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Kapitel 3
So findest du passende IT-Projekte

What we find changes who we become. — Peter Morville, Unternehmer
und Autor

In diesem Kapitel mochte ich dir zeigen, wo du freiberufliche IT-Projekte finden kannst
— Projekte, die zu deiner Spezialisierungsrichtung, deiner Expertise und deinem Erfah-
rungslevel passen, aber auch Projekte, die deine aktuellen Fahigkeiten deutlich iberstei-
genund in der Umsetzung eine hohe technische Komplexitat aufweisen. Einige Projekte
konnen aufgrund ihrer Branche oder des Auftraggebers nicht nur technisch, sondern
auch politisch eine grof3e Herausforderung darstellen.

Interessant ist auch zu priifen, wie grof die Nachfrage »da draufien« nach genau deinen
IT-Dienstleistungen, also deinen technischen Fahigkeiten, aussieht. Es gibt hier einige
Tricks, um taglich automatisiert einen Marktiberblick zu erhalten. Dieser ist wichtig, da
du als IT-Freiberufler das unternehmerische Risiko selbst tragst und fortlaufend darauf
achten musst, ob der Markt deine Fahigkeiten auch nachfragt. Andert sich die Nachfrage
fiir deine angebotenen Dienstleistungen, solltest du dies zligig mitbekommen, damit du
entsprechend reagieren und nachsteuern kannst. Gelegentlich kommen neue Techno-
logien dazu, die sich schnell erlernen lassen - z. B. die Containerisierung von Anwendun-
gen mittels Docker statt des direkten Ausrollens auf der Betriebssystemebene. Oder die
Arbeitsweise von Teams stellt sich um - z. B. wenn Unternehmen statt Jira (Ticketsys-
tem) und Confluence (Wiki-Software) immer mehr Azure DevOps (unter anderem Ti-
cketsystem und Wiki in einem) verwenden. Die Verschiebung von Projektschwerpunk-
ten geschieht meist in gemachlichem Tempo, sodass du deine Weiterbildung gut an die
neue Situation anpassen kannst. Viele Themen lassen sich per Videokurs oder durch das
Lesen von einigen Blogartikeln oder durch direktes Ausprobieren im Projekt erlernen,
sodass keine Hektik aufkommt.

Es gibt Trendthemen, die fiir einen gewissen Zeitraum eine hohe Nachfrage aufweisen.
Aktuell sind das alle Themen rund um die kiinstliche Intelligenz. Davor waren Themen
wie DevOps (Infrastructure as Code) und Big Data (Data Science, Data Engineering) grof3e
Trends, die ca. drei Jahre lang eine extrem starke Nachfrage erzeugt haben. Auch heute
sind diese Themen noch gefragt, aber die Zeit des Hypes ist definitiv vorbei. Merken lasst
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3 Sofindest du passende IT-Projekte

sich das daran, dass die Projektausschreibungen jetzt deutlich mehr Anforderungen ent-
halten, fokussierter auf einzelne Problemstellungen abzielen und nicht mehr so gene-
risch gehalten sind wie zu Anfang des Hype-Zyklus.

Gipfel liberzogener Erwartungen

Plateau der
Produktivitat

Aufmerksamkeit

Pfad der Erleuchtung

Tal der Enttauschung

technologischer Ausloser

.
>

zeitlicher Verlauf

Abbildung 3.1 Der typische Hype-Zyklus des Marktforschungsunternehmens Gartner tritt im
Technologiebereich regelmaRig auf und bietet IT-Freiberuflern viele Auftragschancen.

Neben den Trends gibt es aber auch dauerhaft nachgefragte Dienstleistungen. Uber die
Jahre konstant hohe Nachfragen verzeichnen Frontend- und Backend-Entwickler, und
auch Fullstack-Entwickler werden von Mittelstandlern haufig zur Implementierung ei-
ner einfachen, aber vollstaindigen Anwendung mit Front- und Backend gesucht. IT-Pro-
jektmanager sind ebenfalls fortlaufend gefragt, allerdings andern sich hier die Prozesse
in Richtung agiler Softwareentwicklung (SCRUM, SAFe), und das Angebot ist sehr grof3.

Wenn du den Markt im Auge behiltst und dich entsprechend fortbildest, wirst du auch
weiterhin passende Projekte finden. In Giber einer Dekade als IT-Freiberufler war ich nur
wenige Tage ungewollt ohne Projekt — und das lag in der Regel an den sperrigen und
langsamen (Bestell-)Prozessen der GroRunternehmen. So konnte einmal ein Projekt nur
zum Monatsersten starten und ich musste aus diesem Grund ein paar Tage auf den tat-
sachlichen Einstieg warten.

Es gibt auch zyklische Nachfrageschwankungen in Anlehnung an die Jahresplanung der
Unternehmen, an Schulferienzeiten und an das wirtschaftliche Gesamtumfeld einer
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3 Sofindest du passende IT-Projekte

oder mehrerer Branchen oder der gesamten Volkswirtschaft. Unternehmen starten z. B.
héufig neue Projekte im Frithjahr eines Jahres, sodass Bedarfe fiir IT-Freiberufler ab der
zweiten Januarhalfte bis Mitte Marz hoch sind. Ein weiteres Hoch bei der Nachfrage ent-
steht im Herbst eines Jahres von September bis Ende November. Schwache Zeiten sind
Dezember bis in die erste Januarhalfte sowie der Zeitraum der Sommerferien. Die Zyklen
zeigen, wann tendenziell weniger neue Projekte ausgeschrieben werden, es also schwie-
riger wird bei einem bislang unbekannten Kunden einen Projekteinsatz zu erhalten.
Wenn du einen Vertrag hast, in einem Projekt arbeitest und nicht auf Projektsuche bist,
ist es nicht so wichtig, ob gerade neue Projekte angeboten werden. Du hast ja einen Pro-
jektauftrag, den du erfillen kannst.

