
Ist ein Businessplan nötig?

Gründer schreiben Businesspläne meistens für Banken, Investoren oder anderen 
potentiellen Geldgebern und nicht für sich selbst. Deshalb ist es verständlich das hier 
ein paar Erfahrungen geschönt werden und grandiose Formulierungen gefunden wer-
den. Aber ist das Geld erst einmal auf dem Konto wird der Businessplan in der Regel 
nie wieder angeschaut. Was will man auch mit einem Plan der für andere geschrieben 
wurde?
Es ist viel zu anstrengend, aus den schönen Worten die harten Fakten herauszufiltern 
und anzupassen. Vorallem weil das Wunschdenken nach der Gründung schnell von 
der Realität eingeholt wurde.
Trotzdem hat ein Businessplan unabhängig nach der Suche nach Geldgebern einen 
großen Vorteil: Er zwingt dich dazu, sich einmal grundlegend mit allen Aspekten deiner 
Business-Idee auseinanderzusetzen. Und wenn du keine fremden Geldgeber benö-
tigst, kannst du dir den ausgearbeiteten Plan vielleicht sparen. Aber diese tiefgehende 
Auseinandersetzung mit allen nötigen Teilbereichen solltest du in jedem Fall machen. 
Egal in welcher Form du deine Ergebnisse abschließend festhältst.

Damit du Klarheit gewinnst und auf ausschweifende Worte verzichtest, habe ich dir 
nur die allerwichtigsten Aspekte visuell aufbereitet und zwar dein Geschäftsmodell 
und die Positionierung. Stichpunkte reichen als Gedankenstütze meistens völlig aus! 
Und durch die anschauliche Grafik ist der Businessplan viel einprägsamer als ein lan-
ges Worddokument.

Wenn du Fragen hast, schreibe eine E-Mail an: isabel@mutterbusinessplan.com

Deine Isabel

Große Ideen müssen auf dem Punkt sein.
Diese Businessplan-Vorlage hilft dir Klarheit über dein Businessmodell zu gewinnen.

Am besten druckst du dir den Strategie-Plan möglichst groß (Copyshop z. B. A3 oder A2) aus und hängst diese, gut sichtbar an deinem Arbeitsplatz auf!

Hilfestellung für die Arbeit mit dem 
Mutter-Business-Plan

1. Im Zentrum: Angebot, Kundenversprechen, Wunschkunde und Markenstil
Diese Elemente sind die wichtigsten Aspekte in deinem Business. Sie beschreiben  
exakt deine Positionierung: Was du machst, also welches Problem löst du oder 
dein Angebot – für wen – und dein warum. 
Bei diesem Warum geht es um den Nutzen für deinen Kunden. Also, was er davon hat.
Nicht zu verwechseln mit dem inneren Antrieb deines Business, also dem Warum – 
warum es dein Business überhaupt gibt.
Eine unwiderstehliche Positionierung hilft dir dabei, zur einzigen logischen Wahl 
einer kleinen Personengruppe also der gewählten Zielgruppe zu werden.
1. Welches Problem löst dein Angebott?
2. Wer ist dein idealer Kunde?

Ein unwiderstehlicher Markenstil spricht die Wunschkunden an und erhöht den 
wahrgenommenen Wert der eigenen Leistungen.
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Dein Angebot

Notiere dir in Stichpunkten z. B. in dein persönliches Notizbuch „Starte mit dem  
Mutter-Business-Plan! Deine Thoughts & Skribbels“ zu bestellen unter  
http://ma.mutterbusinessplan.com/notizbuch, was dein Angebot überhaupt aus-
macht. Welche Dienstleistung oder Produkt bietest du an? Welche Lösung ist damit 
verbunden? Welche Spezialisierung hat dein Angebot?
Reduziere dein Angebot, um spezialisiert in den Markt zu gehen und vermeide einen 
Bauchladen!

Dein Wunschkunde

Wer ist dein idealer Kunde, der für dein Angebot in Frage kommt? Überlege dir wen 
möchtest du ansprechen? Mit wem möchtest du zusammen arbeiten?

Dein Kundenversprechen

Formuliere deine Kernaussage. Halte diesen Teil wirklich kurz und knackig und beant-
worte dazu folgende Fragen:

1. Wer bist du? (Name und Beruf)
2. Wem möchtest du helfen? (Deine Zielgruppe/ dein Traumkunde)
3. Wie kannst du helfen? 
A) als positives Ziel, das der Kunde erreichen will oder
B) als Schmerz, den der Kunde vermeiden will
4. Was zeichnet dich aus und macht dich besonders?
(Wieso du und nicht die Konkurrenz?)

