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Vorwort

von Oliver Lindberg

Was soll man fur seine Dienste in Rechnung stellen? Das ist eine der
schwierigsten Entscheidungen, die man als Agentur oder als Freelancer

zu treffen hat. Einerseits mdchten Sie sich nicht unter Wert verkaufen,
andererseits wollen Sie auch nicht zu hoch pokern, damit Sie zukunftige
Kunden nicht verschrecken. Menschen reden im Allgemeinen nicht daruber,
was sie verdienen, also bleibt nur ein zweifelndes Gefuhl: Verlangen Sie mehr
oder weniger als der Branchendurchschnitt?

Wir wollen Ihnen dabei helfen, die richtige Preisstrategie zu finden. Host
Europe hat deshalb knapp 300 Kunden befragt. Die Ergebnisse aus dieser
Befragung haben wir im folgenden Leitfaden fur Sie zusammengestellt.
Es ist eine einzigartige Momentaufnahme der Webdesign- und Entwickler- Oliver Lindberg ist freier Redakteur, Content
szene in Deutschland. In unserem Leitfaden vergleichen wir verschiedene Consult-ant U_”d Grunder von Pixel Pioneers, aus Bfath“,

. . . GroRbritannien. Er war Redakteur des ,.net Magazins
Preisstrategien und zeigen lhnen, warum der Software-Berater Jonathan

B ) . ) und ist seit mehr als einem Jahrzehnt in der Welt des
Stark der Uberzeugung ist, dass die Abrechnung nach Stundensatzen das Webdesigns und der Webentwicklung titig. Oliver

Geschaft zerstort. Weitere Beitrage drehen sich um die Themen: unterstitzt weltweit Unternehmen dabei, Contents
Budgetierung fur Freelancer sowie Bootstrapping-Tipps fur Freelancer und zu erstellen, die auf die Anforderungen ihrer Kunden
Startups. Erfahren Sie auRerdem, wie Sie eine Webdesign-Agentur zugeschnitten sind.

von Grund erfolgreich aufbauen kdnnen.

Profitieren Sie von unseren Tipps, um zukunftig noch profitabler und
erfolgreicher arbeiten zu kénnen.

Viel SpaR! IFlostEurope
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Geld verdienen mit Webdesign

In der Umfrage ,Geld verdienen mit Webdesign — Ihr Thema?" befragte Host
Europe 284 Freiberufler, Angestellte und Unternehmer in Deutschland, um ein
besseres Verstandnis fur den aktuellen Stand der Dinge in der Web-Branche zu
erlangen. Es ist noch immer eine junge Branche, so dass Umfragen wie diese
einen wichtigen Einblick in die Dynamik, das Potenzial und die Ausrichtung
aller Beteiligten bei der Erstellung von Websites bieten.

Cole Henley ist technischer Direktor der
Digitalagentur Mud in Bath. Nach seiner fruhen
Karriere als Archaologe wechselte er ins Inline-

Business, wo er sich auf das Content-Management-
System Craft spezialisiert hat und ein hoch
talentiertes Team von Entwicklern betreut.
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Geld verdienen mit Webdesign

Demographie (wer, was, wo?)

Von den Befragten ist die Mehrheit mannlich (89%) und "mittleren Alters”
(62% im Alter von 35-54 Jahren). 20% sind bereits alter (bis 64 Jahre),
lediglich etwa 1% sind junger als 25 Jahre — die restlichen 17% sind relativ
gleichmaRig verteilt.

In einer Branche, die sich in den vergangenen Jahren stark dafur eingesetzt
hat, die Gleichstellung der Geschlechter zu férdern, haben sich leider nur
etwa 11% Frauen an der Umfrage beteiligt.

Geografisch zeigt sich eine Verteilung der Befragten Uber ganz Deutschland,
mit einem Fokus auf Nordrhein-Westfalen sowie eine Konzentration

auf die groRen Stadte Munchen, Berlin und Hamburg. Kaum tberraschend:
Die groRte Dichte der Befragten zeigte sich in den starksten deutschen
Ballungsbezirken, insbesondere in NRW (Ruhrgebiet und Rheinland),

aber auch in den Hansestadten, dem Sudwesten sowie an zwei Standorten
im Osten der Republik.

Alter der Befragten

1%

m 18-24 Jahre  ® 25-34 Jahre 35-44 Jahre  m 45-54 Jahre  ® 55-64 Jahre
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Geld verdienen mit Webdesign

Die tagliche Arbeit im Webdesign

Drei Viertel der Befragten sind Webdesigner oder Entwickler (75%), 8% arbeiten
inrer Aussage nach in kleinen Online- bzw. Offline-Unternehmen, nur geringe
3% in der IT. Der Rest bezeichnet sich als Privatperson mit unterschiedlich
ausgepragten Erfahrungen.

Zumindest was unsere Befragten betrifft, vermitteln diese Zahlen den Eindruck
einer Branche, die hauptsachlich aus kleinen, agilen Einheiten besteht, die sehr
selbststandig arbeiten und eine breite Palette von Dienstleistungen anbieten.

Dies ist vielleicht nicht sonderlich Uberraschend. Es erscheint logisch, dass
kleine Teams und Freiberufler eher eine breitere Palette von Fahigkeiten
mitbringen mussen, wahrend bei groReren Teams eine tiefere Spezialisierung
maoglich ist.

Diese Tatsache spiegelt vielleicht auch wider, dass unsere Branche noch in
den Kinderschuhen steckt, so dass Rollen weniger explizit definiert sind und
sich mit der Entwicklung von Technologien und Techniken noch verandern.

Kundengruppen in der Branche

= 1%

2%

= Webdesign

= Privatperson
Kleines/mittelgroRes Business

= Reines Digital Business

m Software/Hardware

Professional

= |T-Abteilung eines
Unternehmens

m Sonstige

IFlostEurope




Geld verdienen mit Webdesign

Die tagliche Arbeit im Webdesign

Dies fordert den Eindruck weniger spezialisierter oder fokussierter Arbeits-
krafte, die eher komplette Dienstleistungen aus einer Hand anbieten.
Denn dazu sind eine Reihe von Fahigkeiten notig — im Gegensatz zu den
fokussierten Skills der Spezialisten, die eher mit anderen Freiberuflern oder
als Subunternehmer arbeiten.

Das wiederum deutet darauf hin, dass bevorzugt an kleineren Projekten
gearbeitet wird, anstatt in groRere Projekte zu investieren. Angesichts der
hoheren Risiken, die mit der Arbeit an groReren Projekten verbunden sind,
sowie dem Bedurfnis nach regelmaRiger Entlohnung erscheint dies durchaus
sinnvoll.

Sehen wir uns jetzt an, wie Arbeit entlohnt wird und welche
unternehmerischen Ziele dabei verfolgt werden.

® < 1 Monat

Durchschnittliche Projektlange

1% 4%

u 1-3 Monate 3—-6 Monate  ® 6-12 Monate ®> 12 Monate

38%
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Geld verdienen mit Webdesign

Abrechnung und Entlohnung

Wer als Selbststandiger in die eigene Tasche wirtschaftet, kommt oft in die
Versuchung, das Kalenderjahr als 365 Werktage anzusehen. Zeit ist Geld. In
der Realitat sieht das jedoch oft anders aus. Und wenn wir auch Faktoren wie
Wochenenden, Urlaub, Krankheit, Fort- und Weiterbildung berucksichtigen,
bleibt am Ende oft wenig ubrig.

Die Summe an Geld, die verdient wird, hangt von zwei Kriterien ab:
Produktivitat (= die Menge der Arbeit, die wir ausflhren) und Rentabilitat (=

die Effizienz dieser Arbeit). Aus der Umfrage ergibt sich eine Reihe weiterer
Faktoren, die diese Kriterien beeinflussen. Die Produktivitat wird in der Regel
mit dem “aktiv sein” verknupft — Zeit, die den Kunden gegenuber abgerechnet
werden kann. Aber Rentabilitat ergibt sich oft eher dadurch, wie gut wir unsere
Arbeit berechnen und auch bezahlt bekommen.

