
### Vorstellung der Idee 

 

Als begeisterter Florist und Botanikliebhaber habe ich beschlossen, meine Leidenschaft in ein 

florierendes Unternehmen zu verwandeln. Die Idee, einen Blumenladen zu eröffnen, der weit über 

den traditionellen Verkauf von Blumen hinausgeht, entstand aus meiner tiefen Zuneigung zu Blumen 

und Grünpflanzen. Schon immer habe ich die positive Wirkung, die Pflanzen auf Menschen und 

Räume haben, geschätzt. Sie machen das Leben nicht nur bunter, sondern verleihen jedem Raum 

eine unverwechselbare Atmosphäre. 

 

Der Fokus meines Geschäftes liegt daher auf einem umfassenden Konzept, das gleichermaßen 

Endkunden und Geschäftskunden anspricht. Einer der zentralen Bausteine meines Businessplans ist 

es, neben dem klassischen Verkauf im Blumenladen auch einen zuverlässigen Lieferdienst für Blumen 

und Pflanzen anzubieten. In der heutigen, schnelllebigen Welt sind viele Menschen dankbar für 

diesen zusätzlichen Service, der ihnen Zeit spart und dennoch ihre Wohnräume oder Büros mit 

frischen Blumen und Pflanzen verschönert. Es ist mir ein Anliegen, jedem die Möglichkeit zu geben, 

unabhängig von zeitlichen Einschränkungen, die natürliche Schönheit von Blumen in seinem Umfeld 

zu genießen. 

 

Ein weiterer wichtiger Aspekt meines Geschäftsmodells ist die Bereitstellung von Pflanzen für 

Unternehmen. Pflanzen in Bürogebäuden haben nachweislich positive Effekte auf die Produktivität 

und das Wohlbefinden der Mitarbeiter. Durch flexible Mietmodelle und regelmäßige Pflege- und 

Austauschleistungen möchte ich den Unternehmensalltag grüner und angenehmer gestalten. Firmen 

erhalten so nicht nur optische Aufwertungen ihrer Räumlichkeiten, sondern fördern auch das 

Wohlbefinden ihrer Belegschaft – ein Vorteil, der in Zeiten des zunehmenden Wettbewerbs und des 

Fachkräftemangels 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 persönlich gestalteten Kränzen und individuellen Blumengestecken möchte ich 

Angehörigen eine Möglichkeit bieten, ihren Verstorbenen auf würdige Art und Weise zu gedenken. 

 

Ich finde die Idee, einen Blumenladen mit diesem vielseitigen Serviceangebot zu führen, nicht nur aus 

wirtschaftlicher Sicht interessant, sondern auch, weil sie mir ermöglicht, die Welt ein klein wenig 

schöner und lebendiger zu gestalten. Blumen und Pflanzen sind für mich mehr als nur ein Geschäft – 

sie sind ein Ausdruck von Lebensfreude, Kreativität und einem tiefen Respekt vor der Natur. 

 

**Vorstellung des Gründers** 

 

In den letzten Jahren habe ich meine Leidenschaft für Blumen und kreative Gestaltung intensiv 

verfolgt und durch verschiedene Fortbildungen und Weiterbildungen eine solide Basis für meine 

Selbstständigkeit als Blumenladenbesitzer geschaffen. Meine Ausbildung zum Floristen habe ich mit 



Auszeichnung abgeschlossen, was nicht nur mein Engagement und meine Hingabe für dieses 

Handwerk unterstreicht, sondern mir auch die nötigen 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 beschäftigen. Diese Workshops haben mir dabei 

geholfen, ein Auge für Detail und Ästhetik zu entwickeln, das weit über das übliche Maß hinausgeht. 

Durch den Austausch mit anderen Floristen und Designern in diesen Seminaren konnte ich außerdem 

ein Netzwerk aufbauen, von dem ich sicher bin, dass es meinem Geschäft zugutekommen wird, 

indem ich stets die neuesten Trends einbringe, die das Interesse meiner zukünftigen Kunden wecken 

werden. 

