Detail und Asthetik zu entwickeln, das weit {iber das {ibliche MaR hinausgeht.
Durch den Austausch mit anderen Floristen und Designern in diesen Seminaren konnte ich auBerdem
ein Netzwerk aufbauen, von dem ich sicher bin, dass es meinem Geschaft zugutekommen wird,
indem ich stets die neuesten Trends einbringe, die das Interesse meiner zukiinftigen Kunden wecken
werden.

Ein wichtiger Aspekt meiner Vorbereitung auf die Selbststandigkeit sind die Managementkurse, die
ich beim Fachverband fur Floristen absolviert habe. Diese Kurse haben mir nicht nur essentielles
betriebswirtschaftliches Wissen vermittelt, sondern auch meine organisatorischen Fahigkeiten
gescharft. Sie haben mir dabei geholfen, ein klares Konzept und einen realistischen Businessplan zu
entwickeln, der die Grundlage fiir mein Unternehmen bildet. Dadurch fiihle ich mich sicher und
zuversichtlich, die Herausforderungen des Unternehmertums anzugehen.

Eine meiner groBten Starken ist meine Kreativitat, die sich sowohl in meinen floristischen Arbeiten als
auch in der Entwicklung neuer Geschéftsideen widerspiegelt. Ich bin durchsetzungsfahig, was mir
erlaubt, Ziele konsequent zu verfolgen und Hindernisse ohne zu zégern aus dem Weg zu rdumen.
Meine Fahigkeit, sehr gut organisiert zu sein, wird mir dazu verhelfen, den taglichen Betrieb meines
Blumenladens effizient zu managen, sodass ich stets auf die Wiinsche und Bediirfnisse meiner
Kunden eingehen kann.

Natrlich gibt es auch Bereiche, in denen ich selbst Herausforderungen sehe. Steuerthemen sind
beispielsweise nicht meine Starke, weshalb ich hier auf einen qualifizierten Steuerberater setze, der
dafiir sorgt, dass ich stets alle gesetzlichen Anforderungen erfiille und steuerlich immer auf dem
neuesten Stand bin. Dadurch kann ich mich voll und ganz auf meine Kernkompetenzen konzentrieren,
ohne mir Sorgen um die steuerlichen Belange machen zu missen.

Auch im Bereich Marketing bin ich mir der Tatsache bewusst, dass ich Unterstiitzung bendtige, um
meine Ideen bestmdglich umzusetzen. Deshalb arbeite ich hier mit einer erfahrenen Werbeagentur
zusammen, die meine Vision und mein Markenbild nach auRen tragt und gleichzeitig die richtigen
Zielgruppen anspricht. Diese Zusammenarbeit stellt sicher, dass mein Blumenladen von Beginn an die
Aufmerksambkeit erhilt, die er verdient, und ein starker Auftritt im Markt garantiert ist.

Durch die Kombination meiner Starken und den gezielten Einsatz externer Expertise in meinen
Schwachenbereichen habe ich ein solides Fundament geschaffen, um meinen Traum vom eigenen
Blumenladen erfolgreich zu verwirklichen.



**Marktsituation**

In der heutigen, schnelllebigen Welt nehme ich eine deutliche Verschiebung hin zu mehr
Nachhaltigkeit und Naturverbundenheit wahr. Ein wachsendes Bewusstsein fir die Umwelt und
unseren Einfluss darauf fiihrt dazu, dass immer mehr Menschen nattirliche Elemente in ihren Lebens-
und Arbeitsrdumen integrieren wollen. Angesichts dieser Entwicklung mochte ich mit meinem
Blumenladen in diesen Markt eintreten und einen wesentlichen Beitrag leisten. Wahrend mein
Angebot an herkémmlichen Blumenarrangements keine spezielle Innovation beinhaltet, sehe ich
dennoch Potenzial, mit einigen Modifikationen den bestehenden Markt zu verbessern.

