
Woran es liegt, 
dass manche 
Handelsunter-
nehmen stärker 
und nachhalti-
ger wachsen als 
andere, zeigt 
eine grund-
sätzliche 
Betrachtung.

Zum anderen muss das Unterneh-
men nah am Kunden sein, um Wan-
del in den Märkten rechtzeitig zu er-
kennen und unternehmerisch zu 
nutzen. In beiderlei Hinsicht sind 
Handelsunternehmen häufig gut 
aufgestellt, denn sie können oft, 
manchmal auch im Kleinen, schnel-
ler und flexibler agieren. Dreh- und 
Angelpunkt aber bleiben die Men-
schen: Profitabel zu wachsen be-
dingt ein Unternehmen, das von den 
beteiligten Menschen akzeptiert 
wird und innerhalb dessen es ge-
lingt, motivierte Mitarbeiter moti-
viert zu halten.

Motivation von außen ist zweck-
los, und ein aufgezwungener Befehl 
zum Wachstum funktioniert eben-

tion, ein gefördertes und gelebtes 
Leistungsprinzip und eine konse-
quente Führung erforderlich, um 
Wachstum von innen zu begründen. 
Dabei muss sich der Wachstums-
wille des Unternehmens wie ein La-
ser auf den Kundennutzen fokussie-
ren. Schnell wird deutlich, dass es 
ohne die Menschen im Unterneh-
men nicht geht: Nur wenn Men-
schen wachsen, wächst auch das 
Unternehmen.

Nah am Kunden
Die Voraussetzungen für Wachstum 
– auch in schwierigen Zeiten – lie-
gen zum einen in der Definition von 
Dienstleistungen und Produkten, 
die einen konkreten Nutzen stiften. 

Die Zeichen stehen zwar insgesamt 
auf Erholung, Deutschland hat sich 
mit einem Wirtschaftswachstum 
von 3,6 Prozent im Jahr 2010 vom 
Krisenjahr 2009 verabschiedet. Je-
doch lohnt sich ein Blick auf die Un-
ternehmen aus dem Handel, die sich 
auch in schwierigen Zeiten behaup-
tet haben und sogar gewachsen 
sind. Forscht man nach den Ursa-
chen wird deutlich, dass diese Un-
ternehmen nicht zufällig wachsen. 
Die Frage nach Wachstum ist im 
Kern eines Unternehmens veran-
kert: in den Menschen.

Vier Hauptursachen für Wachs-
tum lassen sich identifizieren: Ne-
ben einer starken Vision sind ein ho-
hes Maß an Kreativität und Innova-

UNTERNEHMENSFÜHRUNG

Mit den Menschen 
das Unternehmen
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falls nicht. Zu viel Druck macht 
krank, Depressionen und andere 
psychische oder psychosomatische 
Erkrankungen können durch fal-
sches Führungsverhalten maßgeb-
lich gefördert werden. Spitzenleis-
tungen in Unternehmen sind aber 
nur mit gesunden, leistungsbereiten 
und leistungsfähigen Mitarbeitern 
möglich, die sich mit dem Unterneh-
men und dessen Angebot identifizie-
ren. Es ist die Aufgabe eines jeden 
guten Chefs, den Mitarbeitern den 
Sinn des täglichen Tuns zu vermit-
teln. Nur durch Sinn kommt Motiva-
tion zustande, nicht durch aufgeregt 
herumlaufende Motivationstrainer.

Festes Wertegerüst
Sinnvolle Veränderungen in der ei-
genen Organisation sind nur orga-
nisch gesund umsetzbar. Die Vor-
aussetzungen dafür werden in der 
Unternehmensleitung und mit den 
Eigentümern geschaffen – unterlegt 
mit klaren Messwerten aus dem 
Markt, zu Kundenerwartungen und 
Kundenzufriedenheit. Der Handel 
kann hier seine sprichwörtliche 
Nähe zu Kunden und Mitarbeitern 

wächst 
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Mitarbeiterin des Jahres sorgt für 
zweistelligen Umsatzzuwachs

Unter Tina Goebel, vom Fachmagazin Lebensmittel 

Zeitung direkt zur  „Mitarbeiterin des Jahres 2010“ 

im LEH gekürt, wurde die Abteilung Obst und Ge-

müse zur Perle des Rewe-Marktes in Niestetal. Mit 

Kundenbefragungen und Verkostungen steigerte 

die 25-Jährige den Umsatz innerhalb von zwei Jah-

ren zweistellig. Nach  Vision, Innovation, Motivation 

und Führung muss man sie nicht fragen: Ihr Ziel ist 

die Marktleitung.

Eine echte Innovationskultur tut ein 
Übriges, in der wirklich jeder Mitar-
beiter für Innovationen verantwort-
lich ist, nicht nur die Unternehmens-
spitze. Es gilt, offen zu sein für neue 
Ideen und Freiräume zu schaffen für 
deren Diskussion – auf allen Unter-
nehmensebenen. Nicht zu vergessen 
ist eine Balance zwischen Arbeit und 
Freizeit, denn die meisten Ideen ent-
stehen nicht am Arbeitsplatz. Ein 
Prinzip, das der Handel in der Regel 
gut versteht.

Der wichtigste Hebel
Der Handel als bedeutender Wirt-
schaftszweig ist ein veritabler Spie-
gel für Wachstum und Beschäfti-
gung. Und wenn der Handel nur ei-
nen einzigen Hebel für Wachstum 
einsetzen kann, so sollte er die Men-
schen einbeziehen – um gemeinsam 
Wachstum zu generieren.

und seine kurzen Entscheidungs-
wege voll ausspielen. Ein festes Wer-
tegerüst spielt dabei eine wesentli-
che Rolle.

Ausgangspunkt für eine Werte-
kultur im Unternehmen ist der Auf-
bau von Leitbildern. Werte müssen 
gemeinsam entwickelt und auf allen 
Ebenen vorgelebt werden. Der Han-
del ist mit seiner Struktur dafür ge-
radezu prädestiniert. Auch gerne als 
„unmodern“ diskreditierte Werte, 
wie Konsequenz und Disziplin, sind 
sehr wohl wesentlich, ebenso die so-
genannten kleinen Tugenden: Wie 
soll der Chef Pünktlichkeit einfor-
dern, wenn er selbst stets zu spät 
kommt? Wie soll prioritätsorientier-
tes Handeln gelingen, wenn sich die 
Prioritäten im Unternehmen ständig 
ändern? Bei OBI beispielsweise 
wurde bereits sehr früh eine klare 
Politik verfolgt: Von Menschen in 
Führungspositionen, welche die Un-
ternehmenswerte und die Kultur 
nicht überzeugend mitgetragen ha-
ben, hat man sich schnell getrennt. 
Konsequenz ist eben auch ein wich-
tiger Wert. 

Stärken und Schwächen
Die Menschen mit der richtigen Ein-
stellung auf die richtige Position zu 
bekommen, ist ein zentraler Erfolgs-
faktor. Bereits beim Einstieg neuer 
Mitarbeiter muss darauf geachtet 
werden, welche Stärken und welche 
Schwächen ein Mitarbeiter mit-
bringt. Insbesondere die Stärken 
müssen gefördert werden – entge-
gen der irrigen Annahme, vorwie-
gend etwaige Schwächen beseitigen 
zu müssen. Stärken zu verstärken 
erhält die Motivation und führt 
letztlich zu Erfolg und Wachstum. 
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