Kunden fiir die eigenen Dienstleistungen zu finden, ist die wichtigste Aufgabe fir jeden
Freiberufler! Denn ein Freiberufler ohne Kunde(n) ist kein Freiberufler, sondern jemand
mit einem Angebot, das nicht gekauft wird. Dieses Geschaftsmodell funktioniert auf
Dauer nicht.

Freiberufler miissen fortlaufend Kunden finden, die sie fiir die geleistete Arbeit bezah-
len. Uber welchen Weg genau Kunden akquiriert werden, ist dabei zweitrangig. Hier ent-
wickelt jeder IT-Freiberufler im Laufe seines Berufslebens eigene Strategien. Einige
setzen auf den perfekten Online-Auftritt, andere kniipfen ein enges Netzwerk aus Kon-
takten rund um ihr(e) Fachgebiet(e). Viele Wege flihren hier zum Erfolg. Die Projekt-
akquise kann, genau wie die Tatigkeit selbst, auf den jeweiligen IT-Freiberufler zuge-
schnitten und anhand personlicher Praferenzen ausgerichtet werden. Wenn dein Kunde
dich, deine Fahigkeiten und deine Arbeitsweise kennt und auch ohne Profil und Referen-
zen mit dir zusammenarbeiten mochte: super! In diesem Fall haben deine Webseite und
deine Profilgestaltung in Business-Netzwerken erstmal keine Prioritat. Umgekehrt gilt
dies nattrlich ebenso: Viele IT-Freiberufler empfinden die Pflege von Webseite und On-
line-Profilen als viel einfacher und angenehmer als die Teilnahme an Networking Events
oder regelmafiige Kontaktaufnahme mit (potenziellen) Kunden, um sich tiber deren Be-
darfe auszutauschen. Diese beiden und viele weitere Ansatze sind absolut legitim, so-
lange du am Ende einen Vertrag mit einem Kunden abschlieflen kannst, der dich fur
deine Arbeit bezahlt und von dessen Honorar du leben kannst. Vermutlich hast du
schon eine Idee, Uber welche Wege du Kunden ansprechen mochtest und welche Form
zu dir passt.

Apropos Vertrag: Ich wiirde niemals (!) ohne Vertrag fiir einen Kunden arbeiten! Auch
wenn der Kontakt noch so gut ist, es sich um geschitzte Freunde oder alte Kollegen han-
delt: Die Fachliteratur, Internetforen und auch Berichte von befreundeten Freiberuflern
sind voller Leidensgeschichten, bei denen die Erwartungen von Kunde und Freiberufler
letztlich weit auseinanderlagen und dies zu Problemen bei der Honorarzahlung gefiihrt
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3 Sofindest du passende IT-Projekte

hat. Ein Vertrag ist ein Zeichen einer professionellen Zusammenarbeit und du solltest
auf keinen Fall darauf verzichten. Vertragsvorlagen, die einfach an die konkrete Situa-
tion angepasst werden konnen, lassen sich leicht im Netz finden, und wenn ein Kunde
eine professionelle Form der Zusammenarbeit anstrebt, wird er kein Problem mit der
Unterzeichnung eines Vertrages haben. Auf Details zur Vertragsgestaltung gehe ich in
Abschnitt 5.4, »Die Vertragsprifung«, noch genauer ein. Wenn du ohne Vertrag arbeitest
und dein Kunde eine Rechnung, aus welchen Griinden auch immer, nicht bezahlen
mochte, hast du ganz schlechte Karten und wirst vermutlich nie zu deinem Honorar
kommen. Hast du dagegen einen Vertrag mit einem Kunden abgeschlossen, hast du es
geschafft: Willkommen in der Welt der IT-Freiberufler!

Dieses Buch zeigt die erfolgversprechendsten IT-Projekt-Akquisestrategien im Detail:

» Die Projektsuche und das Gefundenwerden in Projektbdrsen von Projektvermittlern in
Abschnitt 3.3, »IT-Projekte suchen und finden«

» Die Erstellung eines professionellen Online-Profils in Business-Netzwerken in Ab-
schnitt 3.4.1, »Uber Business-Netzwerke«, und die passive und skalierende Akquise
uber diesen Kanal.

» Die Empfehlung und Vermittlung innerhalb des eigenen Netzwerks in Abschnitt 3.4.2,
»Von Kontakten«. Partnerschaften mit anderen IT-Freiberuflern, die oft bei der ge-
meinsamen Arbeit in Co-Working-Spaces entstehen, eignen sich gut fir neue IT-Frei-
berufler, um schnell eigene Aufgabenpakete zu erhalten und sich dann durch gute Ar-
beit in der gesamten Blirogemeinschaft als IT-Spezialist einen Namen zu machen.
Folgeauftrage lassen anschlieffend nicht lange auf sich warten.

» Die Anfrage von Kundenkontakten aufgrund produktiver und positiver Zusammen-
arbeit in der Vergangenheit in Abschnitt 3.4.3, »Von Bestandskunden«.

Daneben existieren noch zahlreiche weitere Moglichkeiten, die IT-Freiberufler erfolg-
reich zur Projektakquise einsetzen konnen:

» AufBasis von Referenzen (siehe Abschnitt 4.3, »Referenzen«), Case-Studies und erfolg-
reichen offentlichen Projekten konnen ebenfalls potenzielle Kunden auf IT-Freiberuf-
leraufmerksam werden und diese fiir eigene Projekte anwerben. Meist erfolgt hier die
Kontaktaufnahme tUber die IT-Freiberufler-Webseite oder per Direktnachricht in ei-
nem Business-Netzwerk.

