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Heute geht es direkt los. 
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Termin 1 und 2
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Finanzen

6

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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Du weißt jetzt also…

…wie Du leben möchtest.

…wohin Du Dein Unternehmen entwickeln möchtest.

…wo Du mit Deinem Unternehmen gerade stehst.

…was pro Unternehmensbereich grob zu tun ist, 
um bei Deinem Traum-Unternehmen anzukommen. 

Heute:
Mit der Route vertraut machen.

Die Meilensteine kennen.
So konkret wie möglich.
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Dein Know-How mit meinem kombinieren ☺
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Die Meilensteine kennen: Finanzen

14

Wenig Umsatz, 
sporadisch, 
reicht nicht zum 
Leben, kein 
Durchblick

Wunsch-
Umsatz
und -Gewinn 
werden 
erreicht

✓ Finanzielle Freiheit 
auch für andere 
Projekte

✓ Rücklagen 
vorhanden

✓ Preise maßgebend 
für die Region

Durchblick zu 
den eigenen 
Zahlen haben

✓ Minimum-Einkommen kennen
✓ Minimum-Umsatz und 

-Gewinn kennen
✓ Wunsch-Gewinn & 

-Umsatz kennen
✓ Zahlungen an Behörden 

verstehen und einplanen
✓ Ausgaben transparent
✓ Preis-Kalkulation ist bekannt

Wissen, mit 
welchem 
Angebot das zu 
erreichen ist

✓ Umsatz-Prognose anhand 
konkreter Angebote

✓ Kalkulation inklusive 
Urlaubs und 2 freier Tage 
/ Woche => Wochenplan

Umsatz und 
Gewinn 
reichen zum 
Leben

✓ Im Schnitt werden Minimum-
Gewinn und -Umsatz erreicht

✓ Zahlungen an Behörden sind 
nicht mehr überraschend aber 
bisweilen ist es nötig, Schulden 
aufzunehmen für Steuer-
Rückzahlungen

✓ Preise liegen Minimum beim 
kalkulierten Satz oder höher

Umsatz und 
Gewinn sind 
verlässlich und 
zufrieden-
stellend

✓ Evtl. Schulden sind/werden abgebaut

✓ Rücklagen werden aufgebaut

✓ Vorausschauende Finanzplanung mit 
Liquiditätsplanung

✓ Investitionen können mit Augenmaß 
vorgenommen werden

✓ Zahlungen an Behörden sind vorab 
eingeplant

✓ Eigenes Preissystem optimiert



Jetzt bist Du dran

15

1. Nimm Dir DEINE Meilensteine von gestern.

2. Ich zeig Dir meine. ☺

3. Nimm Dir das Arbeitsblatt Meilensteine.

4. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.

5. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag unten grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
(nutze gerne verschiedene Einheiten: Wochen, Monate, Jahre).



Die Meilensteine kennen: Finanzen

16

Wenig Umsatz, 
sporadisch, 
reicht nicht zum 
Leben, kein 
Durchblick

Wunsch-
Umsatz
und -Gewinn 
werden 
erreicht

✓ Finanzielle Freiheit 
auch für andere 
Projekte

✓ Rücklagen 
vorhanden

✓ Preise maßgebend 
für die Region

Durchblick zu 
den eigenen 
Zahlen haben

✓ Minimum-Einkommen kennen
✓ Minimum-Umsatz und 

-Gewinn kennen
✓ Wunsch-Gewinn & 

-Umsatz kennen
✓ Zahlungen an Behörden 

verstehen und einplanen
✓ Ausgaben transparent
✓ Preis-Kalkulation ist bekannt

Wissen, mit 
welchem 
Angebot das 
zu erreichen 
ist

✓ Umsatz-Prognose anhand 
konkreter Angebote

✓ Kalkulation inklusive 
Urlaubs und 2 freier Tage 
/ Woche => Wochenplan

Umsatz 
und Gewinn 
reichen 
zum Leben

✓ Im Schnitt werden Minimum-
Gewinn und -Umsatz erreicht

✓ Zahlungen an Behörden sind 
nicht mehr überraschend aber 
bisweilen ist es nötig, Schulden 
aufzunehmen für Steuer-
Rückzahlungen