Deine Marke

So sieht der Weg zu einem einzigartigen Markenstil aus:
1. Was sind deine Werte (Bauchgefühl)? 
2. Einheitliches Erscheinungsbild wie Schriften, Farben und Bildkonzept – dazu muss 
immer noch das gewisse Extra das DEIN Erscheinungsbild zu etwas ganz Besonderen 
macht einfließen.

Kunden gewinnen

Deine Kunden müssen zuerst einmal von 
deinem Angebot erfahren und überzeugt 
werden. Und wenn sie überzeugt sind, 
musst du ihnen dein Angebot natürlich 
auch zur Verfügung stellen:
Vermarktung des Angebots
Halte hier fest, wie deine Kunden be-
vorzugt von deinem Angebot erfahren. 
Heutzutage gibt es tausende Traffic- 
Quellen, auf denen das geschehen kann. 
Die Frage ist: Welche davon funktioniert 
am besten für dich? Hier gilt: Lieber volle 

Konzentration auf wenige ausgewählte Strategien, als auf allen Hochzeiten gleichzeitig 
tanzen zu wollen!

Auslieferung des Angebots
Entscheidet sich dein Kunde zum Kauf, musst du ihm dein Angebot natürlich auch zur 
Verfügung stellen. Auch hierfür gibt es endlos viele Möglichkeiten: persönlich oder on-
line. Als Paket, Abo oder als Einzelleistung. Als Workshop oder 1-zu-1 Dienstleistung 
oder Seminar.
Im Do-It-Yourself-Format oder als Do-It-for-You-Leistung. In Kombination mit anderen
Dienstleistungen oder Produkten oder als einmaliger Kauf.
Aus den verschiedenen Möglichkeiten kannst du mit der Zeit auch eine Angebots-Stra-
tegie mit deinen Produkten und/ oder Modulen entwickeln.
Vom Freebie, um Vertrauen aufzubauen über das günstige Einstiegsangebot bis zum 
hochpreisigen Luxus-Paket lassen sich damit alle Kunden-Wünsche befriedigen. 
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Dein Wert legt den Preis fest

Jetzt ist klar, was du anbietest! 
Nun kommt die Preisfrage. 
Du solltest dich fragen, was ist dein 
Angebot für den Kunden wert:
Gewinn/ Ersparnis für den Kunden
Wenn du mit deinem Angebot deinem 
Kunden helfen kannst, ein bestimmtes 
Ziel zu erreichen oder ein Problem zu 
lösen, hat das für den Kunden einen 
Wert. Wenn du deine Zielgruppe richtig 
gewählt hast, hoffentlich einen sehr 

großen. Denn nur die Kunden, die den Wert deiner Leistung zu schätzen wissen, sind 
auch deine Wunschkunden.

Der Preis deines Angebots
Führe dir den Gewinn deiner Kunden bzw. die ersparten Schmerzen vor Augen, bevor 
du den Preis für dein Angebot kalkulierst. Denn diese Wertschätzung bestimmt, wie 
viel dein Kunde bereit ist für dein Angebot zu bezahlen.
Die Zeit für die Erbringung bzw. die Kosten der Leistung sollten dagegen keinen 
Einfluss haben, bzw. nur die untere Grenze kennzeichnen. Das Ergebnis zählt, nicht 
der Aufwand. Wie viel dieses Ergebnis deinem Kunden wert ist, ist extrem subjektiv 
und nicht rational begründbar. Entsprechend schwer ist die Preiskalkulation. Es er-
geben sich hier enorme Spielräume, die du kreativ nutzen kannst. In vielen Branchen 
ist die Preisfindung daher weniger eine mathematische Kalkulation als persönliches 
Bauchgefühl.

Deine Vision

Deine Idee hat einen Grund: Dein Herzens-Warum
Was ist dein Herzens-Warum? Welche Veränderung möchtest du bewirken?
1. Welches Ziel strebst du für dein Unternehmen an, jenseits der Tatsache Geld zu ver-
dienen?
2. Wofür möchtest du in Erinnerung bleiben?

