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VOM JETZT ZUM TRAUM-BUSINESS:

Mit Strategie und Klarheit schneller vorankommen
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Finanzen

Finanzen
& & & & . 4 & & @ & L &
0 2 4 6 8 10
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
Alle Inhalte © Tina Gartner %GARTNER 6
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DIE ROUTE
Dein Weg und Deine Strategie,
um Deinen Leuchtturm
zu erreichen

©

Termin 3 - Arbeitsblatt 3: Route"
Seite1 —

STRATEGIE-SEMINAR
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Du weildt jetzt also...

N7
71N

...wie Du leben mochtest.
...wohin Du Dein Unternehmen entwickelnh mochtest.

...Wwo Du mit Deinem Unternehmen gerade stehst.

...was pro Unternehmensbereich grob zu tun ist, ”C) "

um bei Deinem Traum-Unternehmen anzukommen.

Heute: §
Mit der Route vertraut machen.

Die Meilensteine kennen.
So konkret wie moglich.
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DIE ETAPPEN
Die Mafsnahmen Deiner
Strategie, damit Dein Weg
machbar und planbar ist

Alle Inhalte © Tina Gartner
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Dein Know-How mit meinem kombinieren ©

Alle Inhalte © Tina Gartner %GARTNER 10
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(2
(6]

*_
0@.\‘\1?11?-0%% . . .
i % Deine Meilensteine:

(3]
o Y 5

El

(5]

weute: Statlls
->»

~
rd
Heute
Q?O
STRATEGIE-SEMINAR Termin 4 - Arbeitsblatt 1: ,Meilensteine” %
]
&
1]
3
3>

q;, GARTNER

Termin 4 - Arbeitsblatt 1: ,Meilensteine”
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Unternehmer = Ich

Angebot

.\ . Kunden

@rl«—zt’ng

Finanzen

Netzwerk

Alltag & Buro
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Unternehmer = Ich

Alltag & W.

Mitarbeiter

Angebot

Netzwerk ' ' ‘ﬂlen

I wrkeﬁng

Finanzen
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Die Meilensteine kennen: Finanzen

. ' aumM-=-Ung
Wissen, mit *#ﬁ seue *’*’.‘%
Durchblick zu welchem & *:.'-__3"
den eigenen Angebot das zu 1
Zahlen haben erreichen ist Wunsch-
an® Umsatz und Umsatz
é?VV io U Gewinn sind und -Gewinn
g VVeng TSN 9 ¥' Umsatz-Prognose anhand Umsatz und verlasslich und werden
vi  sporadisch, konkreter Angebote Gewinn Sufrieden- erreicht
% reicht nicht zum v’ Kalkulation inklusive reichen zum stellend 9
@, Leben, kein Urlaubs und 2 freier Tage . . -
- Leben v’ Finanzielle Freiheit
% Durchblick / Woche =>Wochenplan auch fiir andere

v" Minimum-Einkommen kennen

v Minimum-Umsatz und
-Gewinn kennen

v" Wunsch-Gewinn &
-Umsatz kennen

v’ Zahlungen an Behérden
verstehen und einplanen

v Ausgaben transparent

v" Preis-Kalkulation ist bekannt

e v" Evtl. Schulden sind/werden abgebaut Projekte
v’ Rucklagen werden aufgebaut v' Riicklagen
vorhanden

e v" Im Schnitt werden Minimum-
Gewinn und -Umsatz erreicht

v’ Zahlungen an Behdrden sind
nicht mehr Gberraschend aber
bisweilen ist es notig, Schulden
aufzunehmen fir Steuer-
Rickzahlungen

v’ Preise liegen Minimum beim
kalkulierten Satz oder hoher

v’ Vorausschauende Finanzplanung mit

Liquiditatsplanung v’ Preise malgebend

fir die Region
v' Investitionen kénnen mit Augenmaf 8

vorgenommen werden

v’ Zahlungen an Behérden sind vorab
eingeplant

v’ Eigenes Preissystem optimiert

Alle Inhalte © na Gartner
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Deine Meilensteine:

Jetzt bist Du dran U A o

e, o e

4 o

bﬁ 4 B %  Deine Meilenst

1. Nimm Dir DEINE Meilensteine von gestern. = « i

i G cete1 - o CARTNER o
2. Ich zeig Dir meine. © . . .
3. Nimm Dir das Arbeitsblatt Meilensteine. L b .
4. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein. s ——
5. Definiere Deine Meilensteine. Es kbnnen 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).