» Das Netzwerken bei Branchenveranstaltungen ist ebenfalls eine beliebte Moglichkeit
zur Projektakquise, die allerdings eher etablierte IT-Freiberufler nutzen, die sich
schon auf Themengebiete spezialisiert haben. Diese besuchen dann gezielt Meetups
und Konferenzen zu ihrem Fachgebiet.
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3.1 Projekttypen und Kunden im Uberblick

» Als aktives Mitglied in Fachforen und Onlinecommunities konnen IT-Freiberufler
ebenso positiv in Erscheinung treten. Viele Experten in Foren werden von Unterneh-
men angefragt, ob sie punktuelle Unterstiitzung in Firmenprojekten leisten konnen.
Neben reinen Online-Foren konnen auch Projekte auf der Kollaborationsplattform
https://www.github.com oder bei anderen Online-Diensten zur Softwareentwicklung
Ausgangspunkt flr ein Projektangebot sein. Mich selbst erreichte beispielsweise vor
einigen Jahren die Projektanfrage einer Bank aus den Vereinigten Arabischen Emira-
ten, die damals ein Open-Source-Werkzeug einsetzte, das die Wirksamkeit von ver-
sendeten Newslettern auswertet. Den Quellcode der Anwendung hatte ich einige
Jahre zuvor auf Github.com zur freien Verwendung hochgeladen, da es sich um ein
Hobbyprojekt handelte.

» Das Bloggen uber Fachthemen und Content-Marketing verhelfen IT-Freiberuflern
ebenso zu einiger Aufmerksamkeit. Ahnlich wie in Foren oder Onlinecommunities
kann hier der eigene Expertenstatus untermauert werden, indem wertvolle Inhalte
flr die eigene Zielgruppe erstellt werden - liber die idealerweise noch diskutiert wer-
den kann, um das Nutzerinteresse und -engagement weiter zu steigern. Inhalte kon-
nen technologische Themen, Konzepte, Vorgehensmodelle oder kritische Analysen
rund um das eigene Expertenwissen sein. Eine noch grof3ere Leserschaft 1dsst sich on-
line ansprechen, wenn die Inhalte per Suchmaschinenoptimierung (SEO) auf rele-
vante Schlisselworter abgestimmt werden. Ist der Expertenstatus zu einem Thema
online erst einmal etabliert, werden mit an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit
auch Anfragen von Unternehmenskunden eintreffen.

» Flr etwas extrovertiertere IT-Freiberufler eignet sich als Content-Kanal eine Social-
Media-Prdsenz. Ahnlich einem Community-Forum erstellt der IT-Experte fir eine klar
definierte Zielgruppe hochwertige Inhalte (Texte, Infografiken, Umfragen, Podcasts,
Videos) mit dem Ziel eine moglichst rege Nutzerbeteiligung in Form von Feedback
oder Kommentaren zu bewirken. Im beruflichen Kontext eignen sich die Plattformen
LinkedIn.com und Xing.com, X.com (ehemals Twitter.com) fiir einen kurzen, regelma-
Bigen Meinungsaustausch, Youtube.com fiir Videos sowie Videopodcasts und Medi-
um.com fir ausfithrliche Blogbeitrage oder technische Artikel. Fiir reine Audio-Pod-
casts bietet sich das Hosting auf Plattformen wie Soundcloud.com an. Mittels RSS-Feed
kann so ein Podcast dann auf allen relevanten Plattformen veroffentlicht werden.

3.1 Projekttypen und Kunden im Uberblick

In diesem Abschnitt werfen wir einen Blick auf einige unterschiedliche Projektvarianten
und Kundentypen, die es fiir IT-Freiberufler am Markt gibt. Bevor ich dir also zeige, wo
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3 Sofindest du passende IT-Projekte

du Projekte findest, mochte ich dir die gelaufigsten Formen detailliert beschreiben, da-
mit du einen guten Uberblick erhéltst und gezielter nach deinen Priaferenzen suchen
kannst. Die Liste ist natiirlich nicht vollstandig, denn die Projektformen entwickeln sich
im Laufe der Zeit. Ich bin aber sicher, du wirst mehrere interessante Formen finden, die
zu dir passen und an denen du grofde Freunde bei der Durchfiihrung haben wirst.

3.1.1 Unterschiede zwischen D-A-CH

Die nachfolgend beschriebenen Projekttypen sind im gesamten D-A-CH-Raum ublich,
jedoch mit leicht unterschiedlicher Akzentuierung: In der Schweiz werden IT-Experten
(dort als ICT-Freelancer bezeichnet, Information and Communications Technology)
haufiger in der Form der befristeten, projektbezogenen Anstellung beschaftigt. Ich ver-
mute, dies liegt am deutlich weniger stark ausgepragten Kiindigungsschutz im Ver-
gleich zu Deutschland. Dieser Umstand macht die Beschaftigung eines ICT-Experten auf
Zeit und die anschliefRende Beendigung des Arbeitsverhiltnisses fiir Schweizer Unter-
nehmen wesentlich einfacher.