Ich plane, meinen Blumenladen durch zwei wesentliche Modifikationen von der Konkurrenz
abzuheben: einen eigenen Blumenlieferdienst und spezialisierte Support-Dienstleistungen fiir Blumen
und Grinpflanzen in Biros und Firmen. Die Bereitstellung dieser Dienstleistungen richtet sich an eine
wachsende Nachfrage, die ich im Blumenmarkt klar erkennen kann. Wahrend viele Anbieter
vorziiglich auf den Einzelhandel fokussiert sind, sehe ich Chancen in der B2B-Sparte sowie im Aufbau
langfristiger Kundenbeziehungen durch Serviceangebote. Mit einem prazise organisierten Lieferdienst
und einer maligeschneiderten Betreuung fiir Geschaftskunden biete ich zusatzliche Wertschopfung,
die meinen Kunden hilft, ihre Raumlichkeiten in griinere, einladende Beobachtungsorte zu
verwandeln, was in der gegenwartig stadtischen Landschaft immer starker gesucht wird.

Die Wichtigkeit meiner Zielgruppen wird im gegenwartigen gesellschaftlichen und wirtschaftlichen
Klima besonders deutlich. Trauernde Angehdrige, die mithilfe von Blumenschmuck Abschied nehmen
mochten, zahlen zu meinen zentralen Kunden. Blumen und Blumenarrangements sind traditionelle
Symbole des Trostes und Mitgefiihls, und mein Ziel ist es, diesen Kunden durch einfiihlsamen Service
und individuelle Arrangements Unterstiitzung in ihrer Trauer zu bieten. Der spezifische und
personliche Charakter der Angebote in meinem Blumenladen wird Trauernden helfen, angemessene
und rihrende Entscheidungen zu treffen, die ihren Erinnerungen gerecht werden.

Eine zweite Zielgruppe, auf die ich ziele, sind Blros, die den nachteiligen Effekt von Elektrosmog
durch strategische Integration von Grinpflanzen minimieren wollen. Dies fiihrt auch zu meiner ersten
Beobachtung lGber Trends in meiner Branche: Gesunde Arbeitsumgebungen, die das Wohlbefinden
der Arbeitnehmer sichern, gewinnen zunehmend an Bedeutung. Pflanzen tragen nachweislich zur
Luftverbesserung und zum Abbau von Stress bei, was sie zu einem wichtigen Element in modernen
Blroumgebungen machen kann. Unternehmen ergreifen zunehmend MalRnahmen, um eine
arbeiterfreundliche Atmosphare zu kultivieren, die Produktivitdat und Zufriedenheit der Mitarbeiter
steigert. Mein Service fiir Unternehmen wird gezielt darauf ausgerichtet sein, ihnen zu helfen,
langfristig gesunde und produktive Arbeitsumgebungen zu schaffen.

Der dritte bedeutende Kundensektor in meinem Vorhaben ist ,jeder, der eine wohlige Atmosphare
zuhause schatzt”. Mit der Tendenz zu immer hektischer werdenden Lebensstilen suchen viele
Menschen Riickzugsraume, in denen sie entspannen und sich regenerieren kénnen. Blumen und
Pflanzen spielen in der Gestaltung solcher Oasen eine essenzielle Rolle. Mein Geschaft wird darauf



ausgerichtet sein, hochwertige Produkte und stilvolle Dekorationen anzubieten, die Innenrdume in
beruhigende, dsthetisch ansprechende Umgebungen verwandeln.

Zusatzlich zu diesen Hauptzielgruppen erkenne ich drei signifikante Trends in der Branche, die ich in
meinem Geschaftsplan berticksichtige. Erstens, die bereits erwdahnte Entwicklung hin zu geslinderen
Arbeitsumgebungen, in denen Pflanzen als natirliche Luftreiniger und Stressminderer eingesetzt
werden, ist integraler Bestandteil meines Geschaftsmodells. Zweitens nimmt die Bedeutung von
nachhaltigem Konsumverhalten in der Branche zu. Immer mehr Kunden legen Wert darauf, dass die
Produkte, die sie kaufen, umweltvertraglich sind, sei es durch nachhaltige Anbaupraktiken oder durch
recycelbare Verpackungen. Ich plane, diesen Erwartungen gerecht zu werden, indem ich eine
verantwortungsbewusste Beschaffung achte und Dienstleistungen anbiete, die nicht den Prinzipien
der Nachhaltigkeit zuwiderlaufen.

