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UNTERNEHMER-
MINDSET

Haben Sie auch manchmal das Gefühl, auf
der Stelle zu treten? Sie sind Zoofachhänd-
ler mit Leib und Seele – doch Sie versinken
im Tagesgeschäft und finden einfach keine
Zeit, neue Ideen umzusetzen, um Ihr Ge-
schäft bekannter zu machen und neue Kun-
den anzuziehen? In diesem Beitrag erfahren
Sie, welche Rolle dabei Ihr Unternehmer-
Mindset spielt – und wie es Ihnen zukünftig
gelingt, Aufgaben sinnvoll zu strukturieren.

Tun Sie nicht alles, sondern
das Richtige!

Gefangen im Unternehmer-
Hamsterrad?

Für mich persönlich ist es das Schönste am Unterneh-
mertum, die Freiheit zu haben, meine eigenen Entschei-
dungen zu treffen. Die Möglichkeit, eigene Visionen und
Ideen in die Tat umzusetzen. Doch genau das stellt auch
nicht wenige Unternehmer vor Herausforderungen – weil
sie nicht wissen, wo sie anfangen sollen. Oder weil sie
sich auf Grund fehlender Strukturen gnadenlos verzet-
teln.

Erleben Sie auch immer wieder Tage, an denen Sie sich
spät abends fragen, wozu Sie das eigentlich alles ma-
chen? Ihr Traum war es, eine Zoofachhandlung zu eröff-
nen, die anders ist. In der Sie mit Ihren Kunden das teilen
können, was Sie antreibt – Ihre Liebe zu Haustieren. Aller-
dings können Sie sich kaum noch erinnern, wann Sie zu-
letzt mal ein paar Minuten Zeit hatten, um mit einem Ih-

rer Stammkunden zu plaudern und sich über das Wohl-
befinden Ihrer Lieblinge auszutauschen.

Wieso? Weil Sie den kompletten Tag damit beschäftigt
sind, in Ihrem Unternehmen zu arbeiten. Sie geben
Nachbestellungen von Katzenfutter auf, überprüfen die
Lagerbestände, räumen die Terrarien ein, die gerade ge-
liefert wurden und so weiter. Spätabends sitzen Sie noch

Von Martin Limbeck
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am PC, um sich um die Buchhaltung zu kümmern oder
neue Produkte zu recherchieren, die Sie ins Sortiment
aufnehmen möchten. Alle diese Aufgaben sind wichtig
und müssen erledigt werden, dem stimme ich zu. Doch
eine Frage sollten Sie sich selbst unbedingt stellen: Sind
es wirklich Sie als Inhaber und Chef, der diese To-dos
übernehmen muss?

Voller Fokus auf einkommensprodu-
zierende Aufgaben

Ich kenne das selbst. Als Gründer eines Unternehmens
fühlen Sie sich für alles verantwortlich. Schließlich ist der
Laden Ihr „Baby“ – kein Wunder, dass Sie es daher mit je-
der Aufgabe ganz genau nehmen und sicherstellen wol-
len, dass alles hundertprozentig erledigt wird. Der Haken
an der Sache? Sie sind weder Superman noch Wonder
Woman. Und wenn Sie nicht gerade eine Möglichkeit ge-
funden haben, die Zeit zurückzudrehen, dann hat auch
Ihr Tag nicht mehr als 24 Stunden. Auf Dauer werden Sie
so zum limitierenden Faktor. Wenn alles über Ihren Tisch
gehen muss und Sie am liebsten alles selbst machen wol-
len, bremsen Sie Prozesse irgendwann unnötig aus. Mein
wichtigster Tipp daher für Sie: Lassen Sie los – und lernen
Sie, sinnvoll zu delegieren.

Wahrscheinlich fragen Sie sich jetzt: »Woran soll ich denn
erkennen, was ich machen soll? Alles ist wichtig!« Ich ver-
rate es Ihnen: Fokussieren Sie sich auf EPAs, kurz für ein-
kommensproduzierende Aufgaben. Welche das sind, er-
kennen Sie am besten, wenn Sie sich jeden Tag mit Blick
auf Ihre To-do-Liste die folgenden vier Fragen stellen:

• Muss ich das selbst machen? Beispielsweise planen,
wann wieder neues Heu für Hasen und Meer-
schweinchen nachbestellt werden muss. Oder Rech-
nungen an Großhändler schreiben und verschicken.
Spoiler: Nein! Als ich mich selbstständig gemacht
habe, gab mir ein Mentor den wertvollen Tipp, direkt
in eine Teilzeit-Assistenz zu investieren, die Dinge wie
Reiseplanung, Buchhaltung und Rechnungsstellung
für mich übernimmt. Und das war wahrscheinlich
der beste Tipp, den ich je bekommen habe. Denn so

Anzeige
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gipfelstuermer-mastermind.de)
weiter. Mehr auf https://mar-
tinlimbeck.de

hatte ich mehr Zeit, mich um
den Aufbau meines Unterneh-
mens zu kümmern.

