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Wie geht es Dir?
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Was Du erarbeitet hast



Nun hast Du klar…

…wofür Dein Unternehmen steht oder stehen soll.

…wozu Du all das machst 
(die Selbständigkeit an sich, DIESE Selbständigkeit im Speziellen).

…wie Du leben möchtest.

…wie Du Deine Selbständigkeit leben möchtest.

…wohin Du Dein Unternehmen entwickeln möchtest.

Nun stellt sich die Frage:
Wie kriegen wir das auf die Straße?

Das machen wir heute.
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Für Dein Navi: Wo stehst Du gerade? 
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Tiefe und offene Ehrlichkeit

Lüg Dich selbst nicht an.

Halt nicht hinter‘m Berg.

Sei vollkommen offen und ehrlich mit Dir, 

• damit Du den richtigen Startpunkt in Dein Navi eingeben kannst und

• damit Du die richtige, zu Dir passende Route entwickeln kannst. 
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Wo stehst Du gerade?

1) Was läuft gerade richtig gut an Deiner Selbständigkeit?

Falls Du innerlich Vergleiche ziehst: Vergleiche Deinen aktuellen Stand mit 
Deinem früheren Stand, nicht mit dem Stand anderer Selbständiger.

2) Was läuft nicht gut? Was fühlt sich nicht stimmig an?

Beschreibe, was sich nicht stimmig anfühlt bzw. 
was noch nicht so rund läuft, wie Du es gerne hättest. 
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Wo stehst Du gerade?

3. Ganz generell (und sei ganz ehrlich mit Dir): 

a. Welche Tätigkeiten machst Du gerne? 

b. Welche magst Du gar nicht? 

Und ja, Du darfst (und sollst bitte) auch Dinge aufführen, die man z. B. als 
Hundeunternehmerin „eigentlich nicht sagen sollte“, z. B. Kundentermine. Alles ist 
erlaubt und willkommen. Hier ist der Raum für ganz ehrliches Hinschauen. Denn 
wenn Du glücklich sein möchtest, bringt es Dir ja nichts, Dir selbst etwas 
vorzumachen.
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Du kennst ja bereits…

Deine Unternehmensvision, 

Dein Unternehmensziel
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Was muss 
passieren, 
um mein Kreuz 
weiter 
Richtung 10 
zu setzen?



Die Entwicklung: 
Was ist denn typisch pro Bereich?
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Angebot = Hundetrainer
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kein Angebot 
vorhanden

v.a. Einzeltraining, 
Einzelangebote

Gruppen, lose für sich 
stehende Angebote, 

wenig Angebote für ein 
Thema, keine Klarheit 
welche Angebote zu 

einem passen

Klarheit über Positionierung / 
Spezialisierung, Angebote 

reflektieren Positionierung / 
Spezialisierung, Angebote sind 
feiner gegliedert pro Thema, 

erste neue Formate, 
Selbstsicherheit mit der eigenen 

Didaktik

Customer Journey: Angebote greifen 
ineinander; Außergewöhnliche Angebote, 

Format-Vielfalt, bewusst Angebot für 
Neukunden und Stammkunden

Angebot zeigt perfekt 
Besonderheit des 

Unternehmens, für jede 
Zielgruppe passende 

Angebote



Angebot = Physiotherapeut, THP
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kein Angebot 
vorhanden

Einzelangebote ohne 
besondere 

Unterscheidung nach 
Kundengruppen

Einzelangebote mit 
besonderen 

Schwerpunkten falls 
sinnvoll

Bewusste Gestaltung des 
Angebots nach Bedürfnissen der 

Kunden => Unterschiedliche 
Angebote (Thema, Vorgehen, 

Dauer), evtl. neue Geräte oder 
Methoden, Abläufe werden 

optimiert

Klarheit über das eigene 
Wunsch-Angebot, 

unterschiedliche Angebote 
für verschiedene Zielgruppen 

vorhanden, evtl. auch 
Gruppen und/oder online, 
sauber definierte Abläufe



Kunden

22

Keine
Kunden

erste Kunden 
vorhanden, kommen 
tröpfchenweise, jeder 
Kunde „überrascht“

Kundenstamm da, aber gefühlt wackelig; 
keine Sicherheit in der Nachfrage; Gruppen 