Mit einer Festanstellung wiirdest du bezahlten Urlaub und Lohnfortzahlung im Krank-
heitsfall erhalten, bist allerdings weisungsgebunden — es kénnten z. B. Uberstunden an-
geordnet und Urlaubsantrage abgelehnt werden. Als Angestellter zahlst du auf3erdem in
die Schweizer Sozialsysteme ein und hast entsprechend hohe Lohnnebenkosten. Zu-
satzlich benotigst du in der Schweiz eine separate Krankenversicherung, wenn das Pro-
jekt langer als drei Monate andauert. Oft werden diese Zusatzkosten durch den deutlich
hoheren Schweizer Stundenlohn kompensiert, denn der Aufschlag gegentiber Deutsch-
land betragt ca. 30 Prozent (sieche »Unser Ratgeber zum Freelancer-Stundensatz —
gonto.com« unter https://qonto.com/de/blog/selbststaendige/tipps/so-berechnen-sie-
ihren-stundensatz-als-freelancer). Wenn es moglich ist, den eigenen Hauptwohnsitz in
die Schweiz zu verlegen, profitieren IT-Experten zudem von den dortigen wesentlich
gunstigeren Steuersiatzen. Weitere wertvolle Informationen liefern die Artikel »Freelan-
cer in der Schweiz — darauf kommt es an! — freelancermap.de« unter https://www.free-
lancermap.de/blog/wie-werde-ich-freelancer-in-der-schweiz-tipps-fuer-einen-einfachen-
start/ sowie »Als Freelancer in der Schweiz arbeiten - gulp.ch« unter https://
www.gulp.ch/de-ch/freelancing/wissen/arbeit-schweiz.

Projektvermittler existieren auch in der Schweiz - z. B. Hays.ch, Gulp.ch (Randstad Pro-
fessional), Freelancermap.de mit Filter auf Schweiz — und in Osterreich - z. B. Hays.at,
Freelancermap.de mit Filter auf Osterreich —, und der IT-Projektmagnet zur Projektak-
quise aus diesem Buch funktioniert dort genauso. Bei der Vertragsgestaltung und der
steuerlichen Situation solltest du aber mit Unterschieden rechnen.
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Kapitel 5

So akquirierst du erfolgreich dein
erstes Projekt

It’s amazing how much you can learn when you stop trying to learn and
start trying to do things. — Justin Welsh, Solopreneur und Autor

Nachdem du im vorherigen Kapitel dein Profil mit deinen Stammadaten, Fahigkeiten,
Kenntnissen, deiner Projekterfahrung und erhaltenen Referenzen erstellt hast, widmen
wir uns nun konkret der Projektakquise.

Hier gilt, wie so oft im Leben: Die Akquisition des ersten Projekts als IT-Freiberufler ist
gleichzeitig die schwerste, da nur wenige Kunden Versuchskaninchen sein moéchten.
Diese konservative Einstellung ist im D-A-CH-Raum bedauerlicherweise sehr verbreitet.
Mit dem IT-Projektmagneten wirst du aber dein erstes Projekt akquirieren konnen.
Manchmal dauert es einige Wochen, benotigt einige Projektbewerbungen und ist
Durchhaltevermogen gefragt. Allerdings gilt dies flir nahezu jeden Job. Vermutlich
musst du bei den ersten Projekteinsdtzen auch ein paar Abstriche bei Tatigkeit und Ta-
gessatz machen. Ich habe den Prozess der Projektsuche schon unzdhlige Male mit IT-Be-
ratern und IT-Freiberuflern durchlaufen, und frither oder spater hat der nachfolgend be-
schriebene Prozess immer zum Erfolg gefiihrt. Genauso wird es auch bei dir sein. Gib dir
ein bisschen Zeit und arbeite gleichzeitig konsequent daran IT-Projekte zu akquirieren,
lerne viel im Prozess, und du wirst erfolgreich sein.

Projekte bzw. Kunden zu finden ist die wichtigste Voraussetzung fuir alle Freiberufler
und einer der grof3ten Unterschiede zur Festanstellung. Bei dieser musst du nur einma-
lig einen Arbeitgeber in einem Bewerbungsgesprach tiberzeugen, bist im Erfolgsfall
dann »fest« per Arbeitsvertrag an diesen gebunden und arbeitest einige Jahre oder gar
bis zur Rente dort. Als IT-Freiberufler wirst du regelméf3ig »Bewerbungsgesprache« fiir
deine Dienstleistung durchfithren miissen, um diese zu verkaufen. Diese Selbstvermark-
tung ist fur viele IT-Experten sehr aufregend, weil die notwendigen Fahigkeiten fiir den
Verkauf von Dienstleistungen vollig andere sind und diese wenig mit den inhaltlichen
Aufgaben eines Projekts, welche meist sachlich-ntichterner Natur sind, zu tun haben. In
denletzten Jahren waren IT-Experten zudem so stark nachgefragt, dass IT-Kenntnisse al-
lein fur einen Auftrag schon ausreichend waren und keine grofien Anforderungen an
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5 So akquirierst du erfolgreich dein erstes Projekt

das Selbstmarketing gestellt wurden. Ich glaube, es schadet keinem IT-Experten auch ein
wenig die Kundenperspektive einzunehmen und die eigenen Fahigkeiten entsprechend
vermarkten zu kénnen. Von daher ist das Vertriebswissen sehr wichtig und gehort zur
freiberuflichen Tatigkeit einfach dazu. Zuséatzlich setzt eine wirkungsvolle Selbstver-
marktung indirekt eine Beschiaftigung mit den eigenen Werten, Zielen, Starken und
Schwichen voraus, um die Projektakquise entlang dieser Parameter entsprechend aus-
zurichten.