Ein guter Stunden- oder Tagessatz sollte nicht nur auf den individuellen
Fahigkeiten und Erfahrungen basieren, sondern auch weitere Faktoren
bertcksichtigen: Verfugbarkeit fur die Arbeit, Gemeinkosten, Betriebskosten

etc. Dies hangt naturlich davon ab, ob man direkt mit Kunden arbeitet, ein
kleines Unternehmen betreibt, regelmaRig Lieferanten einbindet oder als
Subunternehmer eingesetzt ist. Unregelmallig anfallende Auftrage konnen es
erforderlich machen, mit einem hoheren Tagessatz zu kalkulieren. Letztlich
spielt auch eine Rolle, auf welche Weise man seinen Kunden Rechnungen stellt.

7

Hoéhe der Stundenpauschale

4%
8%

38%

31%

B0€-40€ ®=40€-60€ 60€-80€ ®80€-100€ ®100€-150€

Eine projektbasierte Abrechnung (d.h. Arbeit zum Festpreis) kann sehr
beruhigend sein — vor allem, wenn man uberwiegend an kleineren, weniger
lukrativen Projekten arbeitet.
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Geld verdienen mit Webdesign

Abrechnung und Entlohnung

Aber sie kann sich hinsichtlich Liefervereinbarung und wachsender
Anforderungen im Laufe des Projekts auch als echter Nachteil erweisen. Fur
nahezu die Halfte der Befragten kommen fest definierte Projektauftrage zum
Tragen. Sie minimieren das Risiko deutlich, wobei dieser Vorteil naturlich
wesentlich davon abhangt, ob klare Vereinbarungen fur Abrechnung und
Zahlung gelten.

In einer Frage haben wir die Abrechnung des Voraus-Aufwands fur ,Verkaufs-
gesprache” oder ,Risiko-Investitionen” (z.B. Probe- oder Wettbewerbsarbeiten)
thematisiert. Wie lassen sich Kosten fur die Projektakquise veranschlagen,
wenn man vorwiegend auf Projektbasis arbeitet?

Der Verzicht auf eine Vorauszahlung kann einen wesentlichen Einfluss auf
die Rentabilitat und den Cashflow des Anbieters haben, insbesondere, wenn
der Abgabetermin des Projektes sich hinauszogert (wie es bei vielen kleineren
Projekten vorkommt, da diese oft nicht hinreichend strukturiert sind).

Ein zusatzlicher Faktor, der die Ubernahme und Rechnungstellung von
Projekten beeinflusst, ist der Rahmen, der fur spateres Nacharbeiten und
UnterstUtzung im Sinne von Kundenservice einzuplanen ist.

Das Ausbugeln von Fehlern kann eine der grofRten Hurden in der Projektarbeit
und der entsprechenden Entlohnung darstellen. Generell scheint es nicht allzu
realistisch zu sein, mit einer Bezahlung direkt nach Projektabschluss zu rechnen.

Wie hoch ist der Betrag, den Sie im Voraus verlagen?

= |ch verlange keine
Vorauszahlung
="<10%
10-19 %

= 20 % oder mehr

® Feste Betrage
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Geld verdienen mit Webdesign

Webdesign — Business und Zufriedenheit

Nachdem wir uns genauer angesehen haben, wie wir arbeiten — unter Zufriedenheit mit der derzeitigen Beschaftigung
Aspekten von Produktivitat und Profitabilitat — sollten wir nun abwagen,
ob sich das alles lohnt.

5% 1%

Das Ideal, in Selbststandigkeit zu arbeiten, ist (wie die meisten Befragten
angeben) letztlich, finanzielle Unabhangigkeit zu erreichen und gleichzeitig
eine gesunde Work-Life-Balance zu verwirklichen. Naturlich wissen wir nicht,
welche Gehalter die Befragten generell anstreben. Es lasst sich daher nicht
ableiten, ob die Einnahmen Ublicherweise den Erwartungen entsprechen
oder nicht.

m Sehr zufrieden
# Ziemlich zufrieden
Neutral, weder noch

= Weniger zufrieden
Aber macht dies alles nun letztlich glucklich? &

= Uberhaupt nicht zufrieden
Sagen wir es so: Wenn Zeit Geld ist und man mit Geld Gluck kaufen kann,
dann lautet die Antwort ,ja" In diesem Sinne kann die selbststandige Arbeit
— ob als Freiberufler oder in einem kleinen Team — wirklich als Basis einer
grundsatzlichen Arbeitszufriedenheit gesehen werden.

56%
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Geld verdienen mit Webdesign

Schlussfolgerungen

Unterm Strich zeigen die Ergebnisse der Umfrage eine im Grofien und Ganzen
vitale Branche, deren Einnahmen Uber dem nationalen Durchschnitt liegen
und die durch eine hohe Arbeitszufriedenheit gekennzeichnet ist. Das ist nicht
sehr verbluffend, steigen doch viele Uber ein Hobby oder ein ausgepragtes
personliches Interesse in ihre professionelle Design-Karriere ein. Allerdings
spiegelt sich die “Berufung als Beruf” auch in der durchschnittlichen Anzahl
der geleisteten Arbeitsstunden bei parallel fehlendem Gehaltswachstum
wider (obwohl dies sehr wohl auch im weiten Kontext der wirtschaftlichen
Stagnation zu sehen ist).

Vielleicht ist noch eine Erkenntnis besonders hervorzuheben (wenn auch
diese nicht allzu sehr Uberrascht): Der Anteil der weiblichen Umfrage-
Teilnehmer ist relativ gering (11%). Auch wenn wir mit unserer Umfrage nur
eine kleine StichprobengroRe erfassen, sollten wir an einer Verbesserung
weiter gemeinsam arbeiten.
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Warum die Abrechnung nach Stunden eine Gefahr
fur lhr Geschaft ist (und was Sie stattdessen tun sollten)

Rechnen Sie, wie die meisten Webdesigner, Ihre Arbeit auf der Basis
von Stundensatzen ab? Das ist schlecht fur alle Beteiligten, denn dieses
Honorarmodell blockiert Ihre geschaftliche Entwicklung. Es schadigt
Ihre Kundenbeziehungen und hindert Sie daran, erfolgreicher zu sein.

In diesem Artikel erklare ich, warum das so ist und beschreibe eine
alternative Honorarmethode — die Wert-Preis-Kalkulation.

Jonathan Stark (www.jonathanstark.com) ist ein

Business Coach, der sich darauf spezialisiert hat,
wie Softwareentwickler inre Gewinne steigern
kodnnen. Er ist Autor von “Hourly Billing Is Nuts”,

Moderator von Ditching Hourly und regelmafiger
Diskussionsteilnehmer in der The Freelancers'’
Show. Jonathan widerspricht der Vorstellung, dass
Zeit Geld ist und hat es sich zur Aufgabe gemacht,
die Geschaftswelt vom Abrechnungsmodell auf
Stundenbasis zu befreien.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Die Abrechnung nach Stundensatzen schadet lhnen und lhren Kunden

Warum sollte man die Logik der Stundenabrechnung hinterfragen? Das

ist es doch, was Ihre Kunden erwarten — oder etwa nicht? Kalkulieren lhre
Konkurrenten nicht auf die gleiche Weise? Ganz zu schweigen von anderen
professionellen Dienstleistern wie Rechtsanwalten, Buchhaltern oder
Psychiatern. Wenn es fUr diese Berufsgruppen funktioniert, warum ist es dann
keine gute Losung fur Sie?

Ich sage Ihnen, warum: Die Abrechnung nach Stundensatzen ist fur die
Kundenbeziehungen problematisch und das gilt fur alle professionellen
Dienstleistungen. Dazu gehodren digitale Leistungen wie Grafikdesign,
User Experience Design, Texterstellung, Software-Entwicklung, u.v.m.
Wenn Sie lhre Arbeit pro Stunde abrechnen, kénnen Sie nicht wirklich
ein guter Partner fur Ihre Kunden sein. Das bedeutet auch, dass Sie nicht
Ihre beste Arbeit leisten kdnnen. Und das wiederum hat zur Folge, dass
Ihre Kunden lhre Leistungen nicht so schatzen werden, wie sie konnten.
Warum? Dafur gibt es mehrere Grinde. Hier sind die wichtigsten:

1. Die Abrechnung nach Stunden verschiebt die finanziellen Anreize
zwischen Ihnen und Ihren Kunden.

2. Die Abrechnung nach Stunden bringt Sie dazu, mit Ihrer Arbeit zu
beginnen, bevor Sie die eigentlichen Ziele Ihrer Kunden kennen.

3. Die Abrechnung nach Stunden halt Sie davon ab, effizienter zu werden.

12

Aber der grofite Nachteil ist folgender:

Die Abrechnung nach Stunden schafft eine kiinstliche Grenze
fur Ihre Einkommensmaoglichkeiten.