✓ Preise liegen Minimum beim 
kalkulierten Satz oder höher

Umsatz und 
Gewinn sind 
verlässlich und 
zufrieden-
stellend

✓ Evtl. Schulden sind/werden abgebaut

✓ Rücklagen werden aufgebaut

✓ Vorausschauende Finanzplanung mit 
Liquiditätsplanung

✓ Investitionen können mit Augenmaß 
vorgenommen werden

✓ Zahlungen an Behörden sind vorab 
eingeplant

✓ Eigenes Preissystem optimiert

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
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Die Meilensteine kennen: Angebot

18

Das aktuelle 
Wunsch-
Angebot 
veröffentlichen

Start-Angebot: 
Einzeltermine, 
ein, zwei 
Gruppen

✓ Was möchte man 
irgendwann anbieten?

✓ Einen Wochenplan (mit 
zwei freien Tagen) haben

✓ Klarheit, was es braucht, 
um das „irgendwann“ 
Wunsch-Angebot 
anzubieten

✓ Wissen, was man jetzt anbieten kann und will 

✓ Einen Wochenplan (mit zwei freien Tagen) haben 
(zumindest vom Angebot her)

✓ Angebote mit festen Zeiten veröffentlichen

✓ Was kommt finanziell mit dem 
jetzigen Angebot rein?

✓ Was kommt mit dem 
Wunsch-Angebot herein?

✓ Was sind Zwischenergebnisse? 

Wissen, was
das “irgendwann“ 
Wunsch-
Angebot ist

Quercheck 
Angebot & 
Finanzen



Die Meilensteine kennen: Angebot

19

Das Traum-
Wunsch-
Angebot
updaten

Das Angebot 
erweitern und 
optimieren

✓ Die eigene Didaktik wird optimiert und 
Angebote feiner aufgegliedert

✓ Es gibt mehr Angebote mit kleineren Zielen, die 
langsam aufeinander aufbauen: Die Customer 
Journey kommt ins Bewusstsein und wird aufgebaut

✓ Spezialisierung und/oder Positionierung 
werden bewusst berücksichtigt

✓ Mit diesem neuen Verständnis (Punkt 5) des 
Marktes: Wie sieht nun das Traum-Wunsch-
Angebot aus?

✓ Evtl. Online-Formate aufnehmen= 
ortsunabhängiges Arbeiten, leichteres Arbeiten im 
Alter, unabhängiger von Mitarbeitern

✓ Customer Journey ist vorhanden

✓ Das Traum-Angebot 
ist in der Welt und 
funktioniert 

Fokus auf 
Angebote für 
Stammkunden 
& Quality Time

Das Traum-
Wunsch-
Angebot leben

✓ Paradigmen-Wechsel: Vom Problemlöser zum Quality Time-Ermöglicher

✓ Realisieren, wie wichtig Quality Time-Angebote für alle und 
Dranbleiber-Angebote für Stammkunden sind

✓ Neue Angebote aufnehmen mit dem Ziel, Stammkunden zu halten und 
Neukunden zu gewinnen, die keine Probleme haben

✓ Die Customer Journey wird perfektioniert

✓ Spezialisierung und/oder Positionierung sind klar erkennbar
und werden von außen wahrgenommen



Die Meilensteine: Angebot Physio & THP
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Start-Angebot: 
Einzeltermine

Das eigene 
Traum-
Wunsch-
Angebot 
leben

✓ Das Traum-Angebot 
ist in der Welt und 
funktioniert

Quercheck 
Angebot & 
Finanzen

✓ Was kommt finanziell mit 
dem jetzigen Angebot rein

✓ Was kommt mit dem 
Wunsch-Angebot herein

✓ Was sind Zwischen-
Ergebnisse

Differenzierung 
des Angebots

✓ Genauere Ausrichtung 
der Angebote auf 
einzelne 
Kundengruppen und 
-bedürfnisse sowie 
Behandlungsthemen 
und -abläufe
(eher im Kundentermin 
selbst und im 
Marketing fühlbar als 
in der Angebots-
gestaltung)

