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Freiberufler #

Im letzten Teil unserer
Freiberufler-Serie lassen
wir funf erfolgreiche
Freiberufler zu Wort
kommen. Sie schildern
ihre personlichen
Erfahrungen und verraten
ihre Erfolgsrezepte.

ie sind Freiberufler erfolg- :
reich? In den letzten Ausga-
ben von StartingUp (Abon-

nenten konnen online im Heft-Archiv

darauf zugreifen) haben wir die

Zutaten fur den Freiberufler-Erfolg

beleuchtet: Gekliart wurden u.a. die
rechtlichen Voraussetzungen fir die-
sen besonderen Status, das notwendi-
ge kaufminnische Know-how sowie

die Besonderheiten des Marketings fiir
Freiberufler. Zum Abschluss erzihlen :
finf erfahrene Griinder, wie sie sich

mit eigenen Erfolgskonzepten ein soli-

des unternehmerisches Fundament :

als Freiberufler aufgebaut haben.

Beispiel Marco Meyer
39 Jahre alt, Steuerberater

Ort: Hamburg
Freiberufler seit: 2002
www.steuerberater-hamburg.de

Es war schon immer mein Wunsch,
selbstindig zu arbeiten. Also war es
ein konsequenter Schritt fiir mich,
2002 eine bereits etablierte Kanzlei zu
tiibernehmen. Bei einer

erst einmal Geld reinstecken, be-
kommt es aber auch schnell zuriick.
Das geht allerdings nicht von allein,
viel Engagement war notig. So musste

ich zundchst die vorhandenen Kun-

den durch gute Arbeit zufrieden stel-
len. Steuerberatung ist eine freiberufli-
che Titigkeit und damit ein sehr per-

sonliches Geschift, bei dem es auch
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auf die Beziehung zum Kunden
ankommt. Ein neues Gesicht wird da
schon erst einmal Kkritisch bedugt.
Deshalb habe ich von Anfang an sehr

viel Wert auf Beratungsgespriche

gelegt. Das kostete viel Zeit: 60- oder
sogar 80-Stunden-Wochen waren vor
allem am Anfang keine Seltenheit.

i Auch mit neuen Kunden fithre ich
solchen :
Betriebsiibernahme muss man zwar :

immer erst einmal ein oder auch meh-
rere Gespriche. Wenn sie keine Exis-
tenzgriinder waren, sondern aus
anderen Kanzleien zu mir wechselten,
habe ich immer nachgefragt, warum
sie mit ihrem alten Steuerberater
unzufrieden waren. Sehr oft habe ich
dabei gehort ,ich fihle mich nicht
beraten, sondern verwaltet. Deshalb
war mir klar, dass ich sehr viel Wert
auf individuelle Beratung legen moch-

.- Praxisreport

Autorinnen: Svenja Hofert,
Sabine Korndorfer

i te und sich meine Kunden beraten
© und nicht verwaltet fiihlen sollen. Ich
: mache keinen Dienst nach Vorschrift,
. sondern gehe auf die ganz personli-
. chen Fragen und Bediirfnisse des
¢ Kunden ein. Das alles kostet Zeit, die
© nicht sofort in Geld umgesetzt wird,
- sondern die ich als langfristige Investi-
. tion sehe und fiir die
i Stammkunden belohnt werde. Diese
. Stammkunden empfehlen mich dann
. ihren Bekannten. Mehr als 80 Prozent
- aller Neukunden kommen auf diese
. Weise zu mir. Werbung spielt eine
. geringe Rolle. Und das Internet dient
¢ mehr als Informationsquelle. Wenn
. zwei Steuerberater empfohlen werden
- und die Interessenten schauen sich
zwei Webseiten an, so ist meine (hof-
i fentlich) besser.

ich durch

Deshalb habe ich



Marco Meyers Erfolgsrezept:
Von den Kunden lernen.