meist noch nicht voll besetzt; jeder wird 
genommen; bisher vom Wunschkunden nur 

gehört, aber nicht umgesetzt

Gruppen meist ausgebucht, das 
Konzept Wunschkunde sickert ins 

Bewusstsein, Kunden kommen 
häufig über Empfehlungen, es gibt 

Stammkunden

Das Konzept Wunschkunde 
wird gelebt, die Angebote sind 

ausgebucht, es gibt 
ausreichend Nachfrage, 

Stammkunden-Stamm ist groß, 
Neukunden kommen 

regelmäßig

Die Nachfrage übersteigt 
das Angebot, es gibt 
Wartelisten, es muss 

quasi kaum Marketing 
betrieben werden, die 
Arbeit mit den Kunden 

macht Spaß (weil 
Wunschkunden), 

Stammkunden wie auch 
Neukunden 

gleichermaßen



Marketing
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keine Marketing-
Aktivitäten 
vorhanden

sporadisches, ungeplantes 
und ungeschultes Marketing; 
Marketing, wenn es nötig ist, 

kaum Kenntnis über 
Möglichkeiten im Marketing, 

quasi keine Sichtbarkeit in 
der Region

Versuch Marketing zu professionalisieren; immer noch 
vereinzelte Marketing-Kanäle, die intuitiv bedient 

werden; kein Marketing-bezogenes Wissen; Marketing-
Inhalte sind angebotsbezogen; Unsicherheit im 

Marketing; wenig Sichtbarkeit in der Region

bewusstes Entscheiden für bestimmte 
Kanäle; erste Versuche diese miteinander 

zu kombinieren; Marketing-Inhalte 
wandeln sich Richtung Kunde; langsam 

eher Selbstsicherheit und besseres 
Bauchgefühl im Marketing; Heranwagen an 

Videos / Audio-Formate;  Umsetzung oft 
noch zu kurzfristig; Sichtbarkeit in der 

Region in Ordnung

Marketing-Kanäle verbinden sich zu einem Konzept 
und bedienen sich gegenseitig; Video und Audio 

wird (gerne) genutzt; Marketing-Inhalte sind 
kundenbezogen; Zeitpläne fürs Marketing (geplante 
Umsetzung); CTA-Einsatz; Marketing fühlt sich gut 

an, weil man weiß, was man tut und wie man es tut 
(auch wenn man es nicht unbedingt gerne macht); 

sehr gute Sichtbarkeit in der Region

Marketing ist ein Selbstläufer 
geworden: Inhalte wie auch 

Kanäle werden leicht bedient 
(wenig Mühe) und zeigen 

gewünschte Effekte, große 
Selbstsicherheit in Marketing-

Inhalten und im Bewerben 
des eigenen Angebots, man 

wird als einer der Platzhirsche 
in der Region wahrgenommen



Finanzen
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kein Umsatz, 
kein Gewinn, 
Preise nicht 

kalkuliert

erste Umsätze, Preise 
nicht kalkuliert, keine 
Finanzplanung, kein 

Durchblick bei Behörden 
und Steuern und den 

eigenen Ausgaben

Umsätze steigen und reichen nicht zum Leben; 
Erfahrungen mit Behörden & Steuern, aber noch 

keinen wirklichen Plan dazu; keine Ausgaben-
Übersicht; es wird begonnen sich mit 

Preiskalkulation auseinanderzusetzen; erste 
Preiserhöhung umgesetzt

Preise sind kalkuliert, 
Auseinandersetzen mit Preissystemen 

und Buchungstools, Nutzung eines 
Buchhaltungstools, Umsätze sind 
„schon ganz nett“, Gewinn reicht 

nicht zum (entspannt) Leben, keine 
Transparenz in den Zu- und Abflüssen, 

System mit Behörden und Steuern 
langsam verstanden

Umsatzplanung, Gewinn ist befriedigend bis gut, 
Preise sind im oberen Drittel der Branche/Region, 

Transparenz in den Ausgaben, bewusste 
Entscheidung für Preissystem, Rücklagen und 
Altersvorsorge werden begonnen aufzubauen