@GARTN ER




Die Meilensteine kennen: Finanzen

: ' a2umM-Ung
Wissen, mit ‘;‘5 2gae ﬂ@ﬂ
Durchblick zu welchem & *:.'-__3"
den eigenen Angebot das W h o
Zahlen haben zu erreichen unsch- =
o ict Umsatz e
ﬁﬂ.,":"' 9 Umsatz und und -Gewinn
f Wenig Umsatz, 9 v Umsatz-Prognose anhand Umsatz Gewmn.smd werden
wvi  sporadisch, konkreter Angebote und Gewinn verlasslich und  erreicht
% reicht nicht zum v’ Kalkulation inklusive reichen ZUfIrIIedjn_
i i stellen . . o
?9 Leben, k_em }J\rllvauis u_n>dv%/fr(;|er T?ge zum Leben 9 v’ Finanzielle Freiheit
Durchblick oche =>Wochenplan auch fiir andere
o e v' Evtl. Schulden sind/werden abgebaut Projekte
v Minimum-Einkommen kennen e v Im Schnitt werden Minimum- v' Ricklagen werden aufgebaut v \F/{grcflféigdeenn
v Minimum-Umsatz und Gewinn und -Umsatz erreicht v’ Vorausschauende Finanzplanung mit .
-Gewinn kennen v’ Zahlungen an Behérden sind Liquiditatsplanung v fP"relj_e rlr;aE.gebend
-Gewi i : ur die Region
v WUunscth Eewmn & nicht mehr Gberraschend aber ./ |yactitionen kénnen mit AugenmaR &
-Umsatz kennen bisweilen ist es"notlg, Schulden vorgenommen werden
v’ Zahlungen an Behérden aufzunehmen fir Steuer- . _
verstehen und einplanen Riickzahlungen v Zghlungen an Behorden sind vorab
v Ausgaben transparent v Preise I Mini bei eingeplant
v PreisKalkulation ist bekannt reise liegen Minimum beim S _ o
Preis-Kalkulation ist bekann kalkulierten Satz oder héher Eigenes Preissystem optimiert

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

Alle Inhalte © Tina Gartner 2. Definiere Deine Meilensteine. Es konnen mehr oder weniger als 5 sein.
Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert



Angebot

Alle Inhalte © Tina Gartner @GARTNER
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Die Meilensteine kennen: Angebot

o\/ Was méchte man
irgendwann anbieten?

9 v" Wissen, was man jetzt anbieten kann und will
. . v Einen Wochenplan (mit zwei freien Tagen) haben
v
Emep Wochenplan (mit (zumindest vom Angebot her)
zwei freien Tagen) haben
. v" Angebote mit festen Zeiten veréffentlichen
v Klarheit, was es braucht,
um das ,irgendwann® o . 9Das Sktuelle
Wunsch-Angebot Wissen, was
: 0 & Wunsch-
anzubieten das “irgendwann
Angebot
Wunsch- . :
: veroffentlichen
av° Angebot ist
& &

¥ Start-Angebot: Quercheck

3 Einzeltermine, Angebot &

*:'_;,._I ein, zwei Finanzen

% Gruppen

9 v' Was kommt finanziell mit dem
jetzigen Angebot rein?

v" Was kommt mit dem
Wunsch-Angebot herein?

v' Was sind Zwischenergebnisse?