auch viel in meinen Internetauftritt
investiert. Im Laufe der Zeit hat sich
mein eigener Titigkeitsschwerpunkt
immer mehr auf die Beratung verla-
gert. Fiir die administrativen und orga-
nisatorischen Aufgaben habe ich nach
und nach sehr gute Mitarbeiter einge-
stellt, auf die ich mich verlassen kann.
Der Kunde muss immer den gleichen
Ansprechpartner haben — dafir sorge
ich, indem ich den Mitarbeitern feste
Kunden zuordne. So kann ich mich
auf die wesentlichen und wichtigen
Anliegen meiner Kunden konzentrie-
ren und auf die Beziehungspflege. Die
grofite Schwierigkeit lag fir mich dar-
in, immer eine ausreichende Liquiditit
sicherzustellen. Wenn ein groer Kun-
de einmal nicht plnktlich zahlt, kann
das schon einmal kritisch werden. Das
Thema ,Mahnen® ist sehr sensibel.
Natrlich ist mir am liebsten eine Last-
schrift, aber nicht alle wollen das. Mei-
ne Erfahrung ist, dass Menschen sehr
unterschiedlich reagieren, wenn sie an
eine Rechnung erinnert werden. Ich
versuche moglichst individuell auf die
Kundenbediirfnisse einzugehen. Da
kann es sein, dass ich den einen Kun-
den personlich nach der Zahlung fra-
ge und den nichsten schriftlich.

Meyers Praxis-Tipps:

B Personliche Beratung in den Vor-
dergrund stellen. Freiberufliche
Titigkeiten sind Kopf-Titigkeiten,
in denen das Wissen und die Erfah-
rung eine tragende Rolle spielen.

B Auf Empfehlungen setzen: Mit Ab-
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stand die meisten Neukunden
gewinnen Freiberufler Gber zufrie- :

dene Altkunden.

M Mitarbeiter einstellen: Auch freibe- :
rufliche  Unternehmungen  kénnen
wachsen, indem die Chefs Aufgaben
geschickt delegieren und dabei
berticksichtigen, dass fiir den Kun- :

den Kontinuitit sehr wichtig ist.

B Auf die Liquiditit achten, aber Kun-
den individuell und riicksichtsvoll !

mahnen.

Beispiel Krisztina Zombori
37 Jahre alt, Stylistin

Ort: Hamburg
Freiberufler seit: 2004
www.zombori.de

Ich arrangiere Fotostrecken in Zeit- :
schriften und Kochbiichern, mein :
Schwerpunkt ist Food. Schon wih-
rend meines Kunst- und Designstu-
diums wusste ich genau, dass ich !
kinstlerisch arbeiten, aber auch ange-
messen verdienen wollte. Als ich mei-
ne Mappe zusammen hatte, ging ich
also auf Akquise-Tour. Es war eigen-
artig, sich selbst zu verkaufen, aber es
stellte sich schnell heraus, dass es gar
nicht so schwierig war, Auftrige zu !
bekommen. Die Verhandlungsfih- :
rung und das Festsetzen von Preisen
musste ich erst lernen. Auch den !
Umgang mit Kundenanfragen musste :
ich mir erst aneignen: Anfangs habe :
ich oft gehadert, ob ich einen Auftrag :
annehmen soll, z.B. wenn es um
Dinge ging, die auferhalb meines :
Schwerpunkts lagen. Aber ich wollte
© auch keinen Kunden fir weitere :
© Anfragen verlieren. Diese Fragen !
: bringen mich mittlerweile nicht mehr
ins Schwitzen — ich wei, was ich :

kann und lehne auch mal Auftrige ab.

Sogar die kaufminnische Seite habe :
ich gut im Griff. Einzig die Steuer- !
erklirung finde ich — trotz Steuerbera- :
. ter — als kreative Freiberuflerin nach
. wie vor sehr mithsam. Ich habe mich !
. gut vorbereitet, aber zur Unternehme-
rin wird man nicht theoretisch — das !
meiste lernt man doch, wenn man es
einfach mal macht. Mittlerweile brau-
che ich gar nicht mehr so viel zu :

akquirieren. Meine beste Empfehlung
ist mein Name unter dem Bild. Fast
ebenso wichtig ist die Mund-zu-
Mund-Propaganda von zufriedenen
Teamkollegen, die bereits mit mir
gearbeitet haben. Inzwischen habe
ich auch einige Redaktionen, die
mich regelmiBlig buchen. Das gibt
nattirlich Sicherheit — sowohl finan-
ziell als auch in meinem Auftreten als
Selbstindige. Das Schonste am Job ist
das kreative Arbeiten und die
Abwechslung: immer wieder andere
Anforderungen, immer wieder neue
Teams. Trotzdem mochte ich nicht
ausschlieffen, noch einmal angestellt
zu arbeiten. Man weif3 ja nie, welche

Krisztina Zomboris Erfolgsrezept:
L Zusammenreifsen und einfach mal
machen!“

Angebote die Zukunft noch bringt.
Wenn es eine spannende Herausfor-
derung wire, wire ich auch dafir
aufgeschlossen. Auch hier gilt: Ein-
fach mal machen!