Es gibt nur eine begrenzte Anzahl von Stunden im Jahr, und Sie kdnnen nur
so viele Stunde arbeiten, wie Ihnen zur Verflgung stehen. Soweit, so richtig.
Nehmen wir an, Sie mdchten Ihr Einkommen verdoppeln. Dafur gibt es

nur drei Mdglichkeiten und alle sind nicht besonders erfolgversprechend.

Maoglichkeit 1: Sie arbeiten doppelt so viel
Moglichkeit 2: Sie verdoppeln Ihren Stundensatz

Maoglichkeit 3: Sie stellen mehrere Nachwuchskrafte ein

Ich werde die einzelnen Punkte jetzt weiter aufschlusseln...

Zur Moglichkeit 1. Sie arbeiten doppelt so viel

Doppeltes Arbeiten ist fUr niemanden attraktiv. Sie haben wahrscheinlich
ohnehin schon das Gefuhl, als wurden Sie zu viel arbeiten. Diese Moglichkeit
ist auf jeden Fall unhaltbar und nicht wirklich sinnvoll. Mehr arbeiten verringert
Ihre Produktivitat (und damit auch die Rendite) und fuhrt letztendlich zum
Burnout.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Die Abrechnung nach Stundensatzen schadet lhnen und lhren Kunden

Zur Moglichkeit 2. Sie verdoppeln lhren Stundensatz

Je hoher Sie Inren Stundensatz ansetzen, desto schwieriger wird es, neue
Auftrage zu bekommen, denn lhr neuer Stundensatz wird im Vergleich zu
Ihrem alten schnell als unfair oder beleidigend wahrgenommen. Aulerdem
wird es fur Sie deutlich schwieriger, mit den Stundensatzen Ihrer Mitbewerber
erfolgreich konkurrieren zu kdnnen.

Sie bekommen Probleme mit bestehenden Kunden — Wenn Sie lhre
Stundensatze signifikant erhéhen, werden Ihre Dienstleistungen unattraktiver
fur Ihre bestehenden Kunden, weil diese Ihre Arbeit bereits mit einem
bestimmten Stundensatz (X € pro Stunde) verbinden. Wenn Sie nun plétzlich
verkuinden, dass lhr Stundensatz jetzt das Doppelte (2X €) betragt, werden
Ihre Kunden das wahrscheinlich als eine unfaire Preiserndhung betrachten
und fangen an, nach alternativen Anbietern zu suchen.

Sie bekommen Probleme mit potentiellen Kunden — Angenommen,

Ihr Stundensatz bewegt sich mehr oder weniger im Einklang mit den in

der Branche Ublichen Stundensatzen. Wenn Sie |lhren Stundensatz nun
verdoppeln, wird Ihre Dienstleistung mit einem Schlag zu einer Premium-
Option. Wenn Sie nichts Wesentliches von Ihren Mitbewerbern unterscheidet,
werden wahrscheinlich nicht mehr sehr viele potentielle Kunden ein Projekt
mit Ihnen abschlieRen wollen.
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3. Sie stellen Nachwuchskrafte ein, die fur Sie arbeiten

Die Einstellung jungerer und gunstigerer Mitarbeiter ist vermutlich die
verfuhrerischste der drei Wachstumsoptionen. Aber Sie sollten auch einen
Moment uber die Konsequenzen nachdenken, die solch eine Entscheidung
fur Sie bedeuten kann. Wenn Sie Nachwuchskrafte einstellen, werden Sie
wahrscheinlich nicht mehr die Zeit dafur finden, weiter die Arbeiten zu
machen, die Sie lieben, sondern Sie werden zu einem Manager.

Sicher, Sie kdnnen ein grolRes profitables Unternehmen aufbauen, wenn Sie
viele Nachwuchskrafte einstellen. Und wenn das die Herausforderung ist,

die Sie suchen, dann ist das toll! Aber wenn Sie diese Aufgabe nicht wirklich
ubernehmen wollen und es nur deshalb tun, weil es die einzige Mdglichkeit fur
das Wachsen lhres Geschafts ist, mdchte ich Ihnen im Folgenden zeigen, dass
es eine sehr gute Alternative gibt: die Wert-Preiskalkulation und Abrechnung
von Projektpreisen.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Was ist eine Wert-Preiskalkulation?

Wert-Preiskalkulation (Value Pricing) arbeitet mit festen Geboten. Im
Gegensatz zu einem typischen Festpreisangebot, das auf Kosten-,
Mehrkosten- bzw. Zeit- und Materialkalkulationen beruht, orientiert sich
die Wert-Preiskalkulation an dem wahrgenommenen Wert, den das
Projektergebnis fur den Kunden hat.

Aber was genau versteht man unter dem Wert? Ron Baker hat dafur eine
interessante Definition gegeben:

Wert ist der Hochstbetrag, den ein Konsument bereit ist, fir einen Artikel
zu bezahlen.

Ich halte das fur eine auRerst elegante Definition, weil sie die Subjektivitat des
Werts pragnant veranschaulicht. Wert ist keine intrinsische Eigenschaft eines
Gegenstands, sondern basiert auf einem vagen Gefuhl dafur, welchen Wert
ein Gegenstand oder eine Dienstleistung fur eine bestimmte Person in einer
bestimmten Situation hat.

Viele Menschen flihlen sich unwohl mit dieser etwas schwammigen Defini-
tion des Wertes. Aber Sie sollten diese Wahrheit akzeptieren, denn es ist fiir
Sie zugleich der Schlissel fur eine nachhaltig und erfolgreiche Skalierung
lhres Unternehmens.
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Fixierte Angebote? Sie machen wohl Witze ...?

Ich kann Sie fragen horen ...

.Moment mal ... Sprechen Sie von festen Geboten?”

Ja, die Preisfestsetzung fuhrt dazu, dass Sie Ihren Kunden ein Festpreisangebot
unterbreiten.

Und jetzt hére ich Sie schreien ...

JNEINHTUNKALKULIERBARE LEISTUNGSANFORDERUNGEN WERDEN MEIN
RUIN SEIN!"

Nein, nicht, wenn Sie es richtig anstellen.

Ich habe mit vielen Fachleuten gesprochen, die mit Festpreisangebote
gearbeitet haben und damit gescheitert sind. In jedem Fall hatten sie ihr
Honorar auf Zeit- und Materialkosten- bzw. Kostenaufwandskalkulationen
abgestellt. Wenn Sie diesen gleichen Fehler machen, dann ja ... Dann werden
Sie wahrscheinlich Probleme mit unkalkulierbaren Leistungsanforderungen
bekommen, weil Sie Ihr Angebot vielleicht viel zu gunstig kalkuliert haben.

Wenn Sie lhren Festpreis dagegen auf der Basis des vom Kunden geschatzten

Werts des Projektergebnisses und nicht auf der Basis der geschatzten Arbeits-

zeit berechnen, konnen Sie lhre Honorare deutlich hoher ansetzen, effektivere
Ergebnisse erzielen, die Kundenzufriedenheit erhbhen und vieles mehr.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Preiskalkulation nach Wert

Finden Sie heraus, welchen Wert Ihre Dienstleistung fur Ihre Kunden hat und
stimmen Sie Ihre Kalkulation darauf ab. Das wird Ihnen vielleicht nicht auf
den Euro genau gelingen, in jedem Fall bietet es Ihnen aber die Moglichkeit,
Ihre GebUhren drastisch zu erhdhen. In der Regel ist dieses Vorgehen vielen
Menschen etwas unangenehm, aber es ist der Schlissel zum Abschluss von
erfolgreichen Geschaften.

Auf einer hdheren Ebene sieht der Prozess der Preisfindung so aus:

1. FUhren Sie ein Gesprach Uber das Ziel des Projekts
2. Erstellen Sie einen Kostenvoranschlag

3. Schatzen Sie den Wert des Projektergebnisses fur den Kunden und teilen
Sie diesen durch 10

4. Wagen Sie die entscheidenden Gréfien gegeneinander ab
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Schritt 1 — Fuhren Sie ein Gesprach uber das Ziel des Projekts

Der erste Kontakt mit einem Interessenten kommt in der Regel als E-Mail in
Ihrem Posteingang an. In der Nachricht schreibt der Kunde typischerweise so
etwas wie:

Wir missen FOLGENDES tun und haben gehort, dass Sie der Richtige dafur
sind. Wann kdnnen wir Uber das Projekt sprechen?”