SchlieRlich ist der Trend zur digitalen Integration und Bequemlichkeit im Einzelhandel nicht zu
ignorieren. Kunden erwarten zunehmend, dass sie Produkte online kaufen und nach Hause geliefert
bekommen kdnnen — eine Erwartung, die ich durch die Einfilhrung meines Blumenlieferdienstes zu
erfiillen gedenke. Online- und Mobile-Plattformen werden in meinem Geschaft eine wichtige Rolle
spielen, um sowohl das Einkaufserlebnis zu verbessern als auch meine Reichweite zu erhéhen.

Indem ich auf diese Marktbedirfnisse und -trends gezielt eingehe, demonstriere ich, warum ich
Uberzeugt bin, dass sich mein Blumenladen am Markt behaupten wird. Die Kombination aus
innovativen Dienstleistungen, zielgerichteter Kundenorientierung und der Reaktion auf aktuelle
Markttrends wird mein Unternehmen in seiner Nische stdarken und ihm einen signifikanten
Wettbewerbsvorteil verschaffen.

## Umsatz & Preise

In meiner Vision, einen florierenden Blumenladen zu eréffnen, spielen die ausgewahlten Produkte
und die Preisgestaltung eine zentrale Rolle. Die Entscheidung, mich auf Grabschmuck, einen
Lieferdienst fiir Griinpflanzen und klassische BlumenstrauBe zu konzentrieren, basiert auf einer klaren
Marktanalyse und einer differenzierten Positionierung gegeniiber der Konkurrenz.

### Produkte und Dienstleistungen

1. **Grabschmuck (durchschnittlich 50€):**

Der Grabschmuck ist ein essenzieller Bestandteil meines Angebots, da er nicht nur ein Produkt,
sondern oft eine emotionale Investition flr die Kunden darstellt. Menschen suchen nach
hochwertigen und individuell gestalteten Schmuckstiicken, um ihren Liebsten zu gedenken. Meine
Preise liegen hier bei durchschnittlich 50€, was mir erlaubt, einen hoherwertigen Schmuck als die
Konkurrenz, die ihre Produkte etwa bei 60€ ansetzt, anzubieten. Fiir viele Kunden spielt die Qualitat



und die personliche Note eine entscheidendere Rolle als der Preis, fortschrittlich dadurch, dass ich
jede Kreation personalisieren kann.

2. *¥*Lieferdienst fiir Griinpflanzen (15€ pro Pflanze pro Monat):**

Der Lieferdienst umfasst das Installieren, Pflegen und monatliche Auswechseln der Griinpflanzen, und
richtet sich vor allem an Biiros und Unternehmen, die ihre Rdume verschonern mochten. Mit einem
Preis von 15€ pro Pflanze pro Monat positioniere ich mich als erschwingliche Alternative fiir kleinere
Unternehmen oder solche mit einem bewussten Budget, im Vergleich zu Konkurrenten, die fiir ein
umfassendes Blumenleasing oft mehrere hundert Euro im Monat verlangen. Dies ermoglicht mir, eine
Nische im Markt zu finden, die hohe Qualitat bei einem fairen Preis-Leistungs-Verhaltnis schatzt.

3. **Klassische BlumenstraulRe (ca. 10€ pro Stiick):**

Blumenstraule sind das Herzstlick eines jeden Blumenladens und sprechen ein breites Publikum an.
Meine Preisgestaltung von ca. 10€ pro Straul} bietet eine wettbewerbsfahige Alternative zu den
klassischen Blumenldden, die StrauBe oft fir etwa 30€ anbieten. Ich richte mich damit an Kunden, die
regelmaRig Blumen kaufen oder kleinere Budgets haben, und fordere so den taglichen Umsatz durch
hohe Verkaufsvolumen.

### Produktabhangige Kosten

Die produktabhangigen Kosten variieren je nach Produkt und umfassen sowohl direkte
Materialkosten als auch indirekte Kosten wie Arbeitsaufwand. Fiir den **Grabschmuck** fallen
primar Kosten fiir Blumen, Topfe und Dekorationsmaterial an, die etwa 60% des Verkaufspreises
ausmachen. Die verbleibenden 40% decken Arbeitszeit und Gewinnmargen ab.