Zomboris Praxis-Tipps:

B Lernen, sich selbst zu verkaufen:
An der Akquisetour kommt kein
kreativer Freiberufler vorbei, nur
der personliche Kontakt macht’s.

B Auftrige auch einmal ablehnen.

B Fir die eigene Markenbildung ist
es wichtig, nicht zu viel zu machen.

B Steuerberater engagieren: Es hat kei-
nen Sinn, sich mit ungeliebten Auf-
gaben zu verzetteln. Ein Profi rdumt
die Zeit frei fir die Akquise, und die
ist gerade am Anfang essentiell.
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Beispiel Petra Gobelius
39 Jahre alt,

Mediendesignerin, Kinder-Caterer
Ort: Pulheim

Freiberufler seit: 2005
www.kinder-cater.com

Ich mische eine freiberufliche und eine
gewerbliche Titigkeit. Mit meinem
gewerblichen Unternehmen versorge
ich Kindergirten und Schulen mit
leckerem, aber auch wert- und genuss-
vollem Essen. Doch eigentlich bin ich

Petra Gobelius’ Erfolgsrezept:
 Ube zwei vollkommen unterschied-
liche Tdtigkeiten aus und der Erfolg
ldisst nicht lange auf sich warten.

freiberufliche Diplom-Designerin — und
das mache ich immer noch - ganz
abgesehen von der Familie! Initialziin-
dung war die Elternzeit: in der Medien-
branche ist man als Mutter gebrand-
markt. Angestelltenjobs kann Frau ver-
gessen und die Auftragslage als Selb-
stindige kam nur schleppend in Gang.
AuRerdem regte ich mich tiber das lau-
warme Essen in der KiTa meiner Kinder
auf. Dort gab es ernsthaft eine Erwach-
senenportion, die sich zwei Kinder tei-
len mussten. Das war die Geburtsstun-
de von ,Ments fiir halbe Portionen®.
Am Anfang stand das Personalproblem:
Ich kann zwar kochen — aber ich bin
keine Kochin fiir (anfangs) 200 hungri-
ge Kinder. Also suchte ich mir einen
Koch — der mich kurz vor der Eroff-
nung sitzen lie. Jemanden zum
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Kochen zu finden, war nicht schwer.

{ Aber jemanden zu finden, der eine

Kiiche verantwortlich fithren konnte,
das war ein Riesenproblem. Ich war

branchenfremd und hatte zur Kiichen-
leitung noch gar nicht das Fachwissen.

Unter diesem Aspekt kommt mir die
Grindung riickblickend manchmal
ziemlich blauidugig vor. Die Feuerprobe

© war es, das Personalproblem in den

Griff zu bekommen, zur Not bei mei-

nem Lieblingspizzabicker 200 kleine
i Portionen Pizza nach meinen Vorgaben

zu ordern und eine intime Kennerin der
deutschen Hygienevorschriften zu wer-
den. Zum Gliick fand ich Herrn Denz,
einen erfahrenen Kantinenkoch, der als
Retter in der Not zur Stelle war und dies

. bis heute meistert. Auch die Buchhal-
: tung war anfangs enorm anstrengend

(Stichwort:  Ablagesystem ,Karton®),
aber sie befindet sich mittlerweile auch
in geregelteren Bahnen. Auftraggeber
zu finden war kein Problem: Ich hatte
in einer Umfrage den Bedarf bei den

umliegenden KiTas ermittelt und so
war der Plan bereits bekannt. Einige

Kunden baten mich sogar darum,

benachrichtigt zu werden, wenn es los-
i geht. Mittlerweile liuft viel iber Emp-
. fehlungen, sodass sich die Anzahl der

ausgelieferten Portionen bisher jedes
Schuljahr verdoppelt hat. Und so ganz

. nebenbei verkaufen sich die Dienstleis-
. tungen im Bereich Grafik-Design auch
© — besonders an Menschen und Institu-
tionen, die mich aus dem Kinder-Cate-

ring kennen. Mein Steuerberater sorgt
dafiir, dass beide Titigkeiten getrennt

¢ werden, das ist gar kein Problem.
© Manchmal (iberkommt es mich und

dann verstecke ich z.B. immer noch
Radieschen-Miuse im Salat, auch wenn
das bei den Mengen, die wir produzie-

ren, betriebswirtschaftlich nicht darstell-
. bar ist. Dann ist mir der SpaR am Job

einfach wichtiger. Ich weil genau, was
im Kindergarten los ist, wenn die ersten

. Miuse entdeckt werden — allein die
. Vorstellung bestitigt mich. Das Einzige,
. was ich am Angestelltendasein manch-
© mal vermisse, ist der Urlaub und die
i Moglichkeit, einfach mal ein paar Tage
© krank zu sein und sich auszukurieren.

