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v.a. Einzeltraining, Klarheit Gber Positionierung /

. ialici Angebot zeigt perfekt
Einzelaneebote Spezialisierung, Angebote .
© reflektieren Positionierung / Besonderheit f_je§
Spezialisierung, Angebote sind U;telrnehmens, furjccjede
Y i i ielgruppe passende
(ein Angebot feiner gegliedert pro Thema, 8 Aagebpote
vorhanden G lose fiir sich erste neue Formate,
ruppen, l1ose Tursic Selbstsicherheit mit der eigenen
stehende Angebote, Didaktik
wenig Angebote flr ein .
Thema, keine Klarheit Customer Journey: Angebote greifen

ineinander; AuBergewohnliche Angebote,
Format-Vielfalt, bewusst Angebot flr
Neukunden und Stammkunden
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welche Angebote zu
einem passen




Angebot = Physiotherapeut, THP
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Angebot
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Einzelangeéote ohne Bewusste Gestaltung des
besondere Angebots nach Bedirfnissen der o .
Unterscheidung nach Kunden => Unterschiedliche Klarheit Gber das eigene
! Kundengruppen Angebote (Thema, Vorgehen, Wunsch-Angebot,
kein Aneebot Dauer), evtl. neue Gerite oder unterschiedliche Angebote
5 Methoden, Abliufe werden far verschiedene Zielgruppen
vorhanden Einzelangebote mit optimiert vorhanden, evtl. auch
besonderen Gruppen und/oder online,
Schwerpunkten falls sauber definierte Ablaufe
sinnvoll
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Kunden
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Kunden
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erste Kunden Gruppen meist ausgebucht, das J
Keine vorhanden, kommen Konzept Wu.nschkunde sickert ins Die Nachfrage Uibersteigt
Kunden tropfchenweise, jeder Bewusstsein, Kunden kommen das Angebot, es gibt
Kunde , iiberrascht* haufig Uber Empfehlungen, es gibt Wartelisten, es muss
Stammkunden quasi kaum Marketing
. , betrieben werden, die
Kundenstamm da, aber gefiihlt wackelig; ! Arbeit mit den Kunden

keine Sicherheit in der Nachfrage; Gruppen

. ) . : Das Konzept Wunschkunde macht Spald (weil
meist noch nicht voll besetzt; jeder wird wird gelebt, die Angebote sind Wunschkunden),
genommen; bisher vom Wunschkunden nur ausgebucht, es gibt Stammkunden wie auch
gehort, aber nicht umgesetzt ausreichend Nachfrage, Neukunden
Stammkunden-Stamm ist groR, gleichermalen

Neukunden kommen

) regelmalig
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Marketing

Versuch Marketing zu professionalisieren; immer noch
vereinzelte Marketing-Kanale, die intuitiv bedient
werden; kein Marketing-bezogenes Wissen; Marketing-
Inhalte sind angebotsbezogen; Unsicherheit im
Marketing; wenig Sichtbarkeit in der Region

Marketing

Marketing-Kanale verbinden sich zu einem Konzept
und bedienen sich gegenseitig; Video und Audio
wird (gerne) genutzt; Marketing-Inhalte sind
kundenbezogen; Zeitplane flirs Marketing (geplante
Umsetzung); CTA-Einsatz; Marketing fihlt sich gut
an, weil man weil}, was man tut und wie man es tut
(auch wenn man es nicht unbedingt gerne macht);
sehr gute Sichtbarkeit in der Region

/
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keine Marketing-
Aktivitaten
vorhanden

sporadisches, ungeplantes
und ungeschultes Marketing;
Marketing, wenn es natig ist,
kaum Kenntnis Gber
Moglichkeiten im Marketing,
guasi keine Sichtbarkeit in
der Region

bewusstes Entscheiden fir bestimmte
Kanale; erste Versuche diese miteinander
zu kombinieren; Marketing-Inhalte
wandeln sich Richtung Kunde; langsam
eher Selbstsicherheit und besseres
Bauchgefihl im Marketing; Heranwagen an
Videos / Audio-Formate; Umsetzung oft
noch zu kurzfristig; Sichtbarkeit in der
Region in Ordnung
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Marketing ist ein Selbstlaufer
geworden: Inhalte wie auch
Kanale werden leicht bedient
(wenig Mihe) und zeigen
gewlinschte Effekte, grolde
Selbstsicherheit in Marketing-
Inhalten und im Bewerben
des eigenen Angebots, man
wird als einer der Platzhirsche