@GARTN ER



Die Meilensteine kennen: Angebot

9 v’ Paradigmen-Wechsel: Vom Problemléser zum Quality Time-Ermdglicher

v’ Realisieren, wie wichtig Quality Time-Angebote fiir alle und
Dranbleiber-Angebote fir Stammkunden sind

v Neue Angebote aufnehmen mit dem Ziel, Stammkunden zu halten und

Neukunden zu gewinnen, die keine Probleme haben
v’ Die Customer Journey wird perfektioniert

v’ Spezialisierung und/oder Positionierung sind klar erkennbar
und werden von aulRen wahrgenommen

Das Angebot eFokus uf

erweitern und A

ootimieren Angebote fir
P Stammkunden

e\/ Die eigene Didaktik wird optimiert und & Quality Time

Angebote feiner aufgegliedert

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

v’ Spezialisierung und/oder Positionierung
werden bewusst berticksichtigt

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

v’ Evtl. Online-Formate aufnehmen=
ortsunabhangiges Arbeiten, leichteres Arbeiten im
Alter, unabhangiger von Mitarbeitern

Das Traum- Customer Journey ist vorhanden
Wunsch-
Angebot ﬂiaul'f‘l‘!unf .
updaten £ B %
@ ]
S 3
Das Traum- =
Wunsch-

Angebot leben

o v’ Das Traum-Angebot
ist in der Welt und
funktioniert

@GARTN ER
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Die Meilensteine: Angebot Physio & THP

9 ﬂ{ﬁulfliun Eﬂf
.;s*- ZHEE "P'F
Quercheck Differenzierung & ":'.__,"
Angebot & des Angebots Das eigene 3
Finanzen T e
8 ]
oV : Wunsch-
> B Klar haben, ob e erelterung Angebot
v i N er
& Start-Angebot: 9 Genauere Ausrichtung auBe.r Einze Angebots- leben
s : der Angebote auf terminen ngebots
£ Einzeltermine einzelne : formate
3 Kund d weitere 9 v’ Das Traum-Angebot
,;F unaengruppen un Angebote as lrau gebo

o v' Was kommt finanziell mit
dem jetzigen Angebot rein

v' Was kommt mit dem
Wunsch-Angebot herein

v" Was sind Zwischen-

ist in der Welt und
funktioniert

-bediirfnisse sowie
Behandlungsthemen
und -ablaufe

(eher im Kundentermin
selbst und im
Marketing fihlbar als
in der Angebots-
gestaltung)

o v" Andere Formate als
Einzeltermine werden
9\/ Andere Angebotsformate hinzugenommen
werden evaluiert:

, v Andere Themen wie auch
Gruppen, online

Quality Time anstatt nur

v" Es wird eine bewusste Problemloser werden

Ergebnisse Moment-Entscheidung aufgenommen
getroffen (die meist beim
Status Quo bleibt)
Alle Inhalte © Tina Gartner %SA&IUNEE 20



Jetzt bist Du dran

Nimm Dir DEINE Meilensteine von gestern.
Ich zeig Dir meine. ©
Nimm Dir das Arbeitsblatt Meilensteine.

Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.

Lk w e

Definiere Deine Meilensteine. Es kbnnen 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).

@GARTNER



Q.. ... Die Meilensteine kennen: Angebot

irgendwann anbieten? _ _ _
Wissen, was man jetzt anbieten 9

v' Einen Wochenplan (mit zwei kann und will

freien Tagen) haben

Quality Time-Ermoglicher

v’ Realisieren, wie wichtig Quality Time-
Angebote fir alle und
Dranbleiber-Angebote fiir Stammkunden sind