In diesem Beispiel wird FOLGENDES eine bestimmte Aktivitat sein, wie z. B.
das Re-Design einer Website, die Einrichtung einer API, die Entwicklung einer
mobilen App etc.

Das ist naturlich eine gute Gelegenheit, um das Gesprach zu beginnen. Aber es
ist Inre Verantwortung, jetzt tiefer zu graben. Warum?

Der Interessent hat eine Selbstdiagnose gemacht und gleich seine eigene
Losung vorgeschlagen. Als Experte sollten Sie diese Selbstdiagnose erst einmal
aufler Acht lassen und das zugrundeliegende Problem des Kunden verstehen.
Dann sollten Sie entscheiden, ob Sie die vom Kunden vorgeschlagene
Vorgehensweise fur sinnvoll und angemessen halten.

Ich denke, ein analoges Beispiel macht das Vorgehen deutlicher ...
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Preiskalkulation nach Wert

Stellen Sie sich vor, jemand geht in eine Arztpraxis und sagt: ,Hallo Doktor, ich
brauche einen dreifachen Bypass!” Dann springt er auf den Behandlungstisch
und der Arzt holt sein Skalpell. Wurden Sie das tun? NatUrlich nicht. Jeder

Arzt, der das tun wurde, wurde seinen Beruf verlieren. Ein Arzt in dieser
Situation wurde naturlich zuerst ein Bundel Fragen stellen. Er wlrde sich die
zugrundeliegenden Beschwerden ansehen und auf dieser Basis eine eigene
Diagnose stellen. Dann und erst dann wird der Arzt eine Entscheidung daruber
treffen, was zu tun ist.

In diesem Sinne sollten Sie auf die Anfrage des Kunden antworten. Fur die
Projektbesprechung sollten Sie Fragen vorbereiten, die Ihnen helfen, das
Geschaftsfeld lhres Kunden, den Kunden selbst und seine Motivation fur das
Projekt zu verstehen.

Beim ersten Vorgesprach — das kann auch telefonisch sein — wird Ihr Kunde
wahrscheinlich mit einer ausfUhrlicheren Beschreibung des Projektes
beginnen, dabei wird er Uber die Vorteile, Leistungsmerkmale, Ergebnisse,
Meilensteine, Fristen etc. reden. Das kann leicht 20—-30 Minuten in Anspruch
nehmen. In dieser Zeit sollten Sie intensiv zuhoren, sich Notizen machen und
meistens den Mund halten. Stellen Sie nun Fragen, bis Sie das Projekt und alle
wichtigen Aspekte erforscht und verstanden haben. AnschlieRend sollten Sie
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versuchen, die zugrundeliegende Motivation fUr das Projekt aufzudecken. Ich
nenne das die “"Warum"”-Konversation, weil Sie in dieser Phase immer wieder
“Warum-Fragen” stellen werden.

Zum Beispiel:

e Sie haben erwahnt, dass Sie seit fast einem Jahr Uber dieses Thema
Bescheid wussten. Warum wollen Sie das jetzt in Ordnung bringen?
Hat sich etwas verandert?”

¢ ,Sie haben erwahnt, dass Sie dieses Problem gerade erst entdeckt haben.
Warum wollen Sie es nicht erst einmal 6 Monate lang beobachten und
sehen, ob es wirklich ein Problem verursacht?”

e  Warum machen Sie das nicht selbst?”

¢ ,Warum wollen Sie die Dienstleistung nicht nach z. B. nach Indien
auslagern?”

¢ ,Warum verwenden Sie keine Standardldsung?”
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Preiskalkulation nach Wert

Es wird Ihnen vermutlich kontra-intuitiv erscheinen, solche Fragen zu stellen,
weil diese so klingen, als wollten Sie sich selbst aus dem Geschaft nehmen.
Aber die Kehrseite von diesem Vorgehen ware folgende Situationen:

¢ Wenn eine der von Ilhnen erwahnten Optionen moglich ist, aber Ihr
Kunde einfach nicht daran gedacht hat oder es nicht wusste (z. B. ,Es
gibt dafur eine Standardldsung? Wir hatten ja keine Ahnung!” etc.), dann
hatten Sie lhrem Kunden einen Barendienst erwiesen, wenn Sie sein Geld
genommen hatten.

¢ Wenn keine der von Ihnen erwahnten Alternativen maoglich sein sollte,
dann hat Ihr Kunde gerade selbst beschrieben, warum Sie fur ihn die
beste (und vielleicht sogar einzige) Option sind. Sie sollten ihn dann beim
Wort nehmen und diesen Aspekt direkt in Inr Angebot einfugen. Das wird
auRerst effektiv sein, um den Vertrag zu bekommen.

¢ Wenn Sie mit solchen Fragen sich selbst zurucknehmen, zeigen Sie
Ihrem Kunden, dass Sie keine Angst haben, den Auftrag zu verlieren. Das
kann eine gute vertrauensbildende Malinahme sein. Sie demonstrieren
damit, dass Sie das Projekt nicht einfach nur wollen, um einen Auftrag zu
bekommen, sondern weil Sie wirklich glauben, dass Sie die beste Option
fur den Kunden sind.

¢ Wenn Sie den Kunden dazu bringen, zu begrunden, warum er Ihnen einen
Auftrag geben mochte, bringen Sie ihn in der Regel dazu, seine Zahlen auf
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den Tisch zu legen, auf denen sein Denken basiert. Das ist fur beide Seiten
von Vorteil. Sie haben nun eine konkretere Vorstellung davon, ob die
Investition voraussichtlich ein finanzieller Erfolg wird oder zum Scheitern
verurteilt ist. Wenn das Scheitern wahrscheinlich ist, sollten Sie die Arbeit
hoflich ablehnen oder eine kostengunstigere Alternative anbieten.

Schritt 2 — Schatzen Sie die wahrgenommenen Kosten ein

Sobald der Kunde Sie (und sich selbst) davon Uberzeugt hat, dass die
Zusammenarbeit mit Ihnen eine gute Idee ist, folgt der nachste Schritt. Sie
sollten ein Angebot erstellen. Dafur bendtigen Sie drei GroRen:

e die Kosten fur Sie,
e den Wert/Nutzen des Projekts fur Ihren Kunden,

e der Preis fur das Projekt.

Reden wir zuerst Uber Ihre Kosten.

Ihre Kosten fUr das Projekt sind der Mindestbetrag, den Sie bendtigen, um
die Arbeit zu erledigen — z. B.: ,Es lohnt sich nicht fur weniger als X Euro”.
Ihre Kosten fur ein Softwareprojekt setzen sich z. B. aus Zeit, Geld und Stress
zusammen. Zeit ist die Zeit, die Sie fUr die Arbeit bendtigen.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Preiskalkulation nach Wert

Geld ist der Euro-Betrag, den Sie fur die notwendigen Tools, Reisen,
Subunternehmer, Admins usw. ausgeben mussen. Stress dagegen ist das sehr
schwammige Gefuhl, das angibt, wie viel Druck im Zuge des Projekts auf Sie
zukommen wird (z. B. geht es um Einschatzungen wie: Wie pflegeintensiv ist
der Kunde? Wie wird er im Projektverlauf reagieren? etc.).

In der Vergangenheit habe ich selbst aufwendige Tabellenkalkulationen
erstellt, um meine Kosten fur ein Softwareprojekt zu kalkulieren. Bei
einem neuen Projekt brauchte ich nur ein Bundel Daten eintragen und die
Tabellenkalkulation lieferte mir anschlieRend eine Zahl, auf die ich dann
reagieren musste.

Meine Reaktion war eine der folgenden Optionen: Die Zahl war zu hoch. Die
Zahl war zu niedrig. Oder: Die Zahl war ungefahr richtig. Wenn die Zahl zu
hoch oder zu niedrig war, musste ich die Eingabe und die Variablen drehen,
bis die Tabelle eine Zahl auslieferte, die sich richtig anfuhlte.

Die jahrelange Erfahrung hat mich gelehrt, dass ich mir durch den Einsatz
eines Zufallszahlengenerators viele Dateneingaben ersparen konnte. Anders
ausgedruckt: Es ist schwer zu sagen, was etwas wirklich wert ist. Aber es ist
einfach, auf einen Preis zu reagieren. Zum Beispiel ...
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Wenn Sie jemand fragt: “Wieviel ist es wert?’, kbnnen Sie wahrscheinlich fast
nie eine definitive Antwort finden. Aber wenn Sie stattdessen jemand fragt: ,Ist
DAS und DAS X Euro wert?’, wird Ihr Bauchgefuhl darauf normalerweise sofort
eine Antwort geben. Daumen hoch fur Okay oder Daumen runter fur Nicht-
Okay.