Klar haben, ob 
außer Einzel-
terminen 
weitere 
Angebote

✓ Andere Angebotsformate 
werden evaluiert: 
Gruppen, online

✓ Es wird eine bewusste 
Moment-Entscheidung 
getroffen (die meist beim 
Status Quo bleibt)

Erweiterung 
der 
Angebots-
formate

✓ Andere Formate als 
Einzeltermine werden 
hinzugenommen

✓ Andere Themen wie auch 
Quality Time anstatt nur 
Problemlöser werden 
aufgenommen



Jetzt bist Du dran

21

1. Nimm Dir DEINE Meilensteine von gestern.

2. Ich zeig Dir meine. ☺

3. Nimm Dir das Arbeitsblatt Meilensteine.

4. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.

5. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 6 sein.

Trag unten grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
(nutze gerne verschiedene Einheiten: Wochen, Monate, Jahre).



Die Meilensteine kennen: Angebot

22

Das aktuelle 
Wunsch-
Angebot 
veröffentlichen

Start-Angebot: 
Einzeltermine, 
ein, zwei 
Gruppen

✓ Was möchte man 
irgendwann anbieten?

✓ Einen Wochenplan (mit zwei 
freien Tagen) haben

✓ Klarheit, was es braucht, um 
das „irgendwann“ Wunsch-
Angebot anzubieten

✓ Wissen, was man jetzt anbieten 
kann und will 

✓ Einen Wochenplan (mit zwei freien Tagen) 
haben (zumindest vom Angebot her)

✓ Angebote mit festen Zeiten 
veröffentlichen

✓ Was kommt finanziell mit 
dem jetzigen Angebot 
rein?

✓ Was kommt mit dem 
Wunsch-Angebot herein?

✓ Was sind 
Zwischenergebnisse? 

Wissen, was
das “irgendwann“ 
Wunsch-
Angebot ist

Quercheck 
Angebot & 
Finanzen Das Traum-

Wunsch-
Angebot
updaten

Das Angebot 
erweitern und 
optimieren

Fokus auf 
Angebote für 
Stammkunden 
& Quality Time

Das Traum-
Wunsch-
Angebot leben

✓ Paradigmen-Wechsel: Vom Problemlöser zum 
Quality Time-Ermöglicher

✓ Realisieren, wie wichtig Quality Time-
Angebote für alle und 
Dranbleiber-Angebote für Stammkunden sind

✓ Neue Angebote aufnehmen mit dem Ziel, 
Stammkunden zu halten und Neukunden zu 
gewinnen, die keine Probleme haben

✓ Die Customer Journey wird perfektioniert
✓ Spezialisierung und/oder Positionierung sind 

klar erkennbar
und werden von außen wahrgenommen

✓ Die eigene Didaktik wird 
optimiert und Angebote 
feiner aufgegliedert

✓ Es gibt mehr Angebote mit 
kleineren Zielen, die langsam 
aufeinander aufbauen: Die 
Customer Journey kommt 
ins Bewusstsein und wird 
aufgebaut

✓ Spezialisierung und/oder 
Positionierung  werden 
bewusst berücksichtigt

✓ Mit diesem neuen 
Verständnis (Punkt 5) 
des Marktes: Wie sieht 
nun das Traum-
Wunsch-Angebot aus?

✓ Evtl. Online-Formate 
aufnehmen= 
ortsunabhängiges 
Arbeiten, leichteres 
Arbeiten im Alter, 
unabhängiger von 
Mitarbeitern

✓ Customer Journey ist 
vorhanden

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
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Die Meilensteine kennen: Marketing

24

Bewusst 
für Marketing-
Kanäle 
entscheiden

Lernen, wie 
diese Marketing-
Kanäle 
funktionieren

Effekte = 
Kunden-
gewinnung 
optimieren

Leichtigkeit 
und Routine 
reinbringen

Marketing-
Konzept 
updaten

Lust auf 
Marketing

keinen Plan, 
wenig bis 
keinen Effekt

✓ Wissen, welche 
Kanäle es gibt

✓ Wissen, welche 
Kanäle wozu gut 
sind (Sichtbarkeit, 
Beziehung etc.)