Das geht mit meinem doppelten En-

gagement im Augenblick nur schlecht.

Gobelius’ Praxis-Tipps:

B Freiberufliche Tétigkeiten, die gera-

de im kreativen Bereich oft nur
wenig Einkommen bringen, mit
einer gewerblichen Idee erginzen.

M Steuerlich alles sauber trennen!
¢ M Zwei Titigkeiten konnen sich ge-

genseitig befruchten, auch wenn sie
nichts miteinander zu tun haben.

: M Mutig sein: Ideen realisieren, anstatt

sie nur im Kopf kreisen zu lassen.

Beispiel Thorsten Visbal

37 Jahre alt, Berater und Coach

Ort: Hamburg

Freiberufler seit: 2005

www.thorsten-visbal.de

© Selbstindig? Daran habe ich frither gar
© nicht gedacht. Ich gehére nicht zu
i denen, die schon immer selbstindig
- sein wollten. Aber 2005 hatte ich plotz-
© lich die Moglichkeit, zwischen zwei
. Optionen zu wihlen — einer Festanstel-
© lung und einer freien Projekttitigkeit.
- Ich nahm die Selbstindigkeit, weil ich
¢ darin die groReren Chancen sah. Der
. Start in eine selbstindige Titigkeit
. passte da einfach gut. Mit meinem Stu-
. dienabschluss als Diplom-Volkswirt
war auch Klar, dass ich vom Finanzamt
¢ problemlos als Freiberufler anerkannt
. wiirde. Die weiteren Titigkeiten neben
- der Beratung, etwa Coaching und Trai-
. ning, sind auch freiberuflich. Inzwi-
© schen kann ich gut von meiner Arbeit
© leben und meine Familie ernihren.

Thorsten Visbals Erfolgsrezept:

,Dem Wachsen Zeit geben. "



Foto: Wolfgang Schmitt

Meine verschiedenen Titigkeiten als
Trainer, Coach und Berater machen mir
Freude und erginzen sich gut. Jetzt ste-
he ich vor der immer neuen Herausfor-
derung, die richtigen Schritte zu gehen
und so zu wachsen, dass mein Unter-
nehmen gesund grofer wird. Das
bedeutet manchmal auch, einen Gang
zurlick zu schalten. Mit einem eigenen
Buro etwa habe ich mir Zeit gelassen,
denn am Anfang ging es auch sehr gut
von zu Hause aus. Zudem habe ich oft
direkt bei meinen Auftraggebern gear-
beitet. Ganz wichtig fir mich war es,
regelmiRig die eigenen Ziele zu reflek-
tieren, mich selbst zu hinterfragen und
neue Ziele zu setzen. Dabei hat mich
ein Coach unterstiitzt. Sehr hilfreich
war eine privat gegriindete Intervisi-
onsgruppe, in der jeder eigene Fille
und Fragen einbringen und im fach-
kompetenten und neutralen Kreis be-
sprechen konnte. Viele Freiberufler
sehen sich in einem Interessenkonflikt,
wollen einerseits ihre eigene Marke
aufbauen und arbeiten andrerseits mit
Honorarvertrigen fiir Beratungsfirmen,
Agenturen, Institutionen. So ist es auch
bei mir. Flir mich war es immer Klar,
dass ich mich zurticknehme, wenn ich
im Auftrag fir jemand anderen arbeite.
In dem Moment mache ich keine Wer-
bung fiir mich, sondern fiir das Unter-
nehmen. Ich zeige die Visitenkarte des
Auftraggebers, prisentiere ihn und
handle in seine Sinn. Ich sehe, dass
sehr viele Freiberufler damit ihre
Schwierigkeiten haben und da nicht
klar trennen konnen. Fiir mich ist auch
das ein Erfolgsrezept, gerade auch fiir
Freiberufler. Riickschlige gibt es natiir-
lich auch. Solche Erlebnisse lehren
mich, nie zu sicher zu sein und abzu-
heben. Manchmal macht die Erfolgs-
brille eben auch blind, und Du denkst,
alles klappt. So ist es aber nicht.