haben (zumindest vom Angebot her)
v' Angebote mit festen Zeiten
veroffentlichen

9,

v Klarheit, was es braucht, um
das ,irgendwann® Wunsch-
Angebot anzubieten

o Wissen. was as aktuelle v Neue Angebote aufnehmen mit dem Ziel,
! y Wunsch- Stammkunden zu halten und Neukunden zu
das “irgendwann Angebot gewinnen, die keine Probleme haben
Wunsch- g . v’ Die Customer Journey wird perfektioniert
e Angebot ist veroffentlichen v’ Spezialisierung und/oder Positionierung sind
& klar erkennbar
.5? Start-Angebot: e\/ Die eigene Didaktik wird e Quercheck und werden von auBen wahrgenommen
I Emeltermine, . gpumerugmeoe  Angebot& e
S ein, zwei _ _ Finanzen Das Traum-
?; T v’ Es gibt mehr Angebote mit Wunsch-
PP kleineren Zielen, die langsam Angebot
9 aufeinander aufbauen: Die
Was kommt finanziell mit ~ Customer Journey kommt updaten
dem jetzigen Angebot ins Bewusstsein und wird ~ Das Angebot B
- aufeebaut ) Fokus auf
rein: g erweitern und Aneebote fi
v’ Was kommt mit dem v’ Spezialisierung und/oder optimieren ngebote fur
Wunsch-Angebot herein?  positionierung werden Stammkunden
v’ Was sind bewusst beriicksichtigt & Quality Time

Zwischenergebnisse? 1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.

2. Definiere Deine Meilensteine. Es konnen mehr oder weniger als 5 sein.
Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert

Alle Inhalte © na Gartner

6/

v Einen Wochenplan (mit zwei freien Tagen)v’ Paradigmen-Wechsel: Vom Problemléser zum v Mit diesem neuen

Verstandnis (Punkt 5)
des Marktes: Wie sieht
nun das Traum-
Wunsch-Angebot aus?

Evtl. Online-Formate
aufnehmen=
ortsunabhangiges
Arbeiten, leichteres
Arbeiten im Alter,
unabhangiger von
Mitarbeitern

Customer Journey ist
vorhanden

Das Traum-
Wunsch- ﬂ
Angebot leben



Marketing

Alle Inhalte © Tina Gartner @GARTNER
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Die Meilensteine kennen: Marketing

m-U
_{ﬁaux : "'-'-!‘@.,,

o Bewusst Lernen, wie Y :i "?%,
fir Marketing- diese Marketing- Q 2
Kanale | KanaI.e _ Lust auf =
O entscheiden funktionieren o Marketing (@
& €) Effekte = Leichtigkeit
& kem?nbp.lan' 9‘/ Die Kanale Kunden- un.d R(?Utme Marketing- Marketing fallt
g lve:nlg EI?f A mtfel_hgen; gewinnung reinbringen Konzept leicht
einen Effe aufeinander I ubdaten
?1;.. abstimmen optimieren e P v’ Lust auf Neues
v Wissen aufbauen : . ausprobieren
v ] , p ,
o und sich gﬂpi:rl;ﬁgrfnw“x e v' Marketing fiir Angebote ¥* Marketing-Konzept an abgefahrene
v Wi ch ausprobieren ) rechtzeitig und geplant dgs neue Angebot und Aktionen,
558N, WEINE bcsenden Content v' Neuer Ansatz fiir umsetzen die eigene besondere Kanile
Kanale es gibt _ _ Inhalte Entwicklung anpassen: (2.B.F h
, und Stil entwickeln v’ Kanéle regelmaRig und Streichen oder Z.b. Fernsenen,
v" Wissen, welche Bewusst und : : Plakat-Aktionen)
> v CTAs einsetzen selbstsicher(er) hochwertig bespielen Aufnehmen von
Kanale_wozu gut_ N v E e Auf d ict Marketing-Kanalen, v' Lust auf besondere
sind (SlChtbark;Elt, v Uben Virganent Mal e inn(e)rrgdlr?;mug wand (meist) Aktionen, Ansitzen Ziele: Hochste
Beziehung etc. _ : =>Das erste lvial ein . " Sichtbarkeit in der
v Ei . => vereinzelte Marketing-Konzept /' gyy| (teilweise) Auslagern ¥ In einzelnen Kandlen Region, Wahrnehmun
Fir Kanale Ergebnisse => RegelmaRi A -0 g richtig professionell glon, 8
entscheiden. die zu s 5 an Mitarbeiterin werden (evtl. mit als Experte zu Thema xy
: ’ mehr Nachfrage h '
einem passen => Dauerhaft gute Nachfrage ~Coaching)