✓ Für Kanäle 
entscheiden, die zu 
einem passen

✓ Wissen aufbauen 
und sich 
ausprobieren

✓ Passenden Content 
und Stil entwickeln

✓ CTAs einsetzen

✓ Üben

     => vereinzelte 
          Ergebnisse

✓ Die Kanäle 
intelligent 
aufeinander 
abstimmen

✓ Marketing-Mix 
optimieren ✓ Marketing für Angebote 

rechtzeitig und geplant 
umsetzen

✓ Kanäle regelmäßig und 
hochwertig bespielen

✓ Energie-Aufwand (meist) 
in Ordnung

✓ Evtl. (teilweise) Auslagern 
an Mitarbeiterin

 => Dauerhaft gute Nachfrage

✓ Marketing-Konzept an 
das neue Angebot und 
die eigene 
Entwicklung anpassen: 
Streichen oder 
Aufnehmen von 
Marketing-Kanälen, 
Aktionen, Ansätzen

✓ In einzelnen Kanälen 
richtig professionell 
werden (evtl. mit 
Coaching)

✓ Marketing fällt 
leicht

✓ Lust auf Neues 
ausprobieren, 
abgefahrene 
Aktionen, 
besondere Kanäle 
(z.B. Fernsehen, 
Plakat-Aktionen)

✓ Neuer Ansatz für 
Inhalte

✓ Bewusst und 
selbstsicher(er) 
verkaufen
=> Das erste Mal ein   
     Marketing-Konzept
=> Regelmäßig 
      mehr Nachfrage

✓ Lust auf besondere 
Ziele: Höchste 
Sichtbarkeit in der 
Region, Wahrnehmung 
als Experte zu Thema xy
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Die Meilensteine kennen: Kunden

26

Kundenstamm 
baut sich
langsam auf

Wunschkunde 
wird 
offensichtlicher

Kunden-
stamm wächst, 
Wunschkunde 
meist im Fokus

Großer 
Kundenstamm, 
viele 
Stammkunden

Nachfrage 
stetig größer 
als Kapazität

Wenige 
Kunden,
kein Kunden-
stamm

✓ Vorhandene Kunden 
kommen immer mal 
wieder

✓ Ab und zu kommen 
neue Kunden rein

✓ Jeder Kunde wird 
gebraucht und 
genommen

✓ Der Kundenstamm ist 
groß und wächst weiter, 
stabilisiert sich

✓ Manchmal ist die Nachfrage 
höher als das Angebot

✓ Stammkunden werden 
bewusst gepflegt und als 
großes Asset betrachtet

✓ Bewusste Ausrichtung auf 
den Wunschkunden

✓ Die Nachfrage übersteigt 
dauerhaft die Kapazität

✓ Es gibt Wartelisten, 
Neukunden müssen 
teilweise abgelehnt 
werden

✓ Der Kundenstamm ist 
bunt gemischt und 
besteht zum großen Teil 
aus Wunschkunden

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 

✓ Es wird klar, welche 
Kunden gut zu 
einem passen = man 
kennt den 
Wunschkunden 
theoretisch, 
„erkennt“ ihn

✓ Man macht sich klar, 
mit wem man 
zusammenarbeiten 
möchte

✓ Man macht sich 
Gedanken, Kunden 
zu verabschieden, 
die anstrengen

✓ Es haben sich 
Stammkunden 
aufgebaut

✓ Es gibt viele unstetige 
Kunden, immer wieder 
mal Neukunden

✓ Innerlich hat man sehr 
klar, mit wem man 
arbeiten möchte = 
mehr Ausrichtung auf 
den Wunschkunden

✓ Völlige Nicht-
Wunschkunden werden 
verabschiedet
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Die Meilensteine kennen: Alltag & Büro

28

Zeitfenster 
im Alltag 
festlegen

Langsam 
effizienter 
werden

Bürozeiten 
priorisieren, 
Alltag 
organisieren

Professionelle 
Abläufe: 
Technik und 
Assistenz 

Alltag 
im Griff 

Alltag fühlt 
sich leicht 

anAlltag und
Büro
chaotisch, 
immer wenn 
mal Zeit ist

✓ Es wird versucht,
Bürozeiten im Alltag festzulegen

✓ Meist wird das Büro an einem 
der eigentlich beiden 
freien Tage gemacht

✓ Kundentermine haben Priorität 
und werden in Bürozeiten gelegt

✓ Keine Abgrenzung zu Kunden: 
Anfragen auch schnell mal abends 
beantworten (Handy, Mail)