Visbals Praxis-Tipps:

B Ziele setzen und reflektieren, am
besten mit einem Coach.

B Eine eigene Gruppe griinden, die
den Zweck hat, in einem neutralen
und vertraulichen Umfeld Fille
und Fragen zu besprechen, die
immer wieder auftauchen.

B Als Freiberufler, der Subunterneh-
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mer fiir ein anderes Unternehmen :
ist, immer fiir den Auftraggeber wer-

ben und sich selbst zurtickstellen.
M Nie zu sicher sein.

Beispiel Andrea HimmelstoB
44 Jahre alt, Journalistin, PR-Frau

Ort: Fiirth
Freiberufler seit: 2008
www.das-texthaus.de

Ich betreibe das ,Texthaus“, schreibe
,Gebrauchstexte“. Das sind in diesem
Fall Texte jeglicher Couleur aus dem
werblichen, redaktionellen und sogar
personlichen Bereich. Ich verkaufe !
nicht nur Kommunikation, ich mache
sie auch — stindig! Mein besonderes '
Angebot ist: Ich kiimmere mich ein- :
fach anders um meine Kunden, man
kann das schon fast bemuttern nen- :
nen. Das kann in Richtung Marketing-
beratung, aber auch Coaching gehen,
es ist einfach das, was ein Gesprich
mit mir ausmacht und was dann

irgendwann in einen Auftrag miindet.

Mein Ausgangspunkt war eine Festan-
stellung als Redakteurin eines inter- '
nen Magazins meines ehemaligen
Arbeitgebers und gelegentliche Jobs :
als freie Journalistin. Als ich mich ent-
schloss, mich selbstindig zu machen,
war der Plan, einige Jahre mit einer
Teilzeitstelle weiterzuarbeiten und da-
bei das Texthaus aufzubauen. Meine
Teilzeitstelle hatte ich aber viel kiirzer
als geplant, dann habe ich gekiindigt
und den Sprung in die Vollzeit-Freibe-
ruflichkeit gewagt. Die erste Hirde

war gleichzeitig der erste Hohepunkt:

meine Kiindigung. Es war nicht leicht,
die Angst vor wirtschaftlicher Unsi- !
cherheit zu {iberwinden. Aber dann '
war es fir mich wie ein Befreiungs-
schlag. Danach kamen ,von allen Sei-
ten* Auftriige, der Erfolg war fast ein
bisschen erschreckend. Die kaufmin- :
nische Seite ist kein Problem: Ich habe
mir vorher klargemacht, was auf mich
zukommt und erspare mir Arbeit :
durch Organisation. Auch die Ver-
marktung ist unkompliziert. Werbliche
Kunden musste ich noch nie akquirie-

ren, die kommen von selbst zu mir.

Zwar nehme ich hin- und wieder an

Andrea HimmelstoB’ Erfolgsrezept:
Ich verkaufe zwar Texte, aber das
Drumberum ist viel wichtiger.

einer Ausschreibung teil, aber echte
Akquisition musste ich hier noch nie
machen. Im redaktionellen Bereich
konnte ich teilweise an Altkontakte
ankniipfen, teilweise mache ich ein-
fach Themenvorschlige. Wichtig ist
das Gebidude des Texthauses selbst,
das mittlerweile auch bei Kunden als
,die rosa Welt“ bekannt ist. Es ist ein
freistehendes Geschiftshaus, das von
innen komplett rosa gestrichen ist:
Es ist sehr auffallend und mittlerweile
enorm bekannt und akzeptiert. Es steht
fir meine ganz eigene Art, an Dinge
heranzugehen. Es ist mittlerweile als
Orientierungspunkt in die Umgangs-
sprache der Bewohner eingeflossen
und hat echten Markenwert. Das
Schonste am Job sind die Selbstbe-
stimmtheit und die Moglichkeit, Kom-
petenzen auszuleben. Das ist als Ange-
stellte und besonders als angestellte
Frau so nicht moglich.

HimmelstoB’ Praxis-Tipps:

B Man kann einige Zeit nebenbei
selbstindig sein, aber die Vollzeit-
Selbstidndigkeit ist doch etwas
anderes — wichtig beim Ubergang
ist es, auf alte Kontakte zu setzen.

M Ein klares und konkretes Bild von
sich zeichnen, fir Wiedererkenn-
barkeit sorgen.

B Selbst aktiv werden und Vorschlige
machen, nicht darauf warten, bis
die Auftraggeber kommen.
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