 

Ein wichtiger Aspekt meiner Vorbereitung auf die Selbstständigkeit sind die Managementkurse, die 

ich beim Fachverband für Floristen absolviert habe. Diese Kurse haben mir nicht nur essentielles 

betriebswirtschaftliches Wissen vermittelt, sondern auch meine organisatorischen Fähigkeiten 

geschärft. Sie haben mir dabei geholfen, ein klares Konzept und einen realistischen Businessplan zu 

entwickeln, der die Grundlage für mein Unternehmen bildet. Dadurch fühle ich mich sicher und 

zuversichtlich, die Herausforderungen des Unternehmertums anzugehen. 

 

Eine meiner größten Stärken ist meine Kreativität, die sich sowohl in meinen floristischen Arbeiten als 

auch in der Entwicklung neuer Geschäftsideen widerspiegelt. Ich bin durchsetzungsfähig, was mir 

erlaubt, Ziele konsequent zu verfolgen und Hindernisse ohne zu zögern aus dem Weg zu räumen. 

Meine Fähigkeit, sehr gut organisiert zu sein, wird mir dazu verhelfen, den täglichen Betrieb meines 

Blumenladens effizient zu managen, sodass ich stets auf die Wünsche und Bedürfnisse meiner 

Kunden eingehen kann. 

 

Natürlich gibt es auch Bereiche, in denen ich selbst Herausforderungen sehe. Steuerthemen sind 

beispielsweise nicht meine Stärke, weshalb ich hier auf einen qualifizierten Steuerberater setze, der 

dafür sorgt, dass ich stets alle gesetzlichen Anforderungen erfülle 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 müssen. 

 

Auch im Bereich Marketing bin ich mir der Tatsache bewusst, dass ich Unterstützung benötige, um 

meine Ideen bestmöglich umzusetzen. Deshalb arbeite ich hier mit einer erfahrenen Werbeagentur 

zusammen, die meine Vision und mein Markenbild nach außen trägt und gleichzeitig die richtigen 

Zielgruppen anspricht. Diese Zusammenarbeit stellt sicher, dass mein Blumenladen von Beginn an die 

Aufmerksamkeit erhält, die er verdient, und ein starker Auftritt im Markt garantiert ist. 

 

Durch die Kombination meiner Stärken und den gezielten Einsatz externer Expertise in meinen 

Schwächenbereichen 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 für die Umwelt und 

unseren Einfluss darauf führt dazu, dass immer mehr Menschen natürliche Elemente in ihren Lebens- 

und Arbeitsräumen integrieren wollen. Angesichts dieser Entwicklung möchte ich mit meinem 

Blumenladen in diesen Markt eintreten und einen wesentlichen Beitrag leisten. Während mein 

Angebot an herkömmlichen 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 für Blumen 

und Grünpflanzen in Büros und Firmen. Die Bereitstellung dieser Dienstleistungen richtet sich an eine 

wachsende Nachfrage, die ich im Blumenmarkt klar erkennen kann. Während viele Anbieter 

vorzüglich auf den Einzelhandel fokussiert sind, sehe ich Chancen in der B2B-Sparte sowie im Aufbau 

langfristiger Kundenbeziehungen durch Serviceangebote. Mit einem präzise organisierten Lieferdienst 

und einer maßgeschneiderten Betreuung für Geschäftskunden biete ich zusätzliche Wertschöpfung, 

die meinen Kunden hilft, ihre Räumlichkeiten in grünere, einladende Beobachtungsorte zu 

verwandeln, was in der gegenwärtig städtischen Landschaft immer stärker gesucht wird. 

 

Die Wichtigkeit meiner Zielgruppen wird im gegenwärtigen gesellschaftlichen und wirtschaftlichen 

Klima besonders deutlich. Trauernde Angehörige, die mithilfe von Blumenschmuck Abschied nehmen 

möchten, zählen zu meinen zentralen Kunden. Blumen und Blumenarrangements sind traditionelle 

Symbole des Trostes und Mitgefühls, und mein Ziel ist es, diesen Kunden durch einfühlsamen Service 

und individuelle Arrangements Unterstützung in ihrer Trauer zu bieten. Der spezifische und 

persönliche Charakter der Angebote in meinem Blumenladen wird Trauernden helfen, angemessene 

und rührende Entscheidungen zu treffen, die ihren Erinnerungen gerecht werden. 