Bei den **Griinpflanzen** sind die Kosten fiir Pflanze und Pflegeausriistung relativ stabil und
betragen etwa 50% des monatlichen Abonnementgebilihr von 15€. Hier sparen wir durch langfristige
Liefervertrage mit Produzenten und effiziente Pflege, was die Wettbewerbsfihigkeit steigert.

Die **BlumenstrauRe** haben aufgrund der massenhaften Produktion geringere Einzelkosten. Etwa
40% des Verkaufspreises gehen fiir Blumen, Bander und Verpackung drauf, was einen kalkulierten
Gewinn von ungefahr 60% ermdglicht. Hier zahlen Volumenabsatze und effiziente Prozesse zu den
entscheidenden Faktoren, die meine Preisstrategie unterstitzen.

### Umsatzbesonderheiten und Saisonalitat

Ein wesentlicher Faktor, den ich bei der Umsatzplanung berlicksichtigt habe, ist die Saisonalitat des
Blumenhandels. Fiir einen Blumenladen wie meinen bedeutet dies, dass der Umsatz im Jahresverlauf
groRen Schwankungen unterliegt. Wahrend der kalten Wintermonate, besonders um Weihnachten,



steigt die Nachfrage aufgrund von Feiertagen, Winterhochzeiten und Familientreffen betrachtlich.
Wahrend dieser Zeit erwarte ich eine Umsatzsteigerung durch den Grabschmuck und die klassische
Schnittblumenangebote, da Kunden typischerweise mehr fir festliche Dekorationen ausgeben und
personliche Beziehungen durch Blumen zelebrieren.

Im Gegensatz dazu sind die Anfange eines Jahres oft von geringerem Umsatz gepragt, da die Feiertage
vorbei sind und das neue Jahr gerade begonnen hat. Hier liegt der Fokus meines Geschéftes auf dem
Pflanzenservice, um stabile Einnahmen zu garantieren, und auf der langfristigen Pflege bestehender
Kundenbeziehungen. Kontinuierlicher Werbe- und Marketingeinsatz wird dazu beitragen, die Marke
zu entwickeln und die Nachfrage in umsatzschwacheren Zeiten zu stimulieren.

Zusammenfassend stlitzen sich meine Umsatzziele und Preisgestaltungen auf sorgfaltiger Analyse des
Marktes und eine prazise Kalkulation der Produktkosten. Die strategische Ausrichtung auf
Kernprodukte und eine anpassungsfahige Preisstruktur in Kombination mit saisonalen
Umsatzvorhersagen positionieren meinen Blumenladen als attraktive, wertorientierte Wahl fur
Kunden, die sowohl Qualitat als auch glinstige Preise schatzen.

**Marketing**

In meinem ambitionierten Vorhaben, einen Blumenladen mit sowohl einem stationdren Ladenlokal
als auch einem Online-Vertrieb aufzubauen, setze ich bewusst auf eine duale Vertriebsstrategie.
Diese vielseitige Vorgehensweise ermdoglicht es mir, eine breite Palette an Kundenbediirfnissen zu
adressieren und unterschiedliche Zielgruppen effektiv zu erreichen.

Das *Ladenlokal* dient als Herzstlick meines Blumenhandels. Es bietet in der physischen Form eine
unmittelbare und sinnliche Erfahrung, die gerade bei der Produktkategorie von Blumen unschatzbar
wertvoll ist. Kunden kénnen die Blumen riechen, fithlen und sich direkt von den Arrangements
inspirieren lassen, was den Kaufentscheidungsprozess beglinstigt. Die persdnliche Beratung vor Ort
hebt das Einkaufserlebnis zuséatzlich auf ein neues Niveau und férdert die Kundenbindung. Zudem
kann das Ladengeschaft als zentraler Punkt fiir lokale Events und Angebote fungieren, die das
Gemeinschaftsgefiihl starken.

Parallel dazu werde ich einen *Online-Shop* betreiben, um die Bediirfnisse einer immer digitaler
werdenden Kundschaft zu bedienen. Die Online-Prasenz ermdoglicht Flexibilitdt und Komfort, da
Kunden rund um die Uhr und von berall aus Bestellungen tatigen kénnen. Gerade fir regelmaRige
Bestellungen, wie etwa bei Firmen, oder fiir spontane Geschenke bietet der Online-Verkauf einen
unschlagbaren Vorteil. Die Implementierung eines benutzerfreundlichen und ansprechenden Online-
Shops wird es meinen Kunden erleichtern, durch mein Sortiment zu navigieren und Kaufe
abzuschlieRen.