Gewinn ist sehr gut bis 
toll, Preise geben den Ton 

in der Region an, 
Liquiditäts- und 

vorausschauende 
Finanzplanung, Rücklagen 

sind vorhanden, 
Altersvorsorge geklärt



Mitarbeiter
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keine 
Mitarbeiter

keine Mitarbeiter; erste 
Gedanken, ob es 

irgendwann Sinn macht, 
Mitarbeiter zu haben

keine Mitarbeiter; Auseinandersetzen 
mit Mitarbeitern; Wunsch wächst, aber 
Unsicherheit, wie man sich das leisten 
kann; langsames Verstehen, dass Fach-
Mitarbeiter immer einsteigen können

Entscheidung für Mitarbeiter, 
Stellenausschreibung, erste Geh-Versuche 

mit Fach-Mitarbeitern, Wunsch nach 
Admin-Unterstützung, Mitarbeiter-

Führung wird unterschätzt = viel zu wenig 
Führung, zu frühes Loslassen der 
Mitarbeiter auf Kunden, zu wenig 
Begleitung und Qualitätskontrolle

Erfahrungen mit Mitarbeitern, Trennung von den ersten Mitarbeitern, 
Admin-Mitarbeiter (meist Minijob oder VA), Unsicherheit in 

Mitarbeiter-Führung wegen Erkenntnis der eigenen Führungsfehler, 
Fortbildung / Unterstützung bei Mitarbeiter-Führung, bewusstere und 

längere Einarbeitung

Zwei oder mehr
Fach-Mitarbeiter, 

Admin-Kraft (Teilzeit), 
bewusstes und ausgefeiltes 

Einarbeitungskonzept, 
Konzept zur 

Qualitätssicherung, 
regelmäßige Mitarbeiter-

Meetings



keine Übersicht über Aufgaben und Abläufe; es 
ist klar, dass sich was ändern muss; Termine 
mit Kunden werden langsam auch nach den 

eigenen Bedürfnissen gerichtet; es wird 
versucht ein Tag/Woche freizumachen (klappt 

nicht immer); wenige Tage Urlaub am Stück 
werden genommen

Alltag & Büro
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keine Struktur und kein System im 
Büro, keine Idee welche Aufgaben 
anfallen, es wird das abgearbeitet, 
was reinkommt, keine Regeln, bei 
Kundenterminen wird sich nach 

dem Kunden gerichtet, chaotischer 
Alltag, Büro wird zwischendurch 

und nebenbei erledigt, kein 
geplanter Urlaub

feste Bürozeiten werden 
eingerichtet, ein freier Tag/Woche, 
ein zweiter ist geplant/gewünscht, 

Regeln für Kundentermine mit 
Ausnahmen, Aufgaben immer noch 

chaotisch, kein System im Büro, erste 
Gedanken zu Wochenplan für die 

Angebote

System im Büro wird nach und nach 
etabliert, freie Tage haben hohe Priorität, 

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 Abläufe für Kundentermine, 
Wochenplan für Angebote

2 Tage die Woche fest frei bis auf wenige 
Ausnahmen, Urlaub darf auch mal drei 

Wochen lang sein, Büro ist meist im Griff, 
administrative Unterstützung, Aufgaben 

werden mehrere Wochen im Voraus geplant

2 Tage die Woche fest frei, 
lange Urlaubszeiten auch mal 

von vier oder sechs (oder 
mehr) Wochen, umfangreiche 
administrative Unterstützung 
(meist Teilzeit-Kraft, oft sogar 
mehrere Personen für Admin, 

Marketing etc.), Aufgaben 
werden mehrere Wochen bis 

Monate im Voraus geplant



Netzwerk

27

keine 
Vernetzung mit 

anderen, 
Einzelkämpfer, 
Kollegen sind 
Konkurrenz

Erste Kontakte zu anderen 
Selbständigen – mit Vorsicht und 

Zurückhaltung (immer noch 
Konkurrenz, wenn dasselbe Thema), 
es wird Hilfe zu bestimmten Themen 

eingeholt (Technik etc.)