Wie Sie lhre Kosten fur ein Softwareprojekt ermitteln

Wenn Sie ein richtiges Wertgesprach gefuhrt haben, wie zuvor beschrieben,
werden Sie die Zielsetzung fur das Projekt kennen und ungefahr wissen,
wieviel das Ergebnis Inrem Kunden wert ist. Diese Summe wird nicht ganz
genau sein. Sie sollten aber die ungefahre GroRenordnung richtig einschatzen
kdnnen, z. B.: Ist das Ergebnis Inrem Kunden ungefahr 1.000 Euro, 10.000 Euro,
100.000 Euro, 1 Million Euro oder sogar 10 Millionen Euro oder mehr wert?

Diese Zahl wird auch unbestimmt im Kopf Ihres Kunden herumschwirren, aber
je besser Sie lhr Wert-Gesprach fuhren, desto naher wird die unbestimmte Zahl
im Kopf lhres Kunden mit der in Inrem Kopf Ubereinstimmen.

Um die Unscharfe der Berechnungen und das mogliche Delta zwischen lhrer

Kalkulation und der Kalkulation Ihres Kunden zu bertcksichtigen, teilen Sie die
Wahrnehmungszahl durch 10. Das wird die Entscheidung fur Ihren Kunden zu
einer ganz einfachen Angelegenheit machen.
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Warum die Abrechnung nach Stunden

eine Gefahr fur lhr Geschaft ist

Preiskalkulation nach Wert

4. Wagen Sie die entscheidenden GréRRen gegeneinander ab

Sie haben Ihre Kosten geschatzt (C€) und den geschatzten Wert fur den
Kunden durch 10 (V€/10) geteilt. Mit Inren Schatzungen werden Sie eines der
folgenden Ergebnisse erzielen:

Sie werden keinen Auftrag bekommen, wenn lhre Kosten C€ signifikant hoher
sind als der geschatzte Wert fUr den Kunden V€/10

Sie mussen nachverhandeln, wenn lhre Kosten €C sehr nahe am geschatzten
Wert fur den Kunden V€/10 liegen.

Sie werden einen Auftrag bekommen, wenn der geschatzte Wert V€/10
deutlich hoher ist Ihre Kosten C¥£.
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Nachste Schritte

Der Ubergang von der Abrechnung nach Stunden zur Wert-Preis-Kalkulation
ist schwierig und zeitraubend. Probieren Sie die Methode am Anfang mit
kleinen Projekten aus. Es bedarf einiger Versuche, um ein Gefuhl dafur zu
bekommen, warum man das Gesprach fuhren, einen Preis auf der Grundlage
des Wertes berechnen und einen wertorientierten Vorschlag vorlegen sollte.
Es ist nicht einfach, aber es lohnt sich.

Weitere Informationen, wie Sie von der Abrechnung nach Stunden zur
Wert-Preis-Kalkulation wechseln kdnnen, finden Sie auf der Seite von
valuepricingbootcamp. com.
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6 einfache Finanz-Tipps fur Freelancer

Es gehdrt zu den wichtigsten Dingen fur Sie als Freelancer, immer lhre
Finanzen im Blick zu haben. Aus meiner Erfahrung von vier Jahren als
Freelancer mochte ich Ihnen einige Tipps und Tricks zeigen, die Ubrigens auch
fur Festangestellte sehr hilfreich sind. Mit diesen kleinen Hilfen werden Sie in
der Lage sein, Ihre Finanzen immer so im Griff zu behalten, dass Sie auch am
Ende des Monats innerhalb lhres Verfugungsrahmens bleiben.
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Rosa Koolhoven (www.rosakoolhoven.com) kommt

aus Amsterdam und arbeitet als Grafikdesignerin im
Markenbereich. Die letzten sechs Jahre verbrachte
sie in London und arbeitete vier Jahre als Freelancer
in der Werbung. Vor einiger Zeit begann sie damit,
Beitrage zum Thema Leben als Freelancer fur den
Blog von Tobias van Schneider zu schreiben:
(www.vanschneider.com/blog/)
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6 einfache Finanz-Tipps fur Freelancer

1. Das Sechs-Topfe-System

Das System der sechs Topfe ist als Werkzeug bekannt, mit dem Sie Ihre Ein-
nahmen und Ausgaben regeln kénnen. T. Harv Eker, Autor des Ratgebers
Secrets of the Millionaire Mind war meiner Erinnerung nach der Erste, der diese
Methode beschrieb. Nach seinem Denkansatz verteilen Sie alle Ihre Einnah-
men und Ausgaben auf sechs Tépfe in Form von Marmeladenglasern. Egal,

ob es sich um eine Gehaltszahlung, eine bezahlte Rechnung oder ein Geburt-
stagsgeschenk handelt.

Jeder dieser sechs Topfe erhalt eine eigene Bezeichnung:

¢ Notwendiges (55%)

e SpaR und Spiel (10%)

¢ Langfristige Anlagen (10%)

¢ Kurzfristige Anlage (10%)

¢ Ausgaben fur persoénliche Weiterbildung (10%)
¢ Sonstiges (5%)

Die Prozentangaben mussen nicht exakt so verteilt sein, wie angegeben. Auch
die Anzahl der Marmeladenglaser darf ruhig variieren. Sie erhalten aber in
jedem Fall einen erstaunlich guten Einblick in den Zustand Ihrer Finanzen.
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2. Bankkonten fur jeden Zweck

Denken wir noch einmal an die Tdpfe. Stattdessen verwenden wir nun
allerdings tatsachlich existierende Bankkonten. In den meisten Landern
kostet es wenig bis gar nichts, mehrere Bankkonten bei der gleichen Bank
zu unterhalten.

Selbst wenn Sie nicht streng nach dem Sechs-Topfe-System verfahren,
werden lhnen die verschiedenen Bankkonten helfen, einen Uberblick Gber lhre
Finanzen zu behalten. Vom ersten Tag meiner Tatigkeit als Freelancer habe
ich zum Beispiel getrennte Konten fur private und geschaftliche Ausgaben
unterhalten. Allein schon fUr meinen inneren Frieden ist es hilfreich, wenn
die verschiedenen Themen von Grund auf getrennt behandelt werden.
Separate Bankkonten fur die verschiedenen Ausgaben und Einnahmen, z. B.
Steuerzahlungen, sind ein wirksames Hilfsmittel, um die Gesamtsituation im
Blick zu behalten.
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6 einfache Finanz-Tipps fur Freelancer

3. Das Pleite-Konto

Es hat sich bei mir bewahrt, die laufenden Kosten in einem sehr kleinen
Rahmen zu halten, daher fuhre ich mein Ausgabenkonto als ,Pleite-Konto”.
Wenn der Stand auf dem Pleite-Konto immer niedrig ist, halt mich das davon
ab, zu viel auszugeben. Ein monatlicher, sehr knapp bemessener Betrag steht
fur private Ausgaben zur VerfUgung. Mehr nicht.