@GARTN ER



Kunden

Alle Inhalte © Tina Gartner @GARTNER
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Die Meilensteine kennen: Kunden

2

wm~-Ung

0 ;‘13 TG
Wunschkunde & ‘B S
Kundenstamm wird Q 3
. ()]
baut sich offensichtlicher Nachfrage =
. langsam auf stetig gréBere
K e GroR als Kapazitat
rolser
o Wenige 9 Kunden-
F 9 i < chst Kundenstamm,
vi  Kunden, v' Es wird klar, welche Y _ Sl WEGEE viele
&  kein Kunden- Kunden gut zu Es haben sich Wunschkunde Stammkunden
2 einem passen = man Stammkunden meist im Fokus
% stamm kennt den aufgebaut
Wonsehkunden . o _ 9 v’ Die Nachfrage Uibersteigt
o : Es gibt V|?|e unste.tlge v Der Kundenstamm ist dauerhaft die Kapazitat
theoretlsl?h, Kunden, immer wieder rof und wachst weiter, v i '

v’ Vorhandene Kunden »erkennt®ihn mal Neukunden ftabilisiert ol ) Es glll<ot V(;/artellften,
kommenimmer mal v Man macht sich klar, v : eukunden mussen
wieder mit wem man ' :(r;nerllgth hat man sehr v' Manchmal ist die Nachfrage teilweise abgelehnt

. ar, mit wem man hoher als das Angebot werden

v Ab und zu kommen zusammenarbeiten arbeiten mochte = :
neue Kunden rein mdochte mehr Ausrichtung auf v' Stammkunden werden d Eer Kund(_ensr;camrg Ist

v _ v Man macht sich den Wunschkunden bewusst gepflegt und als unt gemischt un _
Jeder Kunde wird Gedanken. Kund e groRes Asset betrachtet besteht zum groRen Teil
gebraucht und edanken, Kunaen v ygllige Nicht- aus Wunschkunden

zu verabschieden,
die anstrengen

genommen

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

Alle Inhalte © Tina Gartner

Wunschkunden werden
verabschiedet

v Bewusste Ausrichtung auf
den Wunschkunden

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



Alltag & Biiro
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Die Meilensteine kennen: Alltag & Buro

e\/ Ein Buchungstool wird eingeflihrt

9 iaum‘uﬂr
o _ L v Aufgaben werden an S
Zeitfenster clg=elnn Mitarbeiter (Minijobber) ausgelagert Q&_‘: E S
im Alltag effizienter v' Abgrenzung zum Kunden ist . ?:D
festlegen werden normal und professionell Alltag fihlt
sich leicht
emﬂ ) _ 6 _ ) G
" Alltag und 9\/ Vorlagen fiir wiederkehrende eBurozelten Prof_essmnelle e 6 d
I-I'I"IT Buro Aufgaben und Mails priorisieren, Ablaufe: _ _
v' Die Assistenz
) haotisch (Textbausteine, Checklisten) Allt Technik und Alltag sistenz
5 chaoti>ce, werden nach und nach erstellt ag. . im Griff hat Teilzeit bis
% immer wenn organisieren Assistenz Vollzeit-Umfang
mal Zeit ist v’ Testen von kostenloser Man arbeitet

v Es wird versucht,

Blirozeiten im Alltag festzulegen v’ Abgrenzung wird

v Meist wird das Bliro an einem
der eigentlich beiden
freien Tage gemacht

v' Kundentermine haben Prioritat
und werden in Blirozeiten gelegt

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

Technik-Unterstitzung (meist
keine andauernde Losung)