@GARTN ER

in der Region wahrgenommen



Finanzen

Finanzen
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kein Umsatz, erste Umsitze, Preise Preise sind kalkuliert, J
klfrlgifeer\:\;lc?]r’:’ nicht kalkuliert, keine Auseinandersetzen mit Preissystemen Gewinn ist sehr gut bis
calkuliert Finanzplanung, kein und Buchungstools, Nutzgng €ines toll, Preise geben den Ton
Durchblick bei Behérden Buchhaltungstools, Umsatze sind in der Region an,
und Steuern und den »Schon ganz nett”, Gewinn reicht Liquiditats- und
eigenen Ausgaben nicht zum (entspannt) Leben, keine vorausschauende
. : : : System mit Behorden und Steuern ~
Umsitze steigen und reichen nicht zum Leben; >’ langsam verstanden sind vorhanden,
Erfahrungen mit Behdrden & Steuern, aber noch Altersvorsorge geklart
keinen wirklichen Plan dazu; keine Ausgaben- Umsatzplanung, Gewinn ist befriedigend bis gut,
Ubersicht; es wird begonnen sich mit Preise sind im oberen Drittel der Branche/Region,
Prelskalkulat-lon aijselnanderzusetzen; erste Transparenz in den Ausgaben, bewusste
Preiserh6hung umgesetzt Entscheidung fur Preissystem, Riicklagen und

) Altersvorsorge werden begonnen aufzubauen
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Mitarbeiter

I\/Iitarbeit§r
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keine Mitarbeiter; erste
Gedanken, ob es
irgendwann Sinn macht,

) Mitarbeiter zu haben
keine

Mitarbeiter

keine Mitarbeiter; Auseinandersetzen
mit Mitarbeitern; Wunsch wachst, aber
Unsicherheit, wie man sich das leisten

kann; langsames Verstehen, dass Fach-
Mitarbeiter immer einsteigen kénnen

Stellenausschreibung, erste Geh-Versuche
mit Fach-Mitarbeitern, Wunsch nach
Admin-Unterstlitzung, Mitarbeiter-
Fihrung wird unterschatzt = viel zu wenig

Zwei oder mehr
Fach-Mitarbeiter,
Admin-Kraft (Teilzeit),
bewusstes und ausgefeiltes
Einarbeitungskonzept,
Konzept zur
Qualitatssicherung,
regelmallige Mitarbeiter-
Meetings

Entscheidung fur Mitarbeiter,

Fihrung, zu frihes Loslassen der
Mitarbeiter auf Kunden, zu wenig
Begleitung und Qualitatskontrolle

Erfahrungen mit Mitarbeitern, Trennung von den ersten Mitarbeitern,
Admin-Mitarbeiter (meist Minijob oder VA), Unsicherheit in
Mitarbeiter-Fliihrung wegen Erkenntnis der eigenen Flihrungsfehler,
Fortbildung / Unterstiitzung bei Mitarbeiter-Fiihrung, bewusstere und

Alle Inhalte © Tina Gartner
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Alltag & Buro

keine Ubersicht (iber Aufgaben und Abliufe; es
ist klar, dass sich was andern muss; Termine
mit Kunden werden langsam auch nach den
eigenen Bedlrfnissen gerichtet; es wird
versucht ein Tag/Woche freizumachen (klappt
nicht immer); wenige Tage Urlaub am Stlick

System im Buro wird nach und nach
etabliert, freie Tage haben hohe Prioritat,
oft klappen 1,5 bis 2 freie Tage pro
Woche, Urlaube werden geplant (meist
ein bis zwei Wochen lang), erste
administrative Aufgaben werden
abgegeben, Kundentermine werden nach
der eigenen Struktur gelegt, klare Regeln
und Ablaufe fir Kundentermine,
Wochenplan fur Angebote

werden genommen

2 Tage die Woche fest frei,
lange Urlaubszeiten auch mal
von vier oder sechs (oder
mehr) Wochen, umfangreiche
administrative Unterstitzung
(meist Teilzeit-Kraft, oft sogar
mehrere Personen fir Admin,
Marketing etc.), Aufgaben
werden mehrere Wochen bis
Monate im Voraus geplant

) s
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A”tag & B.uro L T. & & & & & &

keine Struktur und kein System im
Bliro, keine Idee welche Aufgaben
anfallen, es wird das abgearbeitet,
was reinkommt, keine Regeln, bei
Kundenterminen wird sich nach
dem Kunden gerichtet, chaotischer
Alltag, Blro wird zwischendurch
und nebenbei erledigt, kein
geplanter Urlaub

L
4
feste Blrozeiten werden
eingerichtet, ein freier Tag/Woche,
ein zweiter ist geplant/gewlinscht,
Regeln fiir Kundentermine mit
Ausnahmen, Aufgaben immer noch
chaotisch, kein System im Bliro, erste
Gedanken zu Wochenplan fur die