✓ Vorlagen für wiederkehrende 
Aufgaben und Mails 
(Textbausteine, Checklisten) 
werden nach und nach erstellt

✓ Testen von kostenloser 
Technik-Unterstützung (meist 
keine andauernde Lösung)

✓ Bürozeiten werden (meist) eingehalten
✓ Es wird versucht, Aufgaben zu 

strukturieren und zu priorisieren
✓ Die Woche wird grob eingeteilt (Arbeit am 

Kunden, Administration)
✓ Kundentermine werden nicht mehr in 

Bürozeiten gelegt
✓ Abgrenzung zum Kunden (zeitversetzt 

antworten) funktioniert immer besser: 
Regeln werden angepasst und geübt

✓ Ein Profi-Buchhaltungstool wird eingeführt 
oder genutzt

✓ Ein Buchungstool wird eingeführt

✓ Aufgaben werden an 
Mitarbeiter (Minijobber) ausgelagert

✓ Abgrenzung zum Kunden ist 
normal und professionell

✓ Die Abläufe haben sich 
sauber eingespielt

✓ Es gibt Vorlagen und 
Technik-Unterstützung 
wo sinnvoll

✓ Alltagsaufgaben 
werden von Assistenz 
übernommen

✓ Die Assistenz 
hat Teilzeit bis 
Vollzeit-Umfang

✓ Man arbeitet 
nur noch 
inhaltlich zu, die 
Umsetzung ist 
komplett auf 
Mitarbeiter 
ausgelagert

✓ Zeit wird nur 
noch minimal 
durch 
administrative 
Themen belegt

✓ Abgrenzung wird 
geübt und meist 
noch nicht 
eingehalten

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
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Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter

30

Realisieren,
dass es ohne 
Mitarbeiter
nicht geht

Keine 
Mitarbeiter und 
keine 
Vorstellung, 
dass man das will

✓ Wunsch nach 
administrativer 
Unterstützung, aber 
finanziell nicht leistbar

✓ Fachliche Unterstützung 
möchte man eigentlich
„nicht so wirklich“

✓ Durch das „wahre“ Verstehen der Finanzen: 
Realisieren, dass der Wunsch-Umsatz ohne 
Mitarbeiter nicht zu erbringen ist

✓ Nach Frust-Phase: Auseinandersetzen mit 
Mitarbeiter-Einsatz: Kosten für Mitarbeiter, 
welche Angebote er übernehmen könnte, 
möglicher Zeitpunkt der Einstellung etc.

✓ Verstehen, dass Einstellen 
von Fachkräften finanziell 
jederzeit möglich ist

✓ Stellenausschreibung

✓ Viele Absagen

✓ Test mit jemandem, der 
eigentlich nicht passt

Mitarbeiter
in Erwägung 
ziehen

Der 1.
fachliche 
Mitarbeiter



Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter
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Mitarbeiter 
professionell 
führen

Mitarbeiter 
professionell 
auswählen

✓ Nach Frustphase über schlechte Erfahrung: 
Auseinandersetzen mit professioneller Mitarbeiter-
Auswahl

✓ Reflektion über eigene Anteile an schlechtem 
Ergebnis

✓ Bereitschaft sich weiterzuentwickeln und dem Thema 
die nötige Aufmerksamkeit zu geben

✓ Die Mitarbeiter werden im Alltag zu sehr allein gelassen 
= Probleme mit Arbeitsqualität und Zusammenhalt

✓ Es wird ein engerer Führungsstil entwickelt mit 
regelmäßigen Meetings

✓ Einführen einer neuen Kommunikationskultur

✓ Den Mitarbeitern werden neue Aufgaben zugeteilt: 
Konzeption, Marketing-Unterstützung, Hospitieren 
neuer Mitarbeiter

✓ Die Prozesse rund um die Mitarbeiter sind 
professionalisiert und haben sich eingespielt