Um mein Angebot und meine Marke bekannt zu machen, setze ich auf ein dreigleisiges
Marketingkonzept. Durch *Social Media* mdchte ich eine breite und diverse Zielgruppe ansprechen,
von jungen Menschen bis zu technikaffinen Senioren. Plattformen wie Instagram und Facebook
eignen sich hervorragend, um visuelle Inhalte zu teilen, die die Schénheit und Vielfalt meiner
Blumenarrangements zur Geltung bringen. RegelmaRige Posts und Interaktionen mit den Kunden
werden die Bindung starken und die Reichweite organisch erhéhen. Instagram ist zudem die perfekte
Plattform, um Aktionen und exklusive Einblicke in den Blumenladen zu teilen.

Die *direkte Ansprache in Unternehmen* verfolgt das Ziel, Geschaftskunden zu gewinnen, die
regelmaRig Blumenarrangements fiir Blros, Veranstaltungen oder als Geschenke fiir Mitarbeiter und
Kunden bendtigen. Mit individuell gestalteten Flyern, Mailings und eventuell sogar Demo-
Arrangements wird eine personliche Verbindung zum Unternehmen aufgebaut, die auf gegenseitigen
Mehrwert abzielt.

*Werbung in Altersheimen®* tragt dazu bei, eine Kundengruppe zu erreichen, die oft besonderen
Wert auf personliche Beratung und regelmaRigen Kontakt legt. Dezente Werbemethoden wie
Aushdnge oder kleine Veranstaltungen im Heim selbst, bei denen Blumen prasentiert und verkauft
werden kénnen, schaffen eine wertvolle Verbindung zu dieser Kundengruppe.

Fir den erfolgreichen Markteintritt plane ich eine Reihe von spezifischen Werbemalnahmen, um von
Anfang an einen bleibenden Eindruck zu hinterlassen. Das Herzstlick bildet eine *groRe
Eréffnungsfeier*, die die breite Offentlichkeit anzieht und meinem Blumenladen einen energievollen
Start ermoglicht. Wahrend dieses Ereignisses biete ich einen *Blumenbindekurs flr Kinder* an, der
Familien anspricht und den Kindern eine praktische und kreative Einfiihrung in die Welt der Floristik
gibt. Solch eine Aktivitat nicht nur zieht Besucher an, sondern férdert auch die Mund-zu-Mund-
Propaganda.

*Flyer und Mailings* werden strategisch eingesetzt, um auf die Eréffnung und die neuen Angebote
aufmerksam zu machen. Diese direkte Ansprache verstarkt die Reichweite meiner
Marketingbotschaft und kann gezielt in der nahen Umgebung, bei Partnerfirmen und in
Wohngebieten verteilt werden, um ein breites Publikum zu erreichen.

Mit diesen MalRnahmen schaffe ich eine solide Basis, um schnell einen festen Kundenstamm
aufzubauen und kontinuierlich fir Aufmerksamkeit zu sorgen. Zielgerichtete Aktionen und eine
ansprechende Prasentation meines Angebots starken die Markenbekanntheit und sichern den
langfristigen Erfolg meines Blumenladens.

**Standort**

Als Griinder meines Blumenladens habe ich mich fiir die Westerallee 161 in Flensburg entschieden.
Diese Lage bietet mehrere Vorteile, die maligeblich zur Erreichung meiner unternehmerischen Ziele



beitragen konnen. Die gute Verkehrsanbindung hier ist einer der wesentlichen Pluspunkte. Die
Westerallee ist eine belebte HauptstraRe, die Flensburg mit den umliegenden Ortschaften verbindet.
Dies ermoglicht eine einfache Erreichbarkeit meines Ladens fiir Kunden aus verschiedenen Teilen der
Stadt und der Region. In der heutigen hektischen Welt ist es ein bedeutender Vorteil, wenn
Kundinnen und Kunden ihr Ziel schnell und unkompliziert erreichen kénnen, und genau das bietet
dieser Standort.