Angebote

2 Tage die Woche fest frei bis auf wenige
Ausnahmen, Urlaub darf auch mal drei
Wochen lang sein, Buro ist meist im Griff,
administrative Unterstiitzung, Aufgaben
werden mehrere Wochen im Voraus geplant
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Netzwerk
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GrolSes, etabliertes und

Erste Kontakte zu anderen Wichtigkeit eines Netzwerkes wird vertrauensvolles Netzwerk mit
Selbstandigen — mit Vorsicht und langsam bewusst; Kontakte Menschen aus verschiedenen
Zuruckhaltung (immer noch machen bisweilen Spal}; Branchen (auch aus der
Konkurrenz, wenn dasselbe Thema), Konkurrenz wird nicht mehr nur eigenen), Rat wird eingeholt,
es wird Hilfe zu bestimmten Themen misstrauisch beaugt, sondern auch regelmaRiger Austausch,
eingeholt (Technik etc.) als eventuelle Chance gesehen Entscheidungen kénnen
keine besprochen werden,
Vernetzung mit Un’FerstUtzung Zu jedem
anderen, Lose Kontakte zu Selbstandigen anderer Bere|ch.des Upternehmens
Einzelkampfer, Unterbranchen, feste Ansprechpartner fiir leicht einholbar
Kollegen sind wichtige Bereiche im Unternehmen, immer . : : :
Konkurrenz noch Konkurrenz bei direkten Kollegen Netzwerken wird gerne gemacht, weil man sich die

richtigen Menschen aussucht, freundschaftliche
Kontakte zu direkten Mitbewerbern mit Austausch,
@GARTNER Konkurrenz beunruhigt einen nicht mehy,
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Unternehmer = Ich

Termine mit Kunden werden langsam auch nach
den eigenen Bedirfnissen gerichtet; es wird
daran gearbeitet, Kundentermine nicht mehr zu
uberziehen; Arbeit Gber die eigenen Grenzen;
(zu) viele offene Themen, die parallel laufen
sollen; eher unsicher als sicher; fhlt sich
Uberlastet; zweifelt eventuell an der
Selbstandigkeit; Selbstsicht: fachlicher Anfanger

klare Regeln und Ablaufe fir
Kundentermine, klares Abgrenzen zum
Kunden (z.B. Erreichbarkeit), Themen
werden bewusst aussortiert und
priorisiert, es wird strategisch und
vorausschauend gedacht (wohin soll sich
das Unternehmen entwickeln), die eigene
Entwicklung wird klarer gesehen und was
noch vor einem liegt, recht selbstsicher,
erstes ,,groR Denken® Selbstsicht: fachlich
gut & immer mehr Durchblick bis langsam
fortgeschritten in der Selbstandigkeit

Die Fihrung des Unternehmens
ist geubt und fallt leicht, klare
Aufgabenverteilung im Team,

[Unternehmen kdnnte auch
ohne den Inhaber laufen], innere
Ruhe und Zufriedenheit, Lust auf

Neues, Stolz und Freude,

Selbstsicht: fachlich Profi & sehr

fortgeschritten bis Profi in der
Selbstandigkeit

Unterneh‘mer= Ic.h I . . . I . . . | B

bei Kundenterminen wird sich nach

Regeln fir Kundentermine mit Ausnahmen;

\ 10

Das Unternehmen wird bewusst und

Kundentermine werden nicht mehr
uberzogen; klarer Fokus auf weniger Arbeit,
aber noch kaum Resultate; Versuch
Prioritaten zu setzen bei all den offenen
Themen; Selbstsicherheit wachst langsam;
hat eine Vorstellung von der Entwicklung
der Selbstandigkeit; Selbstsicht: fachlich
ganz okay & Anfanger in der Selbstandigkeit

dem Kunden gerichtet,
Kundentermine werden Uberzogen,
Arbeit (weit) tber die eigenen
Grenzen, unzahlige offene Themen
und To Dos, grofBe Unsicherheit,
stets erreichbar, oft euphorisch,
Selbstsicht: fachlicher Anfanger

strategisch gefiihrt (macht oft Freude);
Aufgaben werden gerne abgegeben; groRe
Selbstsicherheit; Lust auf Wachstum und
groRR Denken; stolz auf das, was erreicht
wurde; klarer Plan der strategischen
Projekte; Entscheidungen werden Uberlegt
getroffen; Selbstsicht: fachlich sehr gut &
fortgeschritten in der Selbstandigkeit
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