 

Eine zweite Zielgruppe, auf die ich ziele, sind Büros, die den nachteiligen Effekt von Elektrosmog 

durch strategische Integration von Grünpflanzen minimieren wollen. Dies führt auch zu meiner ersten 

Beobachtung über 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 

Büroumgebungen machen kann. Unternehmen ergreifen zunehmend Maßnahmen, um eine 

arbeiterfreundliche Atmosphäre zu kultivieren, die Produktivität und Zufriedenheit der Mitarbeiter 

steigert. Mein Service für 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 Atmosphäre 

zuhause schätzt“. Mit der Tendenz zu immer hektischer werdenden Lebensstilen suchen viele 

Menschen Rückzugsräume, in denen sie entspannen und sich regenerieren können. Blumen und 

Pflanzen spielen in der Gestaltung solcher Oasen eine essenzielle Rolle. Mein Geschäft wird darauf 



ausgerichtet sein, hochwertige Produkte und stilvolle Dekorationen anzubieten, die Innenräume in 

beruhigende, ästhetisch ansprechende Umgebungen verwandeln. 

 

Zusätzlich zu diesen Hauptzielgruppen erkenne ich drei signifikante Trends in der Branche, die ich in 

meinem Geschäftsplan berücksichtige. Erstens, die bereits erwähnte Entwicklung hin zu gesünderen 

Arbeitsumgebungen, in denen Pflanzen als natürliche Luftreiniger und Stressminderer eingesetzt 

werden, ist integraler Bestandteil meines Geschäftsmodells. Zweitens nimmt die Bedeutung von 

nachhaltigem Konsumverhalten in der Branche zu. Immer mehr Kunden legen Wert darauf, dass die 

Produkte, die sie kaufen, umweltverträglich 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. 

 

Schließlich 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 können – eine Erwartung, die ich durch die Einführung meines Blumenlieferdienstes zu 

erfüllen gedenke. Online- und Mobile-Plattformen werden in meinem Geschäft eine wichtige Rolle 

spielen, um sowohl das Einkaufserlebnis zu verbessern als auch meine Reichweite zu erhöhen. 

 

Indem ich auf diese Marktbedürfnisse und -trends gezielt eingehe, demonstriere ich, warum ich 

überzeugt 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 stärken und ihm einen signifikanten 

Wettbewerbsvorteil verschaffen. 

 

## Umsatz & Preise 

 

In meiner Vision, einen florierenden Blumenladen zu eröffnen, spielen die ausgewählten Produkte 

und die Preisgestaltung eine zentrale Rolle. Die Entscheidung, mich auf Grabschmuck, einen 

Lieferdienst für Grünpflanzen und klassische Blumensträuße zu konzentrieren, basiert auf einer klaren 

Marktanalyse und einer differenzierten Positionierung gegenüber 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 für die Kunden darstellt. Menschen suchen nach 

hochwertigen und individuell gestalteten Schmuckstücken, um ihren Liebsten zu gedenken. Meine 

Preise liegen hier bei durchschnittlich 50€, was mir erlaubt, einen höherwertigen Schmuck als die 

Konkurrenz, die ihre Produkte etwa bei 60€ ansetzt, anzubieten. Für viele Kunden spielt die Qualität 



und die persönliche Note eine entscheidendere Rolle als der Preis, fortschrittlich dadurch, dass ich 

jede Kreation personalisieren kann. 

 

2. **Lieferdienst für Grünpflanzen (15€ pro Pflanze pro Monat):** 

Der Lieferdienst umfasst das Installieren, Pflegen und monatliche Auswechseln der Grünpflanzen, und 

richtet sich vor allem an Büros und Unternehmen, die ihre Räume verschönern möchten. Mit einem 

Preis von 15€ pro Pflanze pro Monat positioniere ich mich als erschwingliche Alternative für kleinere 

Unternehmen oder solche mit einem bewussten Budget, im Vergleich zu Konkurrenten, die für ein 

umfassendes Blumenleasing oft mehrere hundert Euro im Monat verlangen. Dies ermöglicht mir, eine 

Nische im Markt zu finden, die hohe Qualität bei einem fairen Preis-Leistungs-Verhältnis schätzt. 