gelbt und meist
noch nicht
eingehalten

Birozeiten werden (meist) eingehalten Die Abliufe haben sich
Es wird versucht, Aufgaben zu sauber eingespielt
strukturieren und zu priorisieren v Es gibt Vorlagen und
Die Woche wird grob eingeteilt (Arbeit am Technik-Unterstiitzung
Kunden, Administration) wo sinnvoll
Kundentermine werden nicht mehr in v Alltagsaufgaben Y
Birozeiten gelegt _ werden von Assistenz
Abgrenzung zum Kunden (zeitversetzt ibernommen
antworten) funktioniert immer besser:
Regeln werden angepasst und gelibt

v' Ein Profi-Buchhaltungstool wird eingefiihrt
oder genutzt

o >4 ’
v
v
v
v

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

Alle Inhalte © Tina Gartner

2. Definiere Deine Meilensteine. Es konnen mehr oder weniger als 5 sein.

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

nur noch
inhaltlich zu, die
Umsetzung ist
komplett auf
Mitarbeiter
ausgelagert
Zeit wird nur
noch minimal
durch
administrative
Themen belegt



Mitarbeiter

Alle Inhalte © Tina Gartner

29



Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter

o\/ Wunsch nach
administrativer

Unterstlitzung, aber
finanziell nicht leistbar

v’ Fachliche Unterstiitzung

mochte man eigentlich o

,,hicht so wirklich” Mitarbeiter

in Erwagung
ziehen

ag

Keine

itarbeiter und

keine

Vorstellung,

dass man das will

uwke: 5
e ta%

v Durch das ,wahre” Verstehen der Finanzen:
Realisieren, dass der Wunsch-Umsatz ohne
Mitarbeiter nicht zu erbringen ist

v Nach Frust-Phase: Auseinandersetzen mit
Mitarbeiter-Einsatz: Kosten fiur Mitarbeiter,
welche Angebote er Gbernehmen kénnte,

Realisieren, moglicher Zeitpunkt der Einstellung etc.

dass es ohne
Mitarbeiter
nicht geht

9Der 1.

fachliche ©

Mitarbeiter v’ Verstehen, dass Einstellen

von Fachkraften finanziell
jederzeit moglich ist

v’ Stellenausschreibung
v’ Viele Absagen

v’ Test mit jemandem, der
eigentlich nicht passt

GARTNER
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Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter

0 v’ Die Mitarbeiter werden im Alltag zu sehr allein gelassen
= Probleme mit Arbeitsqualitat und Zusammenhalt

¥’ Schlechte Erfahrungen nach zu v’ Es wird ein engerer Fiihrungsstil entwickelt mit
schnellem Loslassen auf Kunden regelmiRigen Meetings
v Vorhandene Mitarbeiter werden v’ Einfiihren einer neuen Kommunikationskultur
ausgesiebt bzw. weiter qualifiziert _ _ _
v o . e v Den Mitarbeitern werden neue Aufgaben zugeteilt:
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v Nach Frustphase Uber schlechte Erfahrung:
Auseinandersetzen mit professioneller Mitarbeiter-

Auswahl o v" Die Prozesse rund um die Mitarbeiter sind

professionalisiert und haben sich eingespielt
v’ Reflektion Gber eigene Anteile an schlechtem