Lose Kontakte zu Selbständigen anderer 
Unterbranchen, feste Ansprechpartner für 
wichtige Bereiche im Unternehmen, immer 

noch Konkurrenz bei direkten Kollegen

Wichtigkeit eines Netzwerkes wird 
langsam bewusst; Kontakte 

machen bisweilen Spaß; 
Konkurrenz wird nicht mehr nur 

misstrauisch beäugt, sondern auch 
als eventuelle Chance gesehen

Netzwerken wird gerne gemacht, weil man sich die 
richtigen Menschen aussucht, freundschaftliche 

Kontakte zu direkten Mitbewerbern mit Austausch, 
Konkurrenz beunruhigt einen nicht mehr,

Großes, etabliertes und 
vertrauensvolles Netzwerk mit 
Menschen aus verschiedenen 

Branchen (auch aus der 
eigenen), Rat wird eingeholt, 

regelmäßiger Austausch, 
Entscheidungen können 

besprochen werden, 
Unterstützung zu jedem 

Bereich des Unternehmens 
leicht einholbar



Unternehmer = Ich
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bei Kundenterminen wird sich nach 
dem Kunden gerichtet, 

Kundentermine werden überzogen, 
Arbeit (weit) über die eigenen 

Grenzen, unzählige offene Themen 
und To Dos, große Unsicherheit, 
stets erreichbar, oft euphorisch, 
Selbstsicht: fachlicher Anfänger

Termine mit Kunden werden langsam auch nach 
den eigenen Bedürfnissen gerichtet; es wird 

daran gearbeitet, Kundentermine nicht mehr zu 
überziehen; Arbeit über die eigenen Grenzen; 
(zu) viele offene Themen, die parallel laufen 

sollen; eher unsicher als sicher; fühlt sich 
überlastet; zweifelt eventuell an der 

Selbständigkeit; Selbstsicht: fachlicher Anfänger

Regeln für Kundentermine mit Ausnahmen; 
Kundentermine werden nicht mehr 

überzogen; klarer Fokus auf weniger Arbeit, 
aber noch kaum Resultate; Versuch 

Prioritäten zu setzen bei all den offenen 
Themen; Selbstsicherheit wächst langsam; 
hat eine Vorstellung von der Entwicklung 
der Selbständigkeit; Selbstsicht: fachlich 

ganz okay & Anfänger in der Selbständigkeit

klare Regeln und Abläufe für 
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 „groß Denken“, Selbstsicht: fachlich 
gut & immer mehr Durchblick bis langsam 

fortgeschritten in der Selbständigkeit

Das Unternehmen wird bewusst und 
strategisch geführt (macht oft Freude); 

Aufgaben werden gerne abgegeben; große 
Selbstsicherheit; Lust auf Wachstum und 
groß Denken; stolz auf das, was erreicht 

wurde; klarer Plan der strategischen 
Projekte; Entscheidungen werden überlegt 
getroffen; Selbstsicht: fachlich sehr gut & 

fortgeschritten in der Selbständigkeit

Die Führung des Unternehmens 
ist geübt und fällt leicht, klare 
Aufgabenverteilung im Team, 
[Unternehmen könnte auch 

ohne den Inhaber laufen], innere 
Ruhe und Zufriedenheit, Lust auf 

Neues, Stolz und Freude, 
Selbstsicht: fachlich Profi & sehr 
fortgeschritten bis Profi in der 

Selbständigkeit



Die Reifung des Hundeunternehmers

xxxx
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aus dem Training „Preismodelle & 
ein intelligentes Angebot haben – Input für Hundetrainer “



Die Reifung des Hundeunternehmers
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Die Entwicklung: Typisch pro Bereich
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Was sind für 
Dich wichtige 
Meilensteine, 
durch die Du 
Dein Kreuz 
weiter 
Richtung 10 
setzt?



Wir wissen, wo Du stehst und wo Du hin möchtest.
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Den Gap 
zwischen 
jetzt und 
10 schließen.
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Deine Route ausarbeiten 
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1. Downloade Dir die Entwicklungsfolien 
(Mail oder Facebook-Gruppe)

2. Hol Dir Deine bisherigen Ergebnisse zur Hand:

a. Dein Traum-Unternehmen (hast Du im Herz/Kopf)

b. Leuchtturm pro Unternehmensbereich

c. Dein Leitbild

d. Skala-Blätter

e. Wo stehst Du? (Notizen und +/- Blatt)



Deine Route ausarbeiten 
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Nimm Dir das Arbeitsblatt „Route“.