Ein weiterer entscheidender Vorteil ist das Vorhandensein guter Parkmoglichkeiten. Die Westerallee
161 liegt ideal, um den Kunden geniigend Parkraum zur Verfligung zu stellen, was in stadtischen
Gebieten oft ein Engpass ist. Kunden, die grofSere Einkdufe planen oder einfach nur schnell einen
Blumenstrauls aufsammeln méchten, kénnen ihr Fahrzeug problemlos abstellen, ohne lange nach
einem Parkplatz suchen zu miissen. Dies tragt erheblich zur Kundenzufriedenheit bei, die wiederum
eine essenzielle Rolle fiir den Erfolg meines Geschifts spielt. Ein bequemer Zugang zum Laden férdert
zudem Spontankaufe, was dem Umsatz zugutekommen kann.

Neben der guten Verkehrsanbindung und den Parkmoglichkeiten bietet die Westerallee ein
angenehmes Umfeld, das einladend auf die Kundschaft wirkt. Die Tatsache, dass sich mein
Blumenladen in einem belebten Bereich der Stadt befindet, sorgt zudem fiir eine ansprechende
Atmosphare. Diese positive Umgebung unterstitzt nicht nur den Genuss am Einkaufserlebnis,
sondern kann auch die Wahrnehmung meines Geschaftsmerkmal als floralen Fachhandel der
besonderen Art steigern.

Trotz dieser zahlreichen Vorteile sind auch einige Nachteile mit meinem ausgewahlten Standort
verbunden. Einer der Hauptnachteile ist die hohe Miete, die an der Westerallee verlangt wird. Diese
StraBe zahlt zu den besseren Lagen in Flensburg, was sich in den Immobilienpreisen widerspiegelt.
Wahrend dies einerseits den Reiz und das Prestige meines Geschafts erhéhen kann, bedeutet es
zugleich finanziellen Druck, der sich auf die Preisgestaltung und die Rentabilitdt meines Ladens
auswirken kdnnte.

Ein weiterer moglicher Nachteil ist die begrenzte Laufkundschaft. Obwohl die Westerallee eine
belebte Verkehrsader ist, ziehen die Menschen, die hier hdufig unterwegs sind, oft schnell von einem
Punkt zum anderen, ohne anzuhalten, um einen Blumenladen zu besuchen. Diese Dynamik erfordert
zusatzliche Marketinganstrengungen, um meine Zielgruppe gezielt anzusprechen und bewusst in das
Geschaft zu lenken. Daher werde ich verstarkt auf gezielte WerbemalRnahmen und Events setzen, um
Kundschaft anzulocken und mein Geschaft bekannter zu machen.

Zuletzt ist die Konkurrenz in der Region zumeist nicht in direkter Nahe zu meinem Standort
angesiedelt, was einerseits Raum fiir Exklusivitat bietet, andererseits aber auch bedeutet, dass
Kunden einen zusatzlichen Anreiz benoétigen, um speziell meinen Blumenladen aufzusuchen. Dies
veranlasst mich dazu, einen starken Fokus auf die Differenzierung meines Geschafts zu legen, durch
auBergewohnliche Produkte und einen erstklassigen Kundenservice, um die Kundenbindung zu
erhéhen und sie immer wieder zu mir zurtickzubringen.



Trotz dieser Herausforderungen bin ich iberzeugt, dass die Wahl der Westerallee 161 als Standort fir
meinen Blumenladen die richtige Entscheidung ist, und freue mich darauf, die vielen Chancen, die
sich hier bieten, optimal zu nutzen.

**Wettbewerb**

Als Griinder meines Blumenladens habe ich festgestellt, dass ich in einem hart umkampften Markt
operiere. Zu meinen gréRten Konkurrenten zdhlen Blumen Perle, Blume2000 sowie
Blumenabteilungen in groBen Einkaufsladen wie ReWe. Diese Unternehmen haben zweifellos ihre
Starken, aber auch Schwachen, die ich als Chance sehe, mich von ihnen abzuheben und erfolgreich zu
sein.