✓ (Einige) Führungsaufgaben sind an „Chef-Trainer“ ausgelagert

✓ Die Mitarbeiter sehen sich als Team 

✓ Offene Kommunikationskultur

Mitarbeiter 
professionell 
einarbeiten

Eine
tolle
Belegschaft

✓ Schlechte Erfahrungen nach zu 
schnellem Loslassen auf Kunden

✓ Vorhandene Mitarbeiter werden 
ausgesiebt bzw. weiter qualifiziert

✓ Es wird ein professionelles 
Einarbeitungskonzept aufgesetzt



Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter

32
1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 

Realisieren,
dass es ohne 
Mitarbeiter
nicht geht

Keine 
Mitarbeiter und 
keine 
Vorstellung, 
dass man das will

✓ Wunsch nach 
administrativer 
Unterstützung, aber 
finanziell nicht leistbar

✓ Fachliche Unterstützung 
möchte man eigentlich
„nicht so wirklich“

✓ Durch das „wahre“ Verstehen der Finanzen: Realisieren, 
dass der Wunsch-Umsatz ohne Mitarbeiter nicht zu 
erbringen ist

✓ Nach Frust-Phase: Auseinandersetzen mit Mitarbeiter-
Einsatz: Kosten für Mitarbeiter, welche Angebote er 
übernehmen könnte, möglicher Zeitpunkt der Einstellung 
etc.

✓ Verstehen, dass Einstellen 
von Fachkräften finanziell 
jederzeit möglich ist

✓ Stellenausschreibung

✓ Viele Absagen

✓ Test mit jemandem, der 
eigentlich nicht passt

Mitarbeiter
in Erwägung 
ziehen

Der 1.
fachliche 
Mitarbeiter

Mitarbeiter 
professionell 
auswählen

Mitarbeiter 
professionell 
einarbeiten

Mitarbeiter 
professionell 
führen

Eine
tolle
Belegschaft

✓ Nach Frustphase über 
schlechte Erfahrung: 
Auseinandersetzen mit 
professioneller 
Mitarbeiter-Auswahl

✓ Reflektion über eigene 
Anteile an schlechtem 
Ergebnis

✓ Bereitschaft sich 
weiterzuentwickeln und 
dem Thema die nötige 
Aufmerksamkeit zu geben

✓ Schlechte Erfahrungen 
nach zu schnellem 
Loslassen auf Kunden

✓ Vorhandene Mitarbeiter 
werden ausgesiebt bzw. 
weiter qualifiziert

✓ Es wird ein 
professionelles 
Einarbeitungskonzept 
aufgesetzt

✓ Die Prozesse rund um die Mitarbeiter 
sind professionalisiert und haben sich 
eingespielt

✓ (Einige) Führungsaufgaben sind an 
„Chef-Trainer“ ausgelagert

✓ Die Mitarbeiter sehen sich als Team 

✓ Offene Kommunikationskultur

✓ Die Mitarbeiter werden im Alltag zu sehr allein gelassen 
= Probleme mit Arbeitsqualität und Zusammenhalt

✓ Es wird ein engerer Führungsstil entwickelt mit 
regelmäßigen Meetings

✓ Einführen einer neuen Kommunikationskultur

✓ Den Mitarbeitern werden neue Aufgaben zugeteilt: 
Konzeption, Marketing-Unterstützung, Hospitieren neuer 
Mitarbeiter
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Die Meilensteine kennen: Netzwerk

34

Sich erste
Hilfe suchen

Mit anderen 
(Hunde)Unternehmern 
in Kontakt
kommen

Mit Kollegen 
derselben 
Branche 
vernetzen

Das
Netzwerk 
wächst 
und reift

Sein 
Netzwerk 
von Herzen 
mögen und 
schätzenAlleinkämpfer; 

„Ich schaff das 
schon, ich krieg 
das alleine hin“

✓ Spezialisierte 
Menschen zu 
bestimmten 
Themen 
aufsuchen, z.B. 
Technik, Webseite, 
Buchhaltung

✓ Durch erste 
Selbstsicherheit 
mit dem eigenen 
Auftreten: 
Kontaktaufbau zu 
anderen 
Selbständigen (in 
der Hundebranche)