 

3. **Klassische Blumensträuße (ca. 10€ pro Stück):** 

Blumensträuße sind das Herzstück eines jeden Blumenladens und sprechen ein breites Publikum an. 

Meine Preisgestaltung von ca. 10€ pro Strauß bietet eine wettbewerbsfähige Alternative zu den 

klassischen Blumenläden, die Sträuße oft für etwa 30€ anbieten. Ich richte mich damit an Kunden, die 

regelmäßig Blumen kaufen oder kleinere Budgets haben, und fördere so den täglichen Umsatz durch 

hohe Verkaufsvolumen. 

 

### Produktabhängige Kosten 

 

Die produktabhängigen Kosten variieren je nach Produkt und umfassen sowohl direkte 

Materialkosten als auch indirekte Kosten wie Arbeitsaufwand. Für den **Grabschmuck** fallen 

primär Kosten für Blumen, Töpfe und Dekorationsmaterial an, die etwa 60% des Verkaufspreises 

ausmachen. Die verbleibenden 40% decken Arbeitszeit und Gewinnmargen ab. 

 

Bei den **Grünpflanzen** sind die Kosten für Pflanze und Pflegeausrüstung relativ stabil und 

betragen etwa 50% des monatlichen Abonnementgebühr von 15€. Hier sparen wir durch langfristige 

Lieferverträge mit Produzenten und effiziente Pflege, was die Wettbewerbsfähigkeit steigert. 

 

Die **Blumensträuße** haben aufgrund der massenhaften Produktion geringere Einzelkosten. Etwa 

40% des Verkaufspreises gehen für Blumen, Bänder und Verpackung drauf, was einen kalkulierten 

Gewinn von ungefähr 60% ermöglicht. Hier zählen Volumenabsätze und effiziente Prozesse zu den 

entscheidenden Faktoren, die meine Preisstrategie unterstützen. 

 

### Umsatzbesonderheiten und Saisonalität 

 

Ein wesentlicher Faktor, den ich bei der Umsatzplanung berücksichtigt habe, ist die Saisonalität des 

Blumenhandels. Für einen Blumenladen wie meinen bedeutet dies, dass der Umsatz im Jahresverlauf 

großen Schwankungen unterliegt. Während der kalten Wintermonate, besonders um Weihnachten, 



steigt die Nachfrage aufgrund von Feiertagen, Winterhochzeiten und Familientreffen beträchtlich. 

Während dieser Zeit erwarte ich eine Umsatzsteigerung durch den Grabschmuck und die klassische 

Schnittblumenangebote, da Kunden typischerweise mehr für festliche Dekorationen ausgeben und 

persönliche Beziehungen durch Blumen zelebrieren. 

 

Im Gegensatz dazu sind die Anfänge eines Jahres oft von geringerem Umsatz geprägt, da die Feiertage 

vorbei sind und das neue Jahr gerade begonnen hat. Hier liegt der Fokus meines Geschäftes 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 umsatzschwächeren Zeiten zu stimulieren. 

 

Zusammenfassend stützen sich meine Umsatzziele und Preisgestaltungen auf sorgfältiger Analyse des 

Marktes und eine präzise Kalkulation der Produktkosten. Die strategische Ausrichtung auf 

Kernprodukte und eine anpassungsfähige Preisstruktur in Kombination mit saisonalen 

Umsatzvorhersagen positionieren meinen Blumenladen als attraktive, wertorientierte Wahl für 

Kunden, die sowohl Qualität als auch günstige Preise schätzen. 

 

**Marketing** 

 

In meinem ambitionierten Vorhaben, einen Blumenladen mit sowohl einem stationären Ladenlokal 

als auch einem Online-Vertrieb aufzubauen, setze ich bewusst auf eine duale Vertriebsstrategie. 

Diese vielseitige Vorgehensweise ermöglicht es mir, eine breite Palette an Kundenbedürfnissen zu 

adressieren und unterschiedliche Zielgruppen effektiv zu erreichen. 