Lass mich dir versichern: Mit zunehmender Erfahrung werden dir diese Gesprache leich-
ter fallen. Du wirst viel dabei lernen und wirst im Verlauf der Zeit immer selbstsicherer.
Deine Einstellung ist ganz entscheidend fiir derartige Projektgespréache: Jedes einzelne
ist eine Chance! Im Dialog lernst du mehr tiber das Projekt, dessen Herausforderungen
und die involvierten Menschen und kannst besser abschatzen, ob es zu deinen Fahigkei-
ten und deiner praferierten Arbeitsweise passt. Du erfahrst, welche Themen genau in
deinen Zustandigkeitsbereich fallen und ob es schon ein Team fiir eine Zusammenarbeit
gibt. Der Ansprechpartner innerhalb des Unternehmens kann dir haufig deutlich mehr
Informationen nennen, als in der 6ffentlichen Projektbeschreibung angegeben wurden,
und du kannst alle Informationen zur Klarung der vier W-Fragen (siehe Abschnitt 5.2,
»Die vier W-Fragen«) erhalten. Oft sprichst du direkt mit der Person auf Unterneh-
mensseite, die bei einem Projekteinsatz auch dein Ansprechpartner sein wiirde, und du
kannst dabei abschdtzen, ob es auch menschlich zwischen euch passt. Das ist ein ganz
wichtiger Faktor: Unterschiedliche Branchen ziehen auch unterschiedliche Menschen
an. Bei einem Medienunternehmen ist der Ton generell lockerer als bei einer Bank oder
Versicherung.

Der Faktor Mensch ist nicht zu unterschatzen: Wenngleich eine deutliche (!) Ausnahme,
habe ich selbst schon ein Projektgesprach erlebt, bei dem der Ansprechpartner auf Kun-
denseite nach wenigen Augenblicken im Gesprich klargestellt hat, dass man nicht als
Partner, sondern als externer Dienstleister gesehen wird, der strikt Anweisungen zu be-
folgen und gefalligst innerhalb der bestehenden Strukturen zu funktionieren hat. In die-
sem Fall wurde vermutlich der »Druck von oben« mit in das Gesprach genommen, und
ein wertschatzendes Miteinander innerhalb der Projektdurchfihrung war nicht zu er-
warten. Unabhdngig von Projektaufgabe, Technologie und Branche muss dann jeder
selbst entscheiden, ob man fiir einen Kunden mit dieser Einstellung arbeiten mochte.
Ich habe mich in diesem Fall fiir ein anderes Projekt entschieden, da mir ein wertschat-
zendes Miteinander — sowohl mit dem Management als auch innerhalb des Projekt-
teams — wichtig ist. Ich glaube fest daran, dass die besten Arbeitsergebnisse erzielt wer-
den, wenn ein Team kollaborativ ein Projektziel verfolgt. Arbeitsanweisungen »von
oben« ohne Abstimmung schlicht zu erfiillen passt nicht so gut zu meinem personli-
chen Modell.
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5.1 Die Projektauswahl und -bewerbung

Bei genauer Betrachtung sind die Projektgesprache also Bewerbungsgesprache fiir beide
Seiten und fir dich die grofde Chance, mehr tiber den Kunden und das Projekt zu erfah-
ren —und dariiber hinaus noch das Verhandeln zu iben. Auch liegt die typische Projekt-
laufzeit fiir Softwareentwicklungsprojekte bei Groffunternehmen im Bereich zwischen
sechs und zwolf Monaten. Somit halt sich der Aufwand fir Projektgesprache wahrend
der Durchfiihrung eines Projekts in Grenzen.

Zusammenfassend benotigst du fiir die Projektakquise:

» IT-Fachwissen —dies ist bereits vorhanden, denn sonst wiirdest du dieses Buch
vermutlich nicht lesen.

» dein professionelles Profil fiir den Vermittler oder Kunden

» dein Telefon — das erste Gesprach mit dem Vermittler oder dem Kunden wird oft
via Telefon gefiihrt, manchmal auch per Videochat.

» einen Mac oder PC mit ordentlich eingestellter Kamera und einem guten Headset
oder Mikrofon —insbesondere guter Ton fordert die Verstandlichkeit und ist extrem
wichtig flr einen professionellen Eindruck. Oft bieten die Videochats eine Funktion,
die eigenen Mikrofon- und Kameraeinstellungen zu testen. Nutze dies, um eine
gute Video- und Tonqualitat sicherzustellen.

» den Mut mit der Projektakquise loszulegen!

Die Akquisition eines Projekts ist die wichtigste Voraussetzung fir deine erfolgreiche
freiberufliche Zukunft. Ich fihre dich nun Schritt fiir Schritt durch den Prozess.

5.1 Die Projektauswahl und -bewerbung

Wie findest du jetzt dein erstes Projekt? Zundchst benotigst du natiirlich Exposés, also
Projektausschreibungen, die zu deinen Fahigkeiten passen. Wenn du in Abschnitt 3.3,
»IT-Projekte suchen und findeng, die automatischen Suchen der Projektborsen einge-
richtet und auf deine Skills abgestimmt hast, solltest du bereits taglich E-Mails mit Links
zu Projektausschreibungen erhalten, die deine Such-Schliisselworter (Fahigkeiten, Tech-
nologien) enthalten.

Mit der Zeit kannst du die Einstellungen der automatischen Suchen immer weiter auf
deine Fahigkeiten und gewlnschten Projektparameter (z. B. den Einsatzort) zuschnei-
den. Diese taglichen Zusammenfassungen von interessanten Projektangeboten via E-
Mail sind eine wichtige Quelle flr Projektausschreibungen. Einmal eingerichtet, verur-
sachen sie kaum noch Zusatzaufwand.
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.
Mein Suchagent
Immer auf dem aktuellen Stand
Einmal von Ihnen aktiviert, sucht der Suchagent rund um die Uhr fiir Sie nach passenden Projekten und sendet lhnen diese auf Wunsch per
E-Mail zu.
Suche nach Projekten ®
@) agentl =z a
Mailversand: Téaglich Treffer: 110
Suchbegriffe: Java, Backend, CoreMedia CMS, Spring, Big
Data, Hadoop, Hive, Spark, Scala, Kafka, Python, AWS,
Docker, NoSQL, ElasticSearch, Logstash, Kibana, Git
Suchagent bearbeiten Informationen zur Suche »
Bitte geben Sie mindestens einen Suchbegriff oder einen Ort an, um lhren Suchagenten zu speichern
Name dieses Suchagenten * @ agentl
Suchbegriffe Java, Backend, CoreMedia CMS, Spring, Big Data, Hadoop, Hive, Spark, Scala, Kafka, |
Suche verfeinern mit erweiterten Optionen. EXPERT werden » X
Erweiterte Optionen in der Vorschau anzeigen v
Versandoptionen
Mailversand @ Taglich e
Anzahl der Treffer pro E-Mail Alle Treffer erhalten -