Von dieser Vision kann eine enorme Energie ausgehen, die deine Marke prägt und 
nach vorne bringt. Dein „Warum ist dein primäres Ziel bei allem was du tust – z. B. 
Produkterstellung, Werbetexte schreiben, Inhalte schaffen... das sorgt für wirklich  
authentische, glaubwürdige Marketingbotschaften.
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Dein Angebot 
(Thema/ Affiliate/ Produkte/ Dienstleistung)

Meine Marke 
(Name, Farben, Schriften, Was zeichnet dich aus?)

Freebie/Bonusmaterial 

Stufe B (Einstiegsangebot)

Stufe C (Hauptangebot)

Kunden gewinnen
€ 

Wert

Meine Vision
(Mein emotionales Warum)

Meine Zielplanung
(Mindset Geld)

Wunschkunde 
(Welche Probleme, Herausforderungen, Wünsche, 

Ziele hat dein Wunschkunde?)

Vermarktung/ Traffic-Quellen

✪

✪

✪

✪

✪

Mein Verkaufspreis

Freebie... ✔ gratis

Stufe B €

Stufe C €

Auslieferung des Angebots

➜

➜

➜

➜

➜

Dein 
Kundenversprechen

(Problem oder Wunsch wird wie gelöst? 
Welchen Nutzen hat der Leser/ Kunde 

von deinem Angebot? )

Gewinn/ Ersparnis für den Kunden

Ich möchte mtl. Umsätze von  € machen.

Um das zu schaffen, muss ich   Verkäufe machen. 
Für den Anfang sind folgende Investionen nötig (z. B. Laptop, Fortbildung XX, etc.)

 1.         €
 2.         €
 3.         €
 4.        €
                Ich brauche also ein Budget von   € um zu starten.

Mann %
Alter?

Persona

Frau %
Alter?



Du suchst kostenlose Tipps?
Ein Wissensschatz für Mama, Karriere und 
dein Online-Business!

In meinem Blog auf www.mutterbusinessplan.com findest du Beiträge zu diesen 
Themen.

Zum Wissensschatz

OH YEAH
Auf die Brieffreundschaft per Newsletter.

Erhalte immer am ersten Montag im Monat meine Mama-Montags-Motivation mit 
vielen Tipps, Tricks & Tools, damit du dein Mutter-Online-Business von Anfang an 
richtig rockst! 

Und wenn es neue Aktionen, Webinare und Kurse gibt, dann erfährst du davon 
natürlich auch!

Also komm gleich in die Mama-Business-Gemeinschaft und werde ein Durchstarter! 
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Für Profi-Business-Mamis die mehr wollen: 
Deine individuelle Marketingstrategie

Natürlich bin ich auch gerne persönlich für dich da. Ich unterstütze Mütter dabei, 
mehr aus ihrem Unternehmen zu machen als nur ein Geschäft. Nämlich eine 
inspirierende Marke zum verlieben.

Den ersten Schritt hast du mit dem Mutter-Business-Plan bereits gemeistert: 
nämlich maximale Klarheit über dein Businessmodell gewonnen.

+ Doch wie überzeugst du deine Kunden, dass du mehr bietest, als die Konkurrenz?
+ Wie wird aus einem nüchternen Angebot eine einzigartige Marketingstrategie?
+ Und wie stellst du sicher, dass deine Wunschkunden dein Angebot auch finden?

Gerne unterstütze ich dich dabei, die passenden Antworten auf diese Fragen zu 
finden. 

Die ersten Anhaltspunkte kann ich dir bereits in einem ersten persönlichen Gespräch 
geben. Ich zeige dir, was ich für dich leisten kann. Und wir können ausloten, ob eine 
Zusammenarbeit sinnvoll ist.

Wenn du deine Marke ernsthaft voran bringen möchtest, lass uns reden. 
Ich freue mich darauf!

Deine Isabel

Hier kannst du ein unverbindliches Strategiegespräch vereinbaren:
isabel@mutterbusinessplan.com

Hi, ich bin Isabel!

Eine Business-Mama und Autorin des Buches „Mit dem Mutter-Business-Plan 
erfolgreich im Homeoffice arbeiten“. 

Als Expertin für Branding, Webdesign und Online Marketing helfe ich Powerfrauen 
(wie dir!) dabei, ihre Schreib-, Technik- und Marketingängste zu überwinden und  
so endlich das Geld zu verdienen, das ihre genialen Bücher, Produkte & Leistungen 
wert sind! Und gleichzeitig genügend Zeit für ihre Kinder und die eigenen  
Bedürfnisse haben.
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