Auch wenn auf den anderen Konten Geld zur Verflgung steht, bin ich
gezwungen, nachzudenken, bevor ich persénliche Einkaufe mache. Auch Sie
werden Prioritaten kluger setzen und intensiver Uberlegen, bevor Sie fur Dinge
Geld ausgeben, die nicht absolut notwendig sind. Wenn groRere Ausgaben
anstehen, kann Geld von dem Konto an das Pleite-Konto ubertragen werden.
Aber auch diese zusatzlich notwendige Aktion kann dabei helfen, auf die
Ausgabe lieber zu verzichten. Dabei geht es vornehmlich nicht darum, was ich
mir leisten kann, sondern nur darum, dass mir ein kleines Hindernis in den Weg
gelegt wird, das ich uberwinden muss, bevor ich unnétig Geld ausgebe.
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4. Finanz-Software

Viele Banken bieten inzwischen Dienstleistungen und auch Apps an, die fur
den Kunden zusatzliche, sinnvolle Anreize bieten. Meine Bank bietet eine Reihe
von Apps zu diesem Zweck, und ich habe damit begonnen, die Finanz-Soft-
ware zu verwenden, die direkt mit meinem Konto verknUpft ist. Damit kann

ich beispielsweise Uberweisungen kategorisieren und dadurch den Uberblick
uber meine Ausgaben behalten. Ebenso kann ich fur die einzelnen Kategorien
Obergrenzen festlegen. So sehe ich zum Beispiel jederzeit anhand einer Bal-
kengrafik, wie viel ich bereits fur Lebensmittel ausgegeben habe. Das Angebot
der Banken in den verschiedenen Landern ist unterschiedlich, also prufen Sie
einfach Inr Geldinstitut dahin gehend, welche Apps angeboten und empfohlen
werden. Auch wenn die Einstiegshurde hoch ist und es einige Zeit kosten wird,
bis alles sauber eingerichtet ist: Der Nutzen, den Sie langfristig haben werden,
spricht fur sich.
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6 einfache Finanz-Tipps fur Freelancer

5. Finanzieller Fruhjahrsputz

Immer mal wieder mache ich einen finanziellen Fruhjahrsputz. Keine Angst!
Diese Reinigungsaktion ist nicht so schlimm, wie es sich anhort. Ich habe zum
Beispiel die Schwache, Apps fur Kleinstbetrage herunterzuladen — eine witzige
App fur 99 Cent hier, eine sinnvoll scheinende App fur 2,99 Euro dort. Nach

einer Weile summieren sich diese Kosten jedoch zu einer erheblichen Summe.

Man ist schnell dabei, ein neues Abo abzuschlieRen, weil der Einstiegspreis so
niedrig ist. Es lohnt sich aber, hier auszumisten und uberflussige Abos zu kun-
digen. Brauchen Sie zum Beispiel funf verschiedene Apps, um lhre taglichen
Fitnessubungen zu Uberwachen? Sicher nicht!
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6. Zahlen Sie jahrlich, wenn das moglich ist

Abonnements, von denen Sie bereits wissen, dass Sie diese mindestens

ein Jahr lang verwenden werden, sollten Sie fur das ganze Jahr im Voraus
bezahlen. Mich als Freelancer machen monatliche Rechnungen nervos.
Jederzeit kann der Umsatz saisonbedingt in den Keller rutschen. Monatliche
Rechnungen mussen jedoch auch in schlechten Zeiten beglichen werden.
Dienste im Voraus bezahlt zu haben, verschafft mir Ruhe vor den monatlichen
Burden. Daneben gibt es fur Vorausbezahlung in vielen Fallen einen Rabatt.
Auch wenn es zunachst nach einem grofen Geldbetrag aussieht, werden Sie
unter dem Strich Geld sparen.

Ich nehme als Beispiel die Adobe Cloud und das Abonnement fur Grafiker.
Wenn Sie zu dieser Berufsgruppe gehodren, kénnen Sie leicht abschatzen,

ob Sie Photoshop oder Illustrator fur die nachsten zwolf Monate benodtigen
werden, oder nicht. Keine Frage: Die einmalige Zahlung sieht nach einer
Menge Geld aus und man ist versucht, diese lieber in kleinen Monatsraten zu
entrichten. Dennoch ist es besser, den ganzen Betrag sofort zu bezahlen und
dann fur ein ganzes Jahr Ruhe zu haben. Wichtig allerdings: Markieren Sie sich
das Datum, sodass Sie auf die Zahlung fur die nachste Periode vorbereitet sind.
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6 einfache Finanz-Tipps fur Freelancer

Seelenfrieden

Ich hoffe, diese Tipps helfen Ihnen, einen guten Uberblick Gber Ihre Finanzen
zu bekommen. Ich weil fur meinen Teil, wie gut es sich anfuhlt, wenn man
seine aktuellen Finanzen immer gut kennt. Auch wenn Ihnen davor graut —
nehmen Sie sich einen halben Tag Zeit, um diese Regeln einzufuhren.

Am Ende des Monats, das kann ich Ihnen versichern, werden Sie sich deutlich
ausgeglichener fuhlen!
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Die 5 Grundregeln der Bootstrap-Finanzierung

Ein Unternehmen Uber Bootstrapping zu finanzieren, bedeutet, die Grundung
und den Aufbau komplett aus eigener Tasche zu bezahlen, ohne fremdes
Geld aufzunehmen. Wachst das Unternehmen und wird es notig, Mitarbeiter
einzustellen, so werden die erwirtschafteten Gewinne dafur verwendet.

Auf diese Weise werden die Gewinne in das Unternehmen zurlckinvestiert,
um weiteres Wachstum zu ermoglichen. Andererseits gibt es auch viele
Unternehmen, die auf ewig nur aus dem oder den Grunder(n) bestehen.

Ein Unternehmen aus der eigenen Tasche zu finanzieren — eben per
Bootstrapping, dazu gehort nicht viel: ein Laptop und eine bestimmte
Fahigkeit, fur die andere Geld zu bezahlen bereit sind. Ich zum Beispiel bin

gerade dabei, mein drittes Unternehmen durch Bootstrapping hochzuziehen.

Ich habe funf Grundregeln, die ich fur erfolgreiches Bootstrapping anwende:
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Nick Swan ist Web-Entwickler mit grof3er Freude
am Bootstrapping neuer Softwareprodukte und
Webseiten. Folgen Sie ihm auf Twitter @nickswan
oder werfen Sie einen Blick auf sein jungstes
Bootstrapping-Projekt auf www.sanitycheck.io.
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Die 5 Grundregeln der Bootstrap-Finanzierung

1. Schon zu Beginn an das Ende denken

Dieses Prinzip wurde von Stephen Covey in seinem Buch “The 7 Habits
of Highly Effective People” bekannt gemacht. Schon am Anfang der
Unternehmung das Ende im Auge zu haben, bedeutet, eine klare Vorstellung
davon zu haben, wie Sie Ihr Leben und Ihr Geschaft gestalten wollen. Die
Entscheidungen, die Sie zu Beginn lhrer Unternehmung treffen, kénnen
nachhaltige Auswirkungen haben. Verbringen Sie deshalb einfach mal
einen Tag oder zwei abseits aller Geschafte, um diese Dinge komplett zu
durchdenken. Ist es Ihnen zum Beispiel wichtig, gelegentlich uber eine
Woche am Stuck Urlaub machen zu kénnen, dann ist ein regelmaliig zu
veroffentlichender Rundbrief nicht die passende Beschaftigung fur Sie.
Oder sollten Sie Kundenkontakt nicht moégen, dann kommt eine Arbeit
im Consulting oder als Freelancer eher nicht infrage. Ob Sie bereit sind,
Angestellte zu fuhren, oder nicht — eine Antwort auf diese Frage kann fur
manche Ideen von vornherein das Aus bedeuten, fur andere nicht.

Welche Idee auch immer Ihnen vorschwebt, Sie sollten jetzt schon wissen,
dass Sie diese Tatigkeit mégen werden, denn nur dann kénnen Sie auch
wirklich die nachsten Jahre lhres Lebens damit verbringen. Stellen Sie sich
die Frage, ob Sie diese Tatigkeit noch in zwei, funf oder zehn Jahren gerne
machen werden.
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Die 5 Grundregeln der Bootstrap-Finanzierung

2. Nicht alles auf eine Karte setzen

In Hollywood-Filmen werden Unternehmer gerne als waghalsige Helden
dargestellt, die in einer solchen Weise ihr Unternehmen aufbauen, dass sie
auch genauso gut in Las Vegas im Kasino zocken gehen konnten. Meiner
Uberzeugung nach ist diese Vorstellung fern jeder Realitat. Diejenigen aus
meinem Bekanntenkreis, aus denen erfolgreiche Unternehmer geworden sind,
haben stets Risiken vermieden. Wagnisse, die sie eingehen mussten, weil es
nicht anders ging, wurden bis zum Ende durchgerechnet, mégliche Nachteile
in Erwédgung gezogen und diesen fruh entgegengesteuert

Maéglicherweise haben Sie noch einen festen Job. Steht diese Festanstellung
Ihren Plane im Weg? Halten Sie Ihre Kundigung noch zurtck! Arbeiten Sie
abends, an den Wochenenden und in der sonstigen Freizeit am Aufbau lhres
Unternehmens.