• Lässt sich das automatisieren?
Informieren Sie sich über digita-
le Tools, die Ihnen Arbeitsabläu-
fe erleichtern. Digitale Tools zur
Angebotserstellung, automati-
sierte Rechnungserstellung und
so weiter, es gibt so viele Mög-
lichkeiten.

• Kann ich diese Sache delegie-
ren? Seien Sie konsequent darin,
wenn jemand aus Ihrem Team
diese Aufgabe schneller und
besser als Sie erledigen kann.
Der monatliche Newsletter an
Ihre Kunden zum Beispiel oder
Dinge wie Ihre Steuererklärung
oder die Umsatzsteuervoran-
meldung.

• Muss ich akut handeln? Oder
kann das erst mal von selbst lau-
fen oder warten? Sprich ist es
wichtig, dringend oder nichts
von beidem?

Ich habe mir angewöhnt, das bereits
am Vorabend jedes Arbeitstages zu
erledigen – und zwar mit Hilfe eines
Journals, in das ich händisch meine
Termine und To-dos eintrage. Das
hilft mir enorm dabei, mich zu fokus-
sieren und Entscheidungen hinsicht-
lich der Bearbeitung von Aufgaben
zu treffen.

Mein Tipp für Sie von Unternehmer
zu Unternehmer: Schauen Sie genau
hin. Sind Sie Unternehmer – oder Ihr
bester Mitarbeiter? Stellen Sie Struk-
turen und Arbeitsabläufe in Ihrer
Company auf den Prüfstand.
Schaffen Sie sich die Zeit, die Sie
brauchen, um endlich an statt weiter
nur in Ihrem Unternehmen zu arbei-
ten.

Als Unternehmer sind
Sie immer der erste
Verkäufer
Am Unternehmen zu arbeiten, be-
deutet konkret, dass Sie dafür sor-
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gen, dass der Verkauf läuft. Indem Sie selbst im Laden
auf Kunden zugehen – und natürlich auf Messen Kon-
takte knüpfen zu vielversprechenden neuen Lieferan-
ten, Herstellern undmöglichen Kooperationspartnern
wie Tierärzten, Hundefriseuren, Tierpensionen und so
weiter.

Doch genau an dieser Stelle höre ich von Inhabern oft
Dinge wie »Ich bin eher so der Denker, verkaufen liegt
mir nicht so …« oder »Ich halte mich lieber im Hinter-
grund, als Chef sollte ich nicht so einen auf Verkäufer
machen, das sieht doch komisch aus …«. Und gleich-
zeitig stellen sie mir dann die Frage, warum die Um-
sätze sich nicht so entwickeln wie erhofft. Wissen Sie,
was ich darauf am liebsten antworten würde? Als Un-
ternehmer sind Sie immer der erste Verkäufer. Wenn
es Ihnen nicht gelingt, die Vorzüge der neuen Katzen-
futtermarke an den Kunden zu bringen – wie sollen es
Ihre Mitarbeiter dann schaffen?

In diesem Zusammenhang möchte ich Ihnen auch
kurz von einem spannenden Erlebnis erzählen, das
ich im Januar 2023 gemacht habe. Ich war eingeladen
zum Neujahrsempfang der Familienunternehmer in

Essen. Als Redner war Dr. Reinhard Zinkann angekün-
digt, geschäftsführender Gesellschafter der Miele-Grup-
pe. Und ich verrate Ihnen etwas: Sein Vortrag war groß-
artig. Nicht nur wegen dem, was er erzählt hat. Sondern
vor allem auf Grund seiner Reaktion auf eine Frage aus
dem Publikum.
Ein Mann, selbst Geschäftsführer eines mittelständi-
schen Unternehmens, stand auf und sagte: „Herr Dr.
Zinkann, meine Frau hat gesagt, dass ich heute nicht
nach Hause kommen darf, ohne Sie gefragt zu haben,
welchesModell die besteMiele Spülmaschine ist. Wir ha-
ben uns in der Pandemie verkauft und sind absolut nicht
zufrieden.“ Und was tut Dr. Zinkann? Er lächelte, holte
einen Stift aus der Tasche seines Sakkos und sagte: „Ich
kann Ihnen auch direkt eine verkaufen!“

Nach dem Vortrag sah ich ihn noch am Tisch desMannes
stehen. Er notierte sich alle Daten und versprach, sich
am nächsten Montag direkt zu kümmern. Und ich bin
mir sicher, dass er Wort gehalten hat, auch wenn er noch
jede Menge andere To-dos vor sich hatte. Für mich ein
echtes Unternehmer-Vorbild, weil er nicht vergessen
hat, worauf der Erfolg eines Unternehmens fußt – auf er-
folgreichem Verkauf.

Mehr zum Thema Unternehmer-Mindset und weitere
konkrete Tipps, wie Sie mehr schaffen ohne geschafft zu
sein, finden Sie auch in meinem neuen Buch „Limbeck.
Unternehmer.“.

»Wenn alles über Ihren Tisch
gehen muss und Sie am lieb-
sten alles selbst machen
wollen, bremsen Sie
Prozesse irgendwann un-
nötig aus. Mein wichtigster
Tipp daher für Sie: Lassen
Sie los – und lernen Sie,
sinnvoll zu delegieren.«