 

Das *Ladenlokal* dient als Herzstück meines Blumenhandels. Es bietet in der physischen Form eine 

unmittelbare und sinnliche Erfahrung, die gerade bei der Produktkategorie von Blumen unschätzbar 

wertvoll ist. Kunden können die Blumen riechen, fühlen und sich direkt von den Arrangements 

inspirieren lassen, was den Kaufentscheidungsprozess begünstigt. Die persönliche Beratung vor Ort 

hebt das Einkaufserlebnis zusätzlich auf ein neues Niveau und fördert die Kundenbindung. Zudem 

kann das Ladengeschäft als zentraler Punkt für lokale Events und Angebote fungieren, die das 

Gemeinschaftsgefühl stärken. 

 

Parallel dazu werde ich einen *Online-Shop* betreiben, um die Bedürfnisse einer immer digitaler 

werdenden Kundschaft zu bedienen. Die Online-Präsenz ermöglicht Flexibilität und Komfort, da 

Kunden rund um die Uhr und von überall aus Bestellungen tätigen können. Gerade für regelmäßige 

Bestellungen, wie etwa bei Firmen, oder für 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 Käufe 

abzuschließen. 

 



Um mein Angebot und meine Marke bekannt zu machen, setze ich auf ein dreigleisiges 

Marketingkonzept. Durch *Social Media* möchte 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 Schönheit und Vielfalt meiner 

Blumenarrangements zur Geltung bringen. Regelmäßige Posts und Interaktionen mit den Kunden 

werden die Bindung stärken und die Reichweite organisch erhöhen. Instagram ist zudem die perfekte 

Plattform, um Aktionen und exklusive Einblicke in den Blumenladen zu teilen. 

 

Die *direkte Ansprache in Unternehmen* verfolgt das Ziel, Geschäftskunden zu gewinnen, die 

regelmäßig Blumenarrangements für Büros, Veranstaltungen oder als Geschenke für Mitarbeiter und 

Kunden benötigen. Mit individuell gestalteten Flyern, Mailings und eventuell sogar Demo-

Arrangements wird eine persönliche Verbindung zum Unternehmen aufgebaut, die auf gegenseitigen 

Mehrwert abzielt. 

 

*Werbung in Altersheimen* trägt dazu bei, eine Kundengruppe zu erreichen, die oft besonderen 

Wert auf persönliche Beratung und regelmäßigen Kontakt legt. Dezente Werbemethoden wie 

Aushänge oder kleine Veranstaltungen im Heim selbst, bei denen Blumen präsentiert und verkauft 

werden können, schaffen eine wertvolle Verbindung zu dieser Kundengruppe. 

 

Für den erfolgreichen Markteintritt plane ich eine Reihe von spezifischen Werbemaßnahmen, um von 

Anfang an einen bleibenden Eindruck zu hinterlassen. Das Herzstück bildet eine *große 

Eröffnungsfeier*, die die breite Öffentlichkeit anzieht und meinem Blumenladen einen energievollen 

Start ermöglicht. Während dieses Ereignisses biete ich einen *Blumenbindekurs für Kinder* an, der 

Familien anspricht und den Kindern eine praktische und kreative Einführung in die Welt der Floristik 

gibt. Solch eine Aktivität nicht nur zieht Besucher an, sondern fördert auch die Mund-zu-Mund-

Propaganda. 

 

*Flyer und Mailings* werden strategisch eingesetzt, um auf die Eröffnung und die neuen Angebote 

aufmerksam zu machen. Diese direkte Ansprache verstärkt 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 Maßnahmen schaffe ich eine solide Basis, um schnell einen festen Kundenstamm 

aufzubauen und kontinuierlich für Aufmerksamkeit zu sorgen. Zielgerichtete Aktionen und eine 

ansprechende Präsentation meines Angebots stärken die Markenbekanntheit und sichern den 

langfristigen Erfolg meines Blumenladens. 

 

**Standort** 

 

Als Gründer meines Blumenladens habe ich mich für die Westerallee 161 in Flensburg entschieden. 