Ergebnis v" (Einige) Fihrungsaufgaben sind an ,,Chef-Trainer” ausgelagert

: : : : v’ Die Mitarbeit hen sich als Team
v’ Bereitschaft sich weiterzuentwickeln und dem Thema '€ VIArbelter senen sich ais

die nétige Aufmerksamkeit zu geben v' Offene Kommunikationskultur

@GARTN ER




v" Wunsch nach
administrativer
Unterstitzung, aber

finanziell nicht leistbar erbringen ist

v’ Fachliche Unterstiitzung
mochte man eigentlich
,hicht so wirklich”

etc. 9
o : : Realisieren,
!\/Iltarbfelter dass es ohne 9/
n Erwagung Mitarbeiter
au° ARl nicht geht
g v’ Nach Frustphase (iber e v
s Keine schlechte Erfahrung: Der 1.
'Z;.I" Mitarbeiter und Auseinandersetzen mit fachliche
% keine professioneller Mitarbeiter v
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Mitarbeiter-Auswahl

v’ Reflektion Uber eigene
Anteile an schlechtem
Ergebnis

% Vorstellung,
dass man das will

a Verstehen, dass Einstellen
von Fachkraften finanziell

. T Bereitschaft sich e Mitarbeiter
jederzeit moglich ist

weiterzuentwickeln und professionell
dem Thema die noétige auswahlen
Aufmerksambkeit zu geben

v’ Stellenausschreibung
v’ Viele Absagen

Durch das ,wahre” Verstehen der Finanzen: Realisieren,
dass der Wunsch-Umsatz ohne Mitarbeiter nicht zu

v" Nach Frust-Phase: Auseinandersetzen mit Mitarbeiter-
Einsatz: Kosten fur Mitarbeiter, welche Angebote er
ubernehmen konnte, moglicher Zeitpunkt der Einstellung

Die Meilensteine kennen: Mitarbeiter

6\/ Die Mitarbeiter werden im Alltag zu sehr allein gelassen

= Probleme mit Arbeitsqualitat und Zusammenhalt

v’ Es wird ein engerer Fihrungsstil entwickelt mit

regelmaRigen Meetings
v’ Einflhren einer neuen Kommunikationskultur
v" Den Mitarbeitern werden neue Aufgaben zugeteilt:

Konzeption, Marketing-Unterstlitzung, Hospitieren neuer
Mitarbeiter

v' Die Prozesse rund um die Mitarbeiter
OSInd professionalisiert und haben sich
eingespielt

Schlechte Erfahrungen
nach zu schnellem
Loslassen auf Kunden
v (Einige) Fihrungsaufgaben sind an

Vorhandene Mitarbeiter _Chef-Trainer” ausgelagert

werden ausgesiebt bzw.

weiter qualifiziert v' Die Mitarbeiter sehen sich als Team

Es wird ein 9 v' Offene Kommunikationskultur
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Belegschaft

v’ Test mit jemandem, der 1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.

eigentlich nicht passt

2. Definiere Deine Meilensteine. Es kdnnen mehr oder weniger als 5 sein.

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



Unternehmer = Ich Angebot

Netzw,ﬂ.l l "ﬂﬂen
Alltag &ﬁ'. I Iwé]rketing

Mitarbeiter Finanzen
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Die Meilensteine kennen: Netzwerk

: aum=Ung
(1) 9Mlt anderen P *’@F
Ty
Sich erste (Hunde)Unternehmern & %
Hilfe suchen in Kontakt Sein i
kommen Netzwerk
ano e von Herzen e
& © i ol Das mégen und
= Alleinkampfer; ; It (I)b €gen Netzwerk schatzen
E’ »Ich schaff das 9 v’ Klareres Auftreten erseh €n WaChSF
+ schon, ich krieg und Standing: Kontakt ~ Branche und reift v Wahrneh q -
) . . o zu Mitbewerbern vernetzen e anrnehmen, dass man ein
«. das alleine hin
v Aufbau von Netzwerk an tollen Menschen
. aufgebaut hat
9‘/ Durch erste nachhaltigen v Man sortiert bewusst aus, mit wem
o Selbstsicherheit Beziehungen und e man gerne Kontakt hat ur;d mit wemn v’ Das Netg‘werk bewusst
0‘/ Spezialisierte ; : sogar einzelnen ) wertschatzen
h mit dem eigenen nicht
II:\)/Ien‘sc en zu Auftreten: Freundschaften zu v . . v’ Sich auf Kontakte zu Menschen
estimmten Kontaktaufbau zu Kollegen . - Kontakte und Kooperationen, die im eigenen Netzwerk freuen
Themen anderen v’ Selbstsicherheit darin, nicht passen, werden beendet v Soiren d cht alle
aufsuchen, 2.8. Selbstandigen (in das Netzwerk um Rat v' Manche Kontakte werden bewusst >puren, dass man r)_lckh al eine
Technik, Webseite, und Hilfe zu bitten . . ist, und jederzeit Riickhalt und
der Hundebranche) beibehalten (strategisch)
Buchhaltung v Wachsendes Netzwerk Rat bekommen kann (und das
v Noch kein Kontakt fiir Kunden- v" Es zeigen sich immer mehr Menschen,  auch die anderen das gerne
zu Kollegen empfehlungen die zu einem passen (weil man seine machen, weil sie sich genauso
derselben Branche eigene |ldentitat gefunden hat) wohl mit einem fihlen)