Blumen Perle und Blume2000 sind bereits bekannte Namen in der Branche und haben einen groRRen
Kundenstamm aufgebaut. Sie sind gut vernetzt und verfiigen Gber Tendenziell bessere Erreichbarkeit
durch mehrere Filialen und einen etablierten Online-Auftritt. Dadurch kdnnen sie eine breite Palette
an Kunden bedienen und ihre Produkte tGber einen weiten Raum verbreiten. Ein weiterer Vorteil ist,
dass sie aufgrund der Skaleneffekte und der hohen Umsatze teilweise in der Lage sind, ihre Blumen zu
Preisen anzubieten, die fur kleinere Anbieter herausfordernd sind. Dies ermdglicht ihnen, Kunden
durch attraktive Preise anzuziehen.

Die Blumenabteilungen in groBen Einkaufsladen wie ReWe haben ebenfalls einen Vorteil, da sie von
der hohen Besucherfrequenz der Supermarkte profitieren. Die Kunden kdnnen bequem ihre Einkdufe
erledigen und gleich einen BlumenstrauR mitnehmen. Dies spart Zeit und bietet einen enormen
Komfortvorteil fir vielbeschaftigte Konsumenten.

Trotz dieser Starken gibt es jedoch klare Nachteile bei diesen Konkurrenten, die ich gezielt nutzen
werde, um meinen Blumenladen erfolgreich zu positionieren. Ein wesentlicher Nachteil ist die
Unpersonlichkeit dieser groBen Anbieter. Die Filialen von Blumen Perle und Blume2000 sind oft
standardisiert und kénnen wie viele andere Blumenladen erscheinen. Kunden, die eine persdnliche
Note und individuell gestaltete Blumenarrangements suchen, bleiben hier oft unbedient. Ich werde
diesen Bedarf an Personalitdt gezielt ansprechen, indem ich ein enges Verhaltnis zu meinen Kunden
aufbaue, persdnliche Beratung anbiete und auf ihre speziellen Wiinsche eingehe.

Ein weiterer Aspekt ist, dass keine dieser groflen Ketten Pflanzenleasing fiir Unternehmen anbietet.
Pflanzenleasing wird jedoch zunehmend von Unternehmen nachgefragt, die ihre Bliros begriinen
mochten, ohne sich um Pflege und Instandhaltung kiimmern zu missen. Ich sehe hier eine
Marktlicke, die ich durch die Entwicklung eines maRgeschneiderten Pflanzenleasing-Services fir
Geschaftskunden fiillen mochte. Dazu gehort auch ein umfassender Pflegeservice sowie die
regelmaRige Aktualisierung des Pflanzensortiments, um den Arbeitsumgebungen meiner Kunden
Frische und Energie zu verleihen.



Die fehlende Individualitdt der groBen Anbieter ist ein weiteres Manko. Viele ihrer
Blumenarrangements sind standardisiert und lassen wenig Raum fir Kreativitat. Kunden, die auf der
Suche nach etwas Einzigartigem, Speziellem oder gar Persénlichem sind, finden bei diesen Ketten
selten das Angebot, das ihren Vorstellungen entspricht. Ich plane, diese Nachfrage durch die
Gestaltung einzigartiger, maRgeschneiderter Blumenarrangements zu bedienen, die auf besondere
Anlasse, personliche Vorlieben und aktuelle Trends abgestimmt sind. Mein Fokus liegt darauf, jedem
Kunden ein individuelles Erlebnis zu bieten, das in den groRen Ketten nicht verfligbar ist.

Darliber hinaus lege ich groRen Wert auf Nachhaltigkeit und Regionalitdt, was ich als weiteren
Differenzierungsfaktor sehe. Wahrend die genannten grofen Anbieter oft standardisierte
Logistiksysteme nutzen, die auf Massenproduktion und Import setzen, werde ich soweit wie moglich
lokale Produzenten einbinden und nachhaltige Praktiken férdern. Dies spricht eine wachsende
Zielgruppe an, die Wert auf umweltfreundliche und nachhaltige Produkte legt.

Mit diesen Strategien plane ich, mich in einem stark umkampften Markt als besonders
kundenorientierter und innovativer Florist zu positionieren. Dabei werde ich die persénlichen
Bindungen zu meinen Kunden nutzen, um langanhaltende Beziehungen aufzubauen und meinen
Blumenladen als unverwechselbaren Ort zu etablieren, der weit iber das hinausgeht, was die groRen
Ketten bieten kdnnen.