Diese Lage bietet mehrere Vorteile, die maßgeblich zur Erreichung meiner unternehmerischen Ziele 



beitragen können. Die gute Verkehrsanbindung hier ist einer der wesentlichen Pluspunkte. Die 

Westerallee ist eine belebte Hauptstraße, die Flensburg mit den umliegenden Ortschaften verbindet. 

Dies ermöglicht eine einfache Erreichbarkeit meines Ladens für 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 können, und genau das bietet 

dieser Standort. 

 

Ein weiterer entscheidender Vorteil ist das Vorhandensein guter Parkmöglichkeiten. Die Westerallee 

161 liegt ideal, um den Kunden genügend Parkraum zur Verfügung zu stellen, was in städtischen 

Gebieten oft ein Engpass ist. Kunden, die größere Einkäufe planen oder einfach nur schnell einen 

Blumenstrauß aufsammeln möchten, können ihr Fahrzeug problemlos abstellen, ohne lange nach 

einem Parkplatz suchen zu müssen. Dies trägt erheblich zur Kundenzufriedenheit bei, die wiederum 

eine essenzielle Rolle für den Erfolg meines Geschäfts spielt. Ein bequemer Zugang zum Laden fördert 

zudem Spontankäufe, was dem Umsatz zugutekommen kann. 

 

Neben der guten Verkehrsanbindung und den Parkmöglichkeiten 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 für eine ansprechende 

Atmosphäre. Diese positive Umgebung unterstützt nicht nur den Genuss am Einkaufserlebnis, 

sondern kann auch die Wahrnehmung meines Geschäftsmerkmal als floralen Fachhandel der 

besonderen Art steigern. 

 

Trotz dieser zahlreichen Vorteile sind auch einige Nachteile mit meinem ausgewählten Standort 

verbunden. Einer der Hauptnachteile ist die hohe Miete, die an der Westerallee verlangt wird. Diese 

Straße zählt zu den besseren Lagen in Flensburg, was sich in den Immobilienpreisen widerspiegelt. 

Während dies einerseits den Reiz und das Prestige meines Geschäfts erhöhen kann, bedeutet es 

zugleich finanziellen Druck, der sich auf die Preisgestaltung und die Rentabilität meines Ladens 

auswirken könnte. 

 

Ein weiterer möglicher Nachteil ist die begrenzte Laufkundschaft. Obwohl die Westerallee eine 

belebte Verkehrsader ist, ziehen die Menschen, die hier häufig unterwegs sind, oft schnell von einem 

Punkt zum anderen, ohne anzuhalten, um einen Blumenladen zu besuchen. Diese Dynamik erfordert 

zusätzliche Marketinganstrengungen, um meine Zielgruppe gezielt anzusprechen und bewusst in das 

Geschäft zu lenken. Daher werde ich verstärkt auf gezielte Werbemaßnahmen und Events setzen, um 

Kundschaft anzulocken und mein Geschäft bekannter zu machen. 

 

Zuletzt ist die Konkurrenz in der Region zumeist nicht in direkter Nähe zu meinem Standort 

angesiedelt, was einerseits Raum für Exklusivität bietet, andererseits aber auch bedeutet, dass 

Kunden einen zusätzlichen Anreiz benötigen, um speziell meinen Blumenladen aufzusuchen. Dies 

veranlasst mich dazu, einen starken Fokus auf die Differenzierung meines Geschäfts zu legen, durch 

außergewöhnliche Produkte und einen erstklassigen Kundenservice, um die Kundenbindung zu 

erhöhen und sie immer wieder zu mir zurückzubringen. 

 



Trotz dieser Herausforderungen bin ich überzeugt, dass die Wahl der Westerallee 161 als Standort für 

meinen Blumenladen die richtige Entscheidung ist, und freue mich darauf, die vielen Chancen, die 

sich hier bieten, optimal zu nutzen. 