1. Trag den Status Quo und das Traum-Ziel ein.
Alle Inhalte © Tina Gartner 2. Definiere Deine Meilensteine. Es konnen 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

Erste Selbst-

sicherheit mit
Kunden und der
Selbstandigkeit

aa‘ﬂﬂ
A . _w
.;? y,wackelig” =
v unklar mitder Vv
g fachlichen und
% unternehmer-
£ ischen Rolle

v" GroRe Lernkurve in den
ersten Kundenkontakten
und in den Aufgaben der
Selbstandigkeit

v’ oft Momente groRer
Unsicherheit (realisieren,
was man alles nicht weil}) v

v’ Dauerhaft tiber die
eigenen Grenzen gehen

gewinnen

Insb. im
Kundenkontakt
merken, was zu einem
passt und was nicht

= zZur eigenen
fachlichen Meinung
stehen lernen

Merken, wenn man
Uber die eigenen
Grenzen geht (aber
noch nicht viel dran
andern kdnnen)

Auf dem Weg zu
realisieren, wie das
eigene Unternehmen
,aussehen” kdnnte

Alle Inhalte © na Gartner

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

2

Spuren, was

man will
und was
hicht

v’ Das eigene
fachliche Vorgehen
kennen und wissen,
woflir man steht

Die fachliche
|dentitat klar Die Identitat als
haben, Unternehmerin

unternehmerisch
noch schwimmen

klar bekommen
(5 1
e\/ Man merkt, dass man sein v
Unternehmen langsam in den
Griff bekommt: Uberblick Gber

Unternehmerisch und
personlich noch viel zu
lernen = immer noch
viel zu viel Arbeit, man
bekommt eine
Anderung nicht hin,
keine Fihrung des

Unternehmens sondern

eher Reagieren

v

v

die Aufgaben, wissen wie sie
umzusetzen sind, Abgrenzung,
Selbstflirsorge

Man agiert proaktiv und beginnt,
das Unternehmen zu fihren

Man hat Freude am strategischen
und unternehmerischen Denken:
Grol$ Denken, in Projekten und
Meilensteinen denken, bewusst

v

vorankommen

2. Definiere Deine Meilensteine. Es konnen mehr oder weniger als 5 sein.
Trag grob in die Zeitleiste ein, wie lange welcher Schritt dauert

Sich als
selbst-
bewusste
Unternehmerin
fuhlen

Man weil, was es braucht, um
ein Unternehmen zu flihren
Man hat strategisches Denken
und Unternehmertum
verstanden und liebt es

Man liebt es, grofd zu denken
und die Umsetzung abzugeben

v' Man beschéftigt sich immer

wieder nur mit
Lieblingsprojekten und —
themen

Man entwickelt und fihrt das
Unternehmen bewusst zu
einem definierten Ziel
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Sei stolz auf Dich!

Du hast riesige Schritte
gemacht, ein , echter”
Unternehmer zu werden
und Dein Wunsch-Leben
wahr werden zu lassen.
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