**Kapitel: Organisatorisches und Notfallplanung**

Als Griinder meines eigenen Blumenladens ist es flir mich von entscheidender Bedeutung, die
organisatorischen Strukturen von Anfang an klar zu definieren und eine solide Notfallplanung zu
haben, um auf jegliche Eventualitaten vorbereitet zu sein. In diesem Kapitel mdchte ich auf wichtige
organisatorische Aspekte eingehen, die fiir den erfolgreichen Ablauf meines Unternehmens von
Bedeutung sind, und erldautern, wie ich mich im Falle unerwarteter Herausforderungen absichere.

##t# Unternehmensstruktur

Ich habe mich entschieden, meinen Blumenladen als Einzelunternehmen zu fiihren. Diese Rechtsform
habe ich primar aufgrund ihrer einfachen Grindung und der unkomplizierten steuerlichen
Handhabung gewahlt. Zwei zusatzliche entscheidende Faktoren bei meiner Entscheidung waren die
volle Kontrolle, die ich als Einzelunternehmer tber alle Geschéaftsentscheidungen habe, und die
Flexibilitat bei der Anpassung meines Geschéaftskonzepts an Marktverdnderungen oder neue Ideen.
Diese Unabhangigkeit ist flir mich sehr wichtig, da ich nicht nur meine kreativen Visionen umsetzen,
sondern auch mein Geschaft schnell und effektiv an die Bediirfnisse meiner Kunden anpassen
mochte.

### Personalplanung



In den ersten sechs Monaten der Geschaftsaktivitat plane ich, den Laden weitgehend alleine zu
betreiben, um dabei alle Abldufe griindlich zu verstehen und direkten Kundenkontakt zu pflegen.
Nach dieser Anfangsphase, in der ich die Kundennachfrage und die operativen Anforderungen besser
einschatzen kann, plane ich, eine Aushilfskraft auf 540-Euro-Basis einzustellen. Diese Person wird
mich hauptsachlich im Verkauf und bei der Lagerhaltung unterstitzen. Sollte die Nachfrage nach
meinen Produkten und Dienstleistungen weiter steigen, ziehe ich die Einstellung weiterer Teil- oder
Vollzeitkrafte in Betracht. Dies erlaubt mir die Flexibilitat, mein Personal entsprechend der
Geschaftsanforderungen anzupassen.

### Notfallplanung

Im unternehmerischen Umfeld ist es klug, auf verschiedene Szenarien vorbereitet zu sein. Auch wenn
ich fest an den Erfolg meines Blumenladens glaube, habe ich eine Notfallplanung entwickelt, falls die
Geschéftsidee nicht den gewlinschten Erfolg erzielen sollte. Sollte dieser Fall eintreten, habe ich die
Moglichkeit, zu meinem alten Arbeitgeber zuriickzukehren, was mir eine gewisse finanzielle
Sicherheit und Stabilitat gibt. Diese Option ermdglicht es mir, Risiken einzugehen und dennoch eine
solide Grundlage im Hintergrund zu haben.

Trotz dieser VorsichtsmalRnahmen bin ich zuversichtlich, dass mein Blumengeschaft erfolgreich sein
wird. Mein Optimismus basiert auf einer griindlichen Marktanalyse, einem durchdachten
Geschaftsmodell und der Leidenschaft, die ich fir mein Handwerk und die Floristik im Allgemeinen
empfinde. Ich bin Gberzeugt, dass mein Engagement, kombiniert mit meiner unternehmerischen
Vision, die notwendigen Grundlagen schaffen wird, um meine Ziele zu erreichen und mein
Unternehmen langfristig zu etablieren. Der personliche Kontakt zu meinen Kunden und das Schaffen
von individuellen floralen Kreationen sind Aspekte, die ich als einzigartig in meinem Geschaft
betrachte und die mein Geschaft von Wettbewerbern abheben sollten.

Mit dieser proaktiven Herangehensweise sowohl in organisatorischen Belangen als auch in der
Notfallplanung bin ich bestens geristet, mein Unternehmen zu einem nachhaltigen Erfolg zu fiihren.
Ich freue mich auf die bevorstehenden Herausforderungen und die Moglichkeit, meine Leidenschaft
fiir Blumen in ein florierendes Geschaft umzuwandeln.