 

**Wettbewerb** 

 

Als Gründer meines Blumenladens habe ich festgestellt, dass ich in einem hart umkämpften Markt 

operiere. Zu meinen größten Konkurrenten zählen Blumen Perle, Blume2000 sowie 

Blumenabteilungen in großen Einkaufsläden wie ReWe. Diese Unternehmen haben zweifellos ihre 

Stärken, aber auch Schwächen, 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 großen 

Kundenstamm aufgebaut. Sie sind gut vernetzt und verfügen über Tendenziell bessere Erreichbarkeit 

durch mehrere Filialen und einen etablierten Online-Auftritt. Dadurch können sie eine breite Palette 

an Kunden bedienen und ihre Produkte über einen weiten Raum verbreiten. Ein weiterer Vorteil ist, 

dass sie aufgrund der Skaleneffekte und der hohen Umsätze teilweise in der Lage sind, ihre Blumen zu 

Preisen anzubieten, die für kleinere Anbieter herausfordernd sind. Dies ermöglicht ihnen, Kunden 

durch attraktive Preise anzuziehen. 

 

Die Blumenabteilungen in großen Einkaufsläden wie ReWe haben ebenfalls einen Vorteil, da sie von 

der hohen Besucherfrequenz der Supermärkte profitieren. Die Kunden können bequem ihre Einkäufe 

erledigen und gleich einen Blumenstrauß mitnehmen. Dies spart Zeit und bietet einen enormen 

Komfortvorteil für vielbeschäftigte Konsumenten. 

 

Trotz dieser Stärken gibt es jedoch klare Nachteile bei diesen Konkurrenten, die ich gezielt nutzen 

werde, um meinen Blumenladen erfolgreich zu positionieren. Ein wesentlicher Nachteil ist die 

Unpersönlichkeit dieser großen Anbieter. Die Filialen von Blumen Perle und Blume2000 sind oft 

standardisiert und können wie viele andere Blumenläden erscheinen. Kunden, die eine persönliche 

Note und individuell gestaltete Blumenarrangements suchen, bleiben hier oft unbedient. Ich werde 

diesen Bedarf an Personalität gezielt ansprechen, indem ich ein enges Verhältnis zu meinen Kunden 

aufbaue, persönliche Beratung anbiete und auf ihre speziellen Wünsche eingehe. 

 

Ein weiterer Aspekt ist, dass keine dieser großen Ketten Pflanzenleasing für Unternehmen anbietet. 

Pflanzenleasing wird jedoch zunehmend von Unternehmen nachgefragt, die ihre Büros begrünen 

möchten, ohne sich um Pflege und Instandhaltung kümmern zu müssen. Ich sehe hier eine 

Marktlücke, die ich durch die Entwicklung eines maßgeschneiderten Pflanzenleasing-Services für 

Geschäftskunden füllen möchte. Dazu gehört auch ein umfassender Pflegeservice sowie die 

regelmäßige Aktualisierung des Pflanzensortiments, um den Arbeitsumgebungen meiner Kunden 

Frische und Energie zu verleihen. 

 



Die fehlende Individualität der großen Anbieter ist ein weiteres Manko. Viele ihrer 

Blumenarrangements sind standardisiert und lassen wenig Raum für Kreativität. Kunden, die auf der 

Suche nach etwas Einzigartigem, Speziellem oder gar Persönlichem sind, finden bei diesen Ketten 

selten das Angebot, das ihren Vorstellungen entspricht. Ich plane, diese Nachfrage durch die 

Gestaltung einzigartiger, maßgeschneiderter Blumenarrangements zu bedienen, die auf besondere 

Anlässe, persönliche Vorlieben und aktuelle Trends abgestimmt sind. Mein Fokus liegt darauf, jedem 

Kunden ein individuelles Erlebnis zu bieten, das in den großen Ketten nicht verfügbar ist. 

 

Darüber hinaus lege ich großen Wert auf Nachhaltigkeit und Regionalität, was ich als weiteren 

Differenzierungsfaktor sehe. Während die genannten großen Anbieter oft standardisierte 

Logistiksysteme nutzen, die auf Massenproduktion und Import setzen, werde ich soweit wie möglich 

lokale Produzenten einbinden und nachhaltige Praktiken fördern. Dies spricht eine wachsende 

Zielgruppe an, die Wert auf umweltfreundliche und nachhaltige Produkte legt. 