Abbildung 5.1 Konfiguration des automatischen Suchagenten auf der Plattform Freelance.de

Natirlich kannst du auch aktiv auf den genannten (und vielen weiteren) Stellenbérsen
nach Projekten suchen und bei Interesse direkt tiber die Stellenborse per Direktnach-
richt, per E-Mail oder Telefon Kontakt mit dem jeweiligen Ansprechpartner aufnehmen.

Je nach Prioritat eignen sich unterschiedliche Wege der Kontaktaufnahme. Projektanfra-
gen via Direktnachrichten konnen dich auf den Stellenborsen sowie innerhalb der Busi-
ness-Netzwerke erreichen (siehe Abschnitt 4.1, »Lasse dich in Business-Netzwerken fin-
den«). Vermittler gleichen tdglich die Anforderungen der Projektangebote ihrer
Endkunden mit den Fahigkeiten von IT-Freiberufler-Profilen in den jeweiligen Business-
Netzwerken ab. Oft erhélt ein Kandidat mit einem gefragten Skillset taglich mehrere Pro-
jektanfragen. Dein eigenes Profil auf mehreren Plattformen zu streuen kann dir also, wie
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bereits beschrieben, ganz erheblich Suchaufwand ersparen, wenn die Projekte dich fin-
den. Nicht nur Vermittler, sondern oft auch deine Geschéiftskontakte schreiben dir
Nachrichten, wenn du in der Vergangenheit Projekte bei ihnen durchgefiihrt hast. Die
meisten Stellenborsen und Business-Netzwerke kannst du ebenfalls so konfigurieren,
dass dir eine E-Mail gesendet wird, wenn eine Direktnachricht eingeht. Das ist komfor-
tabel, um auch hier einen zeitnahen Uberblick tiber Projektanfragen zu erhalten. Zu be-
stimmten Zeiten, etwa im Frihjahr oder kurz vor Jahresende, wird dein Postfach nahezu
von Anfragen Uberflutet werden. Freue dich dartiber, denn das zeigt, dass es einen hohen
Bedarfan deinem Fachwissen und deinem Tatigkeitsschwerpunkt gibt. Musst du auf alle
Anfragen antworten? Ich denke, es ist okay, dies nicht zu tun, denn viele Vermittler ver-
senden die Projektanfragen pauschal an zahlreiche Kontakte.

freelance.de

Guten Tag Herr Knopp,

lhr Suchagent "agentl" ist fiindig geworden und hat 51 neue Projekte fiir
Sie zusammengestellt:

Neue Projekte

A

+a
)

LOGO SEHEN Document Controller for large scale construction

project

Stockholm (Schweden), Boden (Schweden)

LOGO SEHEN Java Software Developer (m/w/d)

D-10115 Berlin

e

LOGO SEHEN GitLab Okosysteme

upgraden »

Abbildung 5.2 E-Mail-Benachrichtigung mit passenden Projekten auf Basis des
konfigurierten Suchagenten
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5.1.1 Projekte priorisieren und zielgerichtet bewerben

Wenn du eine Projektausschreibung vorliegen hast, egal aus welcher Quelle diese
stammt, solltest du interessante Projekte zunédchst genau sichten und anschliefSend in
drei Kategorien einteilen:

» Kategorie 1) Die Projektausschreibung passt perfekt zu deinen Fahigkeiten und dei-
nen Rahmenbedingungen: Inhaltlich, geografisch, perfekter Startzeitpunkt und auch
der Endkunde und dessen Branche klingen nach einem Volltreffer. Kurz: Du wiirdest
das Projekt wirklich gerne umsetzen!

» Kategorie 2) Das Projekt ist generell interessant, jedoch passen benétigte Fahigkeiten,
geografische Lage, Einstiegszeitpunkt, Branche oder Kunde nicht ganz so gut zu dei-
nen Anforderungen. Vermutlich bringt ein Erstgesprach mehr Klarheit und zeigt, ob
sich das Projekt eher in Richtung Kategorie 1 oder 3 bewegt.

» Kategorie 3) Das Projekt passt nicht gut zu deinen Skills, wére aber trotzdem interes-
sant, z. B. wegen der Branche oder einigen neuen Technologien, die du lernen miiss-
test, oder wegen des Kundennamens und dessen Renommee in deinem Projektle-
benslauf.

Alle Projekte, die nicht mindestens in Kategorie 3 fallen, sind uninteressant und kénnen
aussortiert werden. Fur die Bewerbung auf Projekte der ersten Kategorie empfehle ich
dir den Griff zum Telefon. Die telefonische Kontaktaufnahme ist fiir viele IT-Freiberufler
ein Graus. Sie lohnt sich aber! Viele Recruiter, Vermittler und die HR-Abteilungen von
Firmen lieben es zu telefonieren, weil das Telefon deren bevorzugtes Werkzeug ist. Teil-
weise haben Vermittler auch Quoten, wie viele Telefonate sie am Tag fithren missen.
Hilfihnen also, ihren Job zu erledigen und ihre Zielquote zu erreichen, indem du dich te-
lefonisch bei ihnen meldest.