✓ Noch kein Kontakt 
zu Kollegen 
derselben Branche

✓ Klareres Auftreten 
und Standing: Kontakt 
zu Mitbewerbern

✓ Aufbau von 
nachhaltigen 
Beziehungen und 
sogar einzelnen 
Freundschaften zu 
Kollegen

✓ Selbstsicherheit darin, 
das Netzwerk um Rat 
und Hilfe zu bitten

✓ Wachsendes Netzwerk 
für Kunden-
empfehlungen

✓ Man sortiert bewusst aus, mit wem 
man gerne Kontakt hat und mit wem 
nicht

✓ Kontakte und Kooperationen, die 
nicht passen, werden beendet

✓ Manche Kontakte werden bewusst 
beibehalten (strategisch)

✓ Es zeigen sich immer mehr Menschen, 
die zu einem passen (weil man seine 
eigene Identität gefunden hat)

✓ Wahrnehmen, dass man ein 
Netzwerk an tollen Menschen 
aufgebaut hat

✓ Das Netzwerk bewusst 
wertschätzen

✓ Sich auf Kontakte zu Menschen 
im eigenen Netzwerk freuen

✓ Spüren, dass man nicht alleine 
ist, und jederzeit Rückhalt und 
Rat bekommen kann (und das 
auch die anderen das gerne 
machen, weil sie sich genauso 
wohl mit einem fühlen)

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
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Die Meilensteine kennen: Unternehmer = Ich

36

Erste Selbst-
sicherheit mit 
Kunden und der 
Selbständigkeit 
gewinnen

Spüren, was 
man will 
und was 
nicht

Die fachliche 
Identität klar 
haben, 
unternehmerisch 
noch schwimmen

Die Identität als 
Unternehmerin 
klar bekommen

Sich als 
selbst-
bewusste 
Unternehmerin 
fühlen

„wackelig“ = 
unklar mit der 
fachlichen und 
unternehmer-
ischen Rolle

✓ Große Lernkurve in den 
ersten Kundenkontakten 
und in den Aufgaben der 
Selbständigkeit

✓ oft Momente großer 
Unsicherheit (realisieren, 
was man alles nicht weiß)

✓ Dauerhaft über die 
eigenen Grenzen gehen

✓ Insb. im 
Kundenkontakt 
merken, was zu einem 
passt und was nicht 
= zur eigenen 
fachlichen Meinung 
stehen lernen

✓ Merken, wenn man 
über die eigenen 
Grenzen geht (aber 
noch nicht viel dran 
ändern können)

✓ Auf dem Weg zu 
realisieren, wie das 
eigene Unternehmen 
„aussehen“ könnte

✓ Das eigene 
fachliche Vorgehen 
kennen und wissen, 
wofür man steht

✓ Unternehmerisch und 
persönlich noch viel zu 
lernen = immer noch 
viel zu viel Arbeit, man 
bekommt eine 
Änderung nicht hin, 
keine Führung des 
Unternehmens sondern 
eher Reagieren

✓ Man merkt, dass man sein 
Unternehmen langsam in den 
Griff bekommt: Überblick über 
die Aufgaben, wissen wie sie 
umzusetzen sind, Abgrenzung, 
Selbstfürsorge

✓ Man agiert proaktiv und beginnt, 
das Unternehmen zu führen

✓ Man hat Freude am strategischen 
und unternehmerischen Denken: 
Groß Denken, in Projekten und 
Meilensteinen denken, bewusst 
vorankommen

✓ Man weiß, was es braucht, um 
ein Unternehmen zu führen

✓ Man hat strategisches Denken 
und Unternehmertum 
verstanden und liebt es

✓ Man liebt es, groß zu denken 
und die Umsetzung abzugeben

✓ Man beschäftigt sich immer 
wieder nur mit 
Lieblingsprojekten und –
themen

✓ Man entwickelt und führt das 
Unternehmen bewusst zu 
einem definierten Ziel

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
2. Definiere Deine Meilensteine. Es können mehr oder weniger als 5 sein.

Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert 
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Du hast riesige Schritte 
gemacht, ein „echter“ 

Unternehmer zu werden 
und Dein Wunsch-Leben 
wahr werden zu lassen. 

Sei stolz auf Dich! 
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