Wenn Sie beispielsweise den Eindruck haben, jetzt sollten die ersten
Angestellten an Bord geholt werden, kdnnte es besser sein, stattdessen
Freelancer einzustellen. Bei dem ersten Unternehmen, das ich mitgrundete,
war es so: Bevor wir selber in Vollzeit fur das Unternehmen zu arbeiten
begannen, hatten wir bereits drei Vollzeitkrafte beschaftigt.
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Prufen Sie allerdings Ihren Arbeitsvertrag: Ist Ihr Vorhaben der Tatigkeit ahnlich,
die Sie ausuben, mussen Sie mit Inrem Vorgesetzten offen Uber lhre Plane
sprechen. Ich war bereits auf beiden Seiten, ich war sowohl Angestellter als
auch Arbeitgeber. Fur beide Parteien ist es immer am besten, offen und ehrlich
Zu sein.

Und sollte es wirklich unvermeidlich sein, dass Sie Ihren Vollzeitjob kuindigen,
legen Sie vorab die Lebenskosten fur mehrere Monate beiseite.
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Die 5 Grundregeln der Bootstrap-Finanzierung

3. Kosten senken und sparen, wo es geht

Sie haben es in der Hand, sowohl die Risiken als auch die monatlichen
Ausgaben auf einem Minimum zu halten und dabei nachts noch ruhig zu
schlafen. Stellen Sie sicher, dass immer eine gute Geldreserve auf einem lhrer
Firmenkonten liegt.

Eine Software auf Mietbasis mag beispielsweise gunstig erscheinen, wenn sie
nur 19,99 € im Monat kostet. Doch auch solche Kosten konnen sich zu einem
hohen Betrag summieren, wenn Sie plotzlich funf verschiedene Produkte
abonniert haben. Prufen Sie einmal im Vierteljahr, welche dieser Software-
Abonnements wirklich nétig sind. Es lohnt sich.

Stellen Sie Mitarbeiter ein, sollte es eine Selbstverstandlichkeit sein, deren
Gehalter in Reserve zu haben. So sind Sie gerustet fur geplatzte Rechnungen

und saumige Schuldner gerustet. Oder auch fur den Fall, was auch vorkommt,

dass PayPal Gelder zuruckhalt.

Bill Gates hatte bei der Grindung von Microsoft stets sichergestellt, Reserven
fur samtliche Kosten der nachsten zwolf Monate zu haben. So kdnnte das
ganze Geschaftsmodell sterben und es ware immer noch genugend Zeit da,
sich etwas Neues zu Uberlegen. Zwolf Monate scheinen in vielen Fallen etwas
hochgegriffen. Legen Sie selber fest, welcher Zeitraum der richtige ist. Sie

werden aber definitiv sehr viel ruhiger schlafen, wenn Sie den entsprechenden

Betrag in Reserve haben.
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4. Marketing und Vertrieb

Egal, welches Geschaftsmodell Ihnen vorschwebt: An Vertrieb und Marketing
werden Sie nicht vorbeikommen. Fahigkeiten auf diesen Gebieten werden
Ihnen ein Leben lang nutzen. Irgendetwas verkaufen Sie immer. Sei es lhre Zeit
oder ein Produkt oder Abonnements fur einen E-Mail-Rundbrief.

Ubrigens bedeutet Vertrieb nicht immer gleich Kalt-Akquise. Es gibt

vielfaltige Mdglichkeiten, zu werben: Inre Webseite, ein Kommentar in lhren
E-Mails, Produktvorfuhrungen oder Web-Seminare. Am besten ist es, fur lhr
neugegrundetes Unternehmen von vornherein Zeit fur Marketing und Vertrieb
fest einzuplanen. Legen Sie einen Tag pro Woche im Kalender fest, geben Sie
diesem Tag einen Namen, wie zum Beispiel Marketing-Montag. Lassen Sie aber
vor allem keine Ausrede gelten, diesen Tag ausfallen zu lassen.

Empfehlen kann ich zu diesem Thema das Buch “The Ultimate Sales Machine”
von Chet Holmes. Ich kenne kein besseres.
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Die 5 Grundregeln der Bootstrap-Finanzierung

5. Werden Sie Mitglied einer Gemeinschaft

Als Grunder eines Unternehmens kann man sich schnell einsam fuhlen. Es

ist daher wichtig, Moglichkeiten zum Austausch mit Gleichgesinnten zu
schaffen. Es gibt viele Online-Communitys fur Unternehmensgrunder. Bevor
Sie sich gleich voll engagieren, lohnt es sich immer, vorab ganz unverbindlich
die Foren und Themen zu lesen. So erhalten Sie schnell ein Bild dartber, um
welche Sorte Gemeinschaft es sich handelt.

In gréReren Stadten und auch schon auf dem Lande gibt es mehr und mehr
BUroservices, in denen sich verschiedene Geschaftsleute die Raume teilen.
Sie finden deren Angebote einfach und schnell im Internet. Sie kénnen
Menschen aus vergleichbaren Geschaftsfeldern auch auf gesellschaftlichen
Events treffen. Eventbrite.de und Meetup.org sind Seiten, auf denen Sie solche
Veranstaltungen auch in lhrer Nahe finden kénnen. Auch wenn sich gar
nichts tut, konnen Sie selber das Heft in die Hand nehmen. Ein geschaftliches
Stelldichein zu organisieren, ist eine groRartige Maoglichkeit, sich und Ihr
Unternehmen anderen Menschen bekannt zu machen.
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Zusammenfassung

Wenn Sie sich bei Ihrer Grindung auf Bootstrapping festgelegt haben, anstatt
fremdes Geld aufzunehmen, dann haben Sie immer die volle Kontrolle Uber
Ihr Unternehmen. Sie fallen die Entscheidungen, die zu Ihnen, zu lhrem
Privatleben und zu lhren geschaftlichen Vorstellungen passen.

Dank des Internets und der Moglichkeit, online zu kommunizieren, dank
Open-Source- und Abonnement-Software ist es nicht langer unabdingbar, in
die Unternehmensgrundung groRe Geldbetrage zu investieren.

Zeigen Sie Ihre Fahigkeiten oder Ihre Produkte und machen Sie diese einer
breiten Offentlichkeit bekannt, schaffen Sie sich ein Netzwerk und genieRen
Sie die Unabhangigkeit eines aus eigener Tasche finanzierten Unternehmens.
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Wie man eine Werbeagentur von Grund auf zum Erfolg fuhrt

.Diene niemals dem Establishment — sei das Establishment!” Diesen Ratschlag
bekam ich immer morgens von meinem Vater zu horen, bevor er sich auf
den Weg zur Fabrik machte. Die Erinnerung daran blieb lange haften und
hallte in meinem Kopf regelmaliig wider, wahrend meiner zehnjahrigen

Zeit als politischer Journalist fur die Staatsmedien. Ich liebte diese Arbeit,
obwohl ich das Gefuhl nicht loswurde, dass in mir unerschlossenes Potenzial
schlummerte. Dieses Gefuhl sagte mir, ich kénnte dies alles doch auch in
eigener Regie tun. Wenn Sie dieses Gefuhl kennen, dann wissen Sie, was ich
meine.

Eine Abneigung gegenuber Risiken und die Angst davor, fur Finanzen selber
verantwortlich sein zu mussen, fuhrten schlieflich dazu, dass all diese Traume
einer nach dem anderen platzten. Doch dann passierte es plotzlich: Unsere
Abteilung wurde fur einen Millionenbetrag verkauft. Wir sahen davon naturlich
keinen roten Heller. Ich fuhlte mich wie in dem Film ,Matrix", gerade frisch
aufgewacht von einem ewigen Schlaf. Die Firma bot mir an, nach Leeds
umzuziehen und dort Leiter im Content Marketing zu werden. Ich lehnte
dankend ab. Es hatte zwar 25 Jahre gedauert, aber jetzt war mir klar, was mein
Vater damals sagen wollte.

Es war nun an der Zeit, selber der Boss zu sein.
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Matthew Pattinson ist GeschaftsfUhrer der
Werbeagentur CMA Ltd (www.cmagency.co.uk).

Ex-Journalist, Ex-Freelancer und nun Leiter der
Agentur — fur Herrn Pattinson gilt die goldene
Regel: Strategische Planung ist die Seele kreativen
Denkens.
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Wie man eine Werbeagentur von Grund auf zum Erfolg fuhrt

Drei Arten, ein Unternehmen zu grunden

Jede Unternehmung ist einzigartig. Wie Sie von hier nach dort kommen, ist
alleine Ihre Entscheidung. Gleichwohl bieten sich die Erfolge und Misserfolge
der anderen wunderbar an, um aus ihnen zu lernen, wie man sein gerade
begonnenes Unternehmen auf Kurs halt.