Auflerdem solltest du moglichst kurz nach dem Erscheinen der Anzeige telefonischen
Kontakt aufnehmen. Erhalt der Recruiter ndmlich viele Zuschriften, wird er meist vorne
mit der Sichtung beginnen und gegebenenfalls die spéter eintreffenden Profile gar nicht
mehr sichten. Wenn angegeben, rufe einfach die Nummer aus der Projektbeschreibung
an und frage hoflich nach, ob die ausgeschriebene Position noch verfiigbar ist und ob es
noch weitere Informationen zu dem Projekt gibt, die in der Stellenausschreibung nicht
angegeben sind. Fragen zu den gewtinschten Tatigkeiten und zum Endkunden helfen
auch dir, das Projekt noch besser einschédtzen zu kénnen. Zudem zeigen sie dem Recrui-
ter dein echtes Interesse an dem Projekt. Gegen Ende des Gesprachs kannst du deine
schriftliche Bewerbung via E-Mail ankiindigen oder bereits wahrend des Gesprachs dein
Profil per E-Mail einsenden. Wenn in der Stellenausschreibung nicht die E-Mail-Adresse
deines Ansprechpartners am Telefon angegeben war, frage nach dieser, damit deine
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Kontaktperson dein Profil direkt erhélt und dieses nicht in einem grofien Verteiler lan-
det. Wenn deine Bewerbung inklusive deines Profils nun eingeht, hat dein Ansprech-
partner bereits eine Stimme und einen ersten (positiven) Eindruck von dir. Der telefoni-
sche Kontakt hilft dir, aus der Masse der IT-Freiberufler — die es oft hassen zu telefonieren
—herauszustechen und deine Chance auf dein Wunschprojekt deutlich zu erhéhen.

Um deine Chancen noch weiter zu steigern, ist Geschwindigkeit bei der Projektbewer-
bung essenziell: Es ist nicht ungewohnlich morgens mit dem Vermittler oder Recruiter
uber eine Projektausschreibung zu sprechen, die eigenen Unterlagen einzureichen und
am Nachmittag schon das Telefoninterview mit dem Endkunden durchzufiihren. Ein
wichtiges Kriterium fiir den Einsatz externer Mitarbeiter aus Unternehmenssicht ist de-
ren kurzfristige Verfiigbarkeit. Nutze dies zu deinem Vorteil! Sei fiir dein Lieblingspro-
jekt bestmoglich erreichbar und mache es dem Kunden so einfach wie moglich, »Jal« zu
dir zu sagen.

Ist keine Telefonnummer in der Projektausschreibung angegeben, versuche anhand des
Namens des Ansprechpartners und mittels Google-Suche die Kontaktdaten der Person
zu ermitteln. Oft hat diese Person, wenn sie bei einem Vermittlungsunternehmen arbei-
tet, ihre Kontaktdaten im Internet auf Webseiten oder in Business-Netzwerken geteilt.
Manchmal ist auch der Name der Person nicht direkt angegeben, lasst sich jedoch an-
hand der E-Mail-Adresse ermitteln.

Abschlieflend mochte ich nochmal zusammenfassen: Projekte der Kategorie 1 klingen
sehr vielversprechend und passen sehr gut zu deinen Fahigkeiten und deinen Anforde-
rungen. Du hast grofes Interesse daran, mehr tiber das Projekt zu erfahren und es zu ak-
quirieren. In diesem Fall empfiehlt sich die zeitnahe telefonische Kontaktaufnahme mit
dem Ansprechpartner aus der Projektausschreibung. Qualitat geht hier vor Quantitat.

5.1.2 Die Bewerbung per E-Mail

Auf Projekte der Kategorien 2 und 3 kannst du dich per E-Mail bewerben, um deinen per-
sonlichen Aufwand moglichst gering zu halten und dich dennoch einfach und schnell
auf mehrere Projekte gleichzeitig bewerben zu kénnen. Bei der Bewerbung via E-Mail
geht es primar darum, moglichst viele Projektanforderungen abzudecken und so das In-
teresse des Empfangers zu wecken — damit dieser sich bei dir zurtickmeldet und du ent-
scheiden kannst, ob du ein Telefongesprach fiihren mochtest. Gerade bei Projekten, die
nicht ganz zu deinen Anforderungen passen, kannst du hier bereits in der E-Mail auf kri-
tische Punkte eingehen. Wenn beispielsweise ein Projekt im Juli starten soll, du aber erst
ab August verfiigbar bist, kannst du dies bereits in den Mailtext integrieren. Der An-
sprechpartner wird sich dann zurtickmelden, wenn er dein Profil so interessant findet,
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dass er deinen Projektstart im August auch fiir moglich halt. Wenn dann unklare oder
unpassende Aspekte angesprochen wurden und das Projekt weiterhin interessant ist,
lasst sich ein Telefontermin vereinbaren, und anschlief3end kann man wie bei Projekten
der ersten Kategorie verfahren.

Die folgende E-Mail-Vorlage kannst du fir die Bewerbung auf Projekte verwenden, die
nicht zur ersten Kategorie gehoren. Flige deine Fahigkeiten und die Informationen aus
der Projektausschreibung hinzu, wie z. B. Namen, Technologien, Vorgehensweisen, Ein-
satzort und dein mogliches Startdatum fir das Projekt, und erstelle dir so eine personli-
che Mailantwort, die du vielfach mit minimalen Anpassungen verwenden kannst.