1. Trage pro Unternehmensbereich den 
Status Quo und den Leuchtturm ein.

2. Definiere Meilensteine: Was muss passieren, um 
vom Jetzt beim Traum-Unternehmen anzukommen?

Tu einfach mal so, als würdest Du das für jemand anderen machen.
Und tu einfach so, als wüsstest Du wie so eine Route aussieht. 

Und ja: Das funktioniert. ☺



37



38



39



40



Finanzen
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kein Umsatz, 
kein Gewinn, 
Preise nicht 

kalkuliert

erste Umsätze, Preise 
nicht kalkuliert, keine 
Finanzplanung, kein 

Durchblick bei Behörden 
und Steuern und den 

eigenen Ausgaben

Umsätze steigen und reichen nicht zum Leben; 
Erfahrungen mit Behörden & Steuern, aber noch 

keinen wirklichen Plan dazu; keine Ausgaben-
Übersicht; es wird begonnen sich mit 

Preiskalkulation auseinanderzusetzen; erste 
Preiserhöhung umgesetzt

Preise sind kalkuliert, 
Auseinandersetzen mit Preissystemen 

und Buchungstools, Nutzung eines 
Buchhaltungstools, Umsätze sind 
„schon ganz nett“, Gewinn reicht 

nicht zum (entspannt) Leben, keine 
Transparenz in den Zu- und Abflüssen, 

System mit Behörden und Steuern 
langsam verstanden

Umsatzplanung, Gewinn ist befriedigend bis gut, 
Preise sind im oberen Drittel der Branche/Region, 

Transparenz in den Ausgaben, bewusste 
Entscheidung für Preissystem, Rücklagen und 
Altersvorsorge werden begonnen aufzubauen

Gewinn ist sehr gut bis 
toll, Preise geben den Ton 

in der Region an, 
Liquiditäts- und 

vorausschauende 
Finanzplanung, Rücklagen 

sind vorhanden, 
Altersvorsorge geklärt
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On the way! 
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Was ist das Wichtigste, 
das Du von heute mitnimmst?
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Freu Dich über die 
spannende Tour. 

46


	Folie 1
	Folie 2: Wie geht es Dir?
	Folie 3
	Folie 4
	Folie 5: Was Du erarbeitet hast
	Folie 6: Nun hast Du klar…
	Folie 7: Für Dein Navi: Wo stehst Du gerade? 
	Folie 8: Tiefe und offene Ehrlichkeit
	Folie 9: Wo stehst Du gerade?
	Folie 10: Wo stehst Du gerade?
	Folie 11
	Folie 12: Du kennst ja bereits…
	Folie 13
	Folie 14
	Folie 15
	Folie 16
	Folie 17
	Folie 18: Was muss passieren,  um mein Kreuz weiter Richtung 10  zu setzen?
	Folie 19: Die Entwicklung:  Was ist denn typisch pro Bereich?
	Folie 20: Angebot = Hundetrainer
	Folie 21: Angebot = Physiotherapeut, THP
	Folie 22: Kunden
	Folie 23: Marketing
	Folie 24: Finanzen
	Folie 25: Mitarbeiter
	Folie 26: Alltag & Büro
	Folie 27: Netzwerk
	Folie 28: Unternehmer = Ich
	Folie 29: Die Reifung des Hundeunternehmers
	Folie 30: Die Reifung des Hundeunternehmers
	Folie 31: Die Entwicklung: Typisch pro Bereich
	Folie 32: Was sind für Dich wichtige Meilensteine, durch die Du Dein Kreuz weiter Richtung 10 setzt?
	Folie 33: Wir wissen, wo Du stehst und wo Du hin möchtest.
	Folie 34: Den Gap zwischen jetzt und  10 schließen.
	Folie 35: Deine Route ausarbeiten 
	Folie 36: Deine Route ausarbeiten 
	Folie 37
	Folie 38
	Folie 39
	Folie 40
	Folie 41: Finanzen
	Folie 42
	Folie 43: On the way! 😍🎊
	Folie 44: Was ist das Wichtigste,  das Du von heute mitnimmst?
	Folie 45
	Folie 46: Freu Dich über die spannende Tour. 💖