Meine eigene Geschichte ist die einer Entwicklung vom freischaffenden
Werbetexter zur vollausgestatteten Agentur fUr digitales Marketing und Design.
Der Weg dorthin hatte mehr Kurven und unerwartete Wendungen, als ein

Film von Alfred Hitchcock. Ich hoffe also, dass einige der Erfanrungen, die ich
dadurch sammeln konnte, Ihnen helfen werden. Wir beginnen mit den drei
Arten, wie man eine Werbeagentur grunden kann:

¢ Reichtum: Sie haben viel Geld und die nétigen Verbindungen,
um einfach loszulegen

* Feste Arbeit: Sie arbeiten Vollzeit und betreiben Ihre Geschafte nebenher
¢ Arbeitslos: Kein Geld, aber jede Menge guter Hoffnungen

Wenn wir nicht gerade Donald Trump heif3en, fallen wir Ublicherweise in eine
der letzten beiden Kategorien. Doch kann man eine erfolgreiche Agenturarbeit
beginnen, ohne Zeit und verfugbare Mittel? Die Antwort ist unmissverstandlich
JAl' Und die richtige Zeit dafur ist definitiv JETZT!.
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Die ersten Schritte

Die erste Hurde auf dem Weg zum Erfolg ist einfach zu nehmen. Folgen Sie
nur diesen Schritten:

¢ Equipment: Sie brauchen einen Computer mit nétiger Software und
eine Anbindung an das Internet. Schon hierfur existieren Einrichtungen,
die die Anschaffung férdern. Erkundigen Sie sich bei den ortlichen Stellen
- es lohnt sich.

e Biiro: Arbeiten Sie von zu Hause aus oder in der Stadtblcherei. Eigene
BUros werden Uberschatzt. Wenn Sie unbedingt eine Geschaftsadresse
brauchen, kénnen Sie sich eine solche Uber einen Buroservice jederzeit
besorgen.

¢ Wissen: Es fuhrt kein Weg daran vorbei, sich das nétige Handwerkszeug
beizubringen. Horen Sie nie auf, neue Dinge zu lernen, um mehr Auftrage
annehmen zu kdnnen und so lhr Geschaft wachsen zu lassen.

¢ Businessplan: Sie mUssen Ihre Mitbewerber verstehen, die Potentiale
des Marktes einschatzen kénnen und Nischen fur lhre Tatigkeit finden.
Erstellen Sie sich eine konkurrenzfahige Preisliste fur Ihre Leistungen.
Wichtig ist aber: Ein Businessplan ist kein Korsett. Sie mussen jederzeit auf
sich bietende M&glichkeiten flexibel reagieren kdnnen.
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Die ersten Schritte

¢ Marke: Finden Sie einen Namen fUr Ihr Projekt, wahlen Sie eine passende
Domain und registrieren Sie diese.

¢ Marketing: Entwickeln Sie eine Strategie, wie Sie Ihr Unternehmen digital
vermarkten wollen (Sie kdbnnen diese Strategie auch an neue Kunden
weiterverkaufen). Erstellen Sie eine Webseite und richten Sie Business-
Konten auf Social-Media-Kanalen wie Facebook, Twitter & Co ein.

¢ Preisliste: Halten Sie sich an die Tarife, die Sie fur Ihre Leistungen einmal
festgelegt haben!

Sie sehen: Es bedarf nur geringer Investitionen und schon kénnen Sie loslegen!
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Machen Sie Ihre Konkurrenz zu Geld

Es gibt mehr Werbeagenturen als Sand am Meer. Im Kampf um die lukrativsten
Auftrage gilt daher mehr denn je die Regel: Niemals aufgeben! Bizarrerweise
ist genau dies Ihr Ticket zum Erfolg. Wie das? ,Inhalte Uber alles” war die
Parole der cleveren Webagenturen, als ich damals als Texter begann. Inhalte
entscheiden namlich Uber den Erfolg beim Verkauf eines Produktes. Nur die
Inhalte sind es, die den Besucher einer Webseite dazu bringen, weiterzulesen
oder die Seite zu verlassen.

Texte waren mein Spezialgebiet, mein Produkt. Also habe ich mir Agenturen
gesucht, deren Dienstleistungen passten und diese direkt kontaktiert, um ihnen
Texte und Inhalte als externer Dienstleister anzubieten. So erhielt ich unter
anderem Auftrage fur grofl3e Marken wie Virgin Media.

Sich an die Agenturen heranzumachen, war naheliegend. Diese hatten schon
zahlende Kunden, die genau meine Dienstleistung bendtigten. Die Arbeit als
Partner in dieser Form hatte Vorteile fur beide Seiten:
¢ Die Agentur konnte ohne Risiko prufen, ob es sich lohnt, Texterstellung
als Teil ihres Portfolios anzubieten.

e Mir brachte dies ein Grundeinkommen und den freien Kopf dafur,
meine eigenen Kunden zu akquirieren.

So sollten auch Sie beginnen.
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Der Ubergang vom freischaffenden Dienstleister
zur Agentur

Irgendwann gelangen Sie an Ihre Auslastungsgrenzen. Dann gilt es zu
entscheiden: Stagnieren oder weiterwachsen? Festangestellte sind ein
entscheidender und groRer Schritt. Sinnvoller ist es, sich ein Netzwerk von
anderen Freelancern zu schaffen, die Ihnen zuarbeiten.

Naturlich mochten Sie bestimmt irgendwann |hr eigenes, festes Team haben.
Bewerten Sie den Bedarf bei Ihren festen Kunden realistisch und stellen Sie
genau dafur passend Mitarbeiter ein. Meine Herangehensweise damals war
etwas waghalsiger. Meine erste Angestellte, Kate, war keine ausgewiesene
Kreativarbeiterin.

Sie hatte mich zuvor bei einem meiner Kunden, einer Werbeagentur, betreut.
Obwohl ich einen Webdesigner benotigte, entschied ich, langerfristig zu
planen. Es lohnt sich, mit einem Auge auf den vor Ihnen liegenden Weg zu
sehen, mit dem anderen aber das grof3e Ganze im Blick zu behalten. Kate war
dieses grofie Ganze. Sie wurde zum Nervenzentrum meiner Agentur, fUhrte
Mitarbeiter und betreute Abteilungen und Kunden.
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6 schnelle Kurztipps

Von allem ein bisschen zu verstehen, hilft ungemein in der Rolle als
Manager.

Beschranken Sie sich auf Auftrage, die Sie auch erfullen kdnnen.
Kurzfristige Aussicht auf Gewinn rechnet sich nicht, wenn die Arbeit nicht
Ihren Fahigkeiten entspricht. Planen Sie stattdessen langfristig, dadurch
gewinnen Sie Kunden furs Leben

Entwerfen Sie kluge Prozesse. Dadurch erhalten Sie schneller Ergebnisse,
bessere Qualitat und erzeugen den Freiraum, den lhr Team benétigt,
um an lhren eigenen Produkten zu arbeiten.

. Wirtschaften Sie, wenn es geht, mit Inrem eigenen Geld. Statt fremdes

Geld aufzunehmen, genugt oftmals ein erweiterter Verfugungsrahmen
auf dem Girokonto, um Finanzierungsengpasse zu Uberbrucken.

Drei Dinge: faire Preise, punktliche Lieferung und kompromisslose Qualitat

Lassen Sie sich von Ihren Kunden weiterempfehlen.
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Ich habe nie gesagt, dass es einfach werden wird

Eine Agentur zu betreiben, ist nicht einfach. Da ist die Arbeit selbst, da ist das
allgemeine Geschaftsklima. Auch Politik kommt einem uberall in die Quere.
Machen Sie sich keine Illusion: Dies ist kein Acht-Stunden-Job. Die wirklich
guten Dinge werden einem eben nicht geschenkt. Aber: Wenn Sie diese Arbeit
lieben, werden Sie es ohnehin nicht als Arbeit empfinden.

Mein letzter Rat an dieser Stelle ist dieser: Ganz egal, wie erfolgreich Sie am
Ende geworden sind, vergessen Sie NIEMALS diejenigen, die Ihnen geholfen

haben.

Das erinnert mich daran, dass ich kurz mal telefonieren muss ...
,Dad, stell doch mal zwei Bierchen kalt, ich komme Dich besuchen ...”
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