 

Mit diesen Strategien plane ich, mich in einem stark umkämpften Markt als besonders 

kundenorientierter und innovativer Florist zu positionieren. Dabei werde ich die persönlichen 

Bindungen zu meinen Kunden nutzen, um langanhaltende Beziehungen aufzubauen und meinen 

Blumenladen als unverwechselbaren Ort zu etablieren, der weit über das hinausgeht, was die großen 

Ketten bieten können. 

 

**Kapitel: Organisatorisches und Notfallplanung** 

 

Als Gründer meines eigenen Blumenladens ist es für mich von entscheidender Bedeutung, die 

organisatorischen Strukturen von Anfang an klar zu definieren und eine solide Notfallplanung zu 

haben, um auf jegliche Eventualitäten vorbereitet zu sein. In diesem Kapitel möchte ich auf wichtige 

organisatorische Aspekte eingehen, die für den erfolgreichen Ablauf meines Unternehmens von 

Bedeutung sind, und erläutern, wie ich mich im Falle unerwarteter Herausforderungen absichere. 

 

### Unternehmensstruktur 

 

Ich habe mich entschieden, meinen Blumenladen als Einzelunternehmen zu führen. Diese Rechtsform 

habe ich primär aufgrund ihrer einfachen Gründung und der unkomplizierten steuerlichen 

Handhabung gewählt. Zwei zusätzliche entscheidende Faktoren bei meiner Entscheidung waren die 

volle Kontrolle, die ich als Einzelunternehmer über alle Geschäftsentscheidungen habe, und die 

Flexibilität bei der Anpassung meines Geschäftskonzepts an Marktveränderungen oder neue Ideen. 

Diese Unabhängigkeit ist für mich sehr wichtig, da ich nicht nur meine kreativen Visionen umsetzen, 

sondern auch mein Geschäft schnell und effektiv an die Bedürfnisse meiner Kunden anpassen 

möchte. 

 

### Personalplanung 

 



In den ersten sechs Monaten der Geschäftsaktivität plane ich, den Laden weitgehend alleine zu 

betreiben, um dabei alle Abläufe gründlich zu verstehen und direkten Kundenkontakt zu pflegen. 

Nach dieser Anfangsphase, in der ich die Kundennachfrage und die operativen Anforderungen besser 

einschätzen kann, plane ich, eine Aushilfskraft auf 540-Euro-Basis einzustellen. Diese Person wird 

mich hauptsächlich im Verkauf und bei der Lagerhaltung unterstützen. Sollte die Nachfrage nach 

meinen Produkten und Dienstleistungen weiter steigen, ziehe ich die Einstellung weiterer Teil- oder 

Vollzeitkräfte in Betracht. Dies erlaubt mir die Flexibilität, mein Personal entsprechend der 

Geschäftsanforderungen 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 

Geschäftsidee nicht den gewünschten Erfolg erzielen sollte. Sollte dieser Fall eintreten, habe ich die 

Möglichkeit, zu meinem alten Arbeitgeber zurückzukehren, was mir eine gewisse finanzielle 

Sicherheit und Stabilität gibt. Diese Option ermöglicht es mir, Risiken einzugehen und dennoch eine 

solide Grundlage im Hintergrund zu haben. 

 

Trotz dieser Vorsichtsmaßnahmen bin ich zuversichtlich, dass mein Blumengeschäft erfolgreich sein 

wird. Mein Optimismus basiert auf einer gründlichen Marktanalyse, einem durchdachten 

Geschäftsmodell und der Leidenschaft, die ich für mein Handwerk und die Floristik im Allgemeinen 

empfinde. Ich bin überzeugt, 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 persönliche Kontakt zu meinen Kunden und das Schaffen 

von individuellen floralen Kreationen sind Aspekte, die ich als einzigartig in meinem Geschäft 

betrachte und die mein Geschäft von Wettbewerbern abheben sollten. 

 

Mit dieser proaktiven Herangehensweise sowohl in organisatorischen Belangen als auch in der 

Notfallplanung bin ich bestens gerüstet, mein Unternehmen zu einem nachhaltigen Erfolg zu führen. 

Ich freue mich auf die bevorstehenden Herausforderungen und die Möglichkeit, meine Leidenschaft 

für Blumen in ein florierendes Geschäft umzuwandeln. 