Vorlage fiir eine Projektbewerbung via E-Mail
Subject: Bewerbung auf Projekt {Projektname mit Referenznummer}
Sehr geehrte{r} {Frau X oder Herr Y},

ich bin seit Giber {10} Jahren als {IT-Berater/Softwareentwickler/Softwarearchitekt/usw.}
(mit den Schwerpunkten {A,B,C}) tatig und auf die Technologien {T1, T2, T3} und Metho-
den {SCRUM/Kanban/SAFe} spezialisiert.

Ich habe groRRes Interesse am skizzierten Projekt und weise in {fast} allen geforderten
Technologien und Methodiken mehrjahrige Erfahrung auf.

Mein aktuelles Profil (CV) inklusive aller Skills, Referenzen von Kunden und weiteren
Informationen Gber mich habe ich Ihnen an diese E-Mail angehangt.

Deutsch ist meine Muttersprache und Englisch beherrsche ich verhandlungssicher.
{Weitere Sprachkenntnisse hier auffiihren}

Der Projektstart ware ab {Monat Jahr} in {Vollzeit/Teilzeit/Prozentangabe} moglich.

Ich wiirde mich sehr freuen mit Ihnen tiber das Projekt zu sprechen! Senden Sie mir gerne
Ihre Telefonnummer und ich melde mich bei lhnen.

Mit freundlichen GriilRen
{Dein Name}

Achte bei der Kontaktaufnahme auf makellose Grammatik und Orthografie. Du kannst
dafiir eine beliebige Rechtschreibpriifung oder auch folgenden ChatGPT-Prompt ver-
wenden:

ChatGPT-Prompt zur Priifung von Orthografie und Grammatik
Korrigiere Grammatik- und Rechtschreibfehler in »{E-MAIL-TEXT}«.
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Wenn du etwas mehr Zeit aufwenden maochtest, kannst du dein Anschreiben noch bes-
ser an die Projektausschreibungen anpassen. Ich verwende dafir den folgenden
ChatGPT-Prompt. Bitte passe die Werte in den geschweiften Klammern an deine Situa-
tion an. Bei den Fahigkeiten kannst du alle Werkzeuge und Kenntnisse mit Komma ge-
trennt hintereinander angeben, und bei den Informationen der Stellenausschreibung
kannst du den relevanten Text der Stellenausschreibung einfach per Kopieren und Ein-
fligen eintragen.

ChatGPT-Prompt zur Erzeugung einer Bewerbung auf ein IT-Projekt

Ich mochte, dass du, ChatGPT, als {IT-Architekt} agierst. Ich werde dir einige Details tiber
meine Fahigkeiten aus dem IT-Bereich und aus bisher durchgefiihrten Projekten geben,
und es wird deine Aufgabe sein, eine professionelle Bewerbung auf ein freiberufliches
Projekt zu schreiben. Ich mochte diese Bewerbung an {den Recruiter oder den Vermittler
einer Stellenborse} senden, damit die Person mich zu einem ersten Gesprach uber das
Projekt einladt kennenlernen méchte. Die nachsten Schritte sind die Erstellung der Be-
werbung in der Form eines Anschreibens. Meine Fahigkeiten lauten: »{HIER DEINE FA-
HIGKEITEN MIT KOMMA GETRENNT EINFUGEN}« und die freiberufliche Stellenausschrei-
bung lautet »{HIER TEXT DER STELLENAUSSCHREIBUNG EINFUGEN}«

Das von ChatGPT generierte Anschreiben muss (!) von dir nochmals tGiberarbeitet wer-
den. Die kiinstliche Intelligenz macht Fehler und das generierte Anschreiben dient dir
lediglich als Ausgangspunkt fiir eigene Anpassungen und Optimierungen. Dennoch
kannst du mit diesem Prozess viel Zeit sparen und sehr schnell »halb personalisierte«
Anschreiben basierend auf deinen Skills und den Projektanforderungen der Stellen er-
zeugen. Passe den obigen Prompt noch weiter an deine konkrete Situation an, um die Er-
gebnisse zu verbessern.

Aufgrund der Priorisierung der Projekte in die drei Kategorien und die E-Mail-Vorlage
steht dein Akquiseaufwand in einem guten Verhaltnis zum erwarteten Ertrag — deinem
Projekteinsatz. Fur Kategorie-1-Projekte greifst du am besten zum Telefon, bei Kategorie
2 und 3 kannst du eine E-Mail senden.

Die Prompts kannst du auf der Ressourcen-Seite zu diesem Buch kostenfrei herunterla-
den. Die genaue Adresse findest du vorne im Buch.

5.1.3 Das ideale Vorgehen bei Bewerbungen

Oft werde ich gefragt: Ist es okay, wenn ich mich auf mehrere Projekte gleichzeitig be-
werbe? Wenn ja, auf wie viele Projekte parallel sollte ich mich bewerben? Dies hangt
mafigeblich vom Projektangebot und der Dringlichkeit deiner Suche ab. Ndhert sich
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dein aktuelles Projekt dem Ende und eine Verldngerung ist in Aussicht, kann man sich
die Suche nach einem Folgeprojekt gegebenenfalls vollstandig sparen. Benotigt man de-
finitiv ein Folgeprojekt, da das aktuelle Projekt auslauft, ist die Motivation fiir ein neues
Projekt sicherlich grofier.

Generell solltest du dich gerade am Anfang auf mehrere passende (!) Projekte bewerben
und so die Interaktion mit Vermittlern und Endkunden tiben. Mit jedem Kunden- und
Vermittlergesprach wirst du sicherer, kannst das Projekt besser einschiatzen und deine
Fahigkeiten besser verkaufen. Auch wollen dir Vermittler meist helfen und geben zahl-
reiche Ratschldge, da sie davon profitieren, wenn es zu einem Projekteinsatz von dir
beim Endkunden kommt. Die Gesprache sind anfangs vermutlich ungewohnt fiir dich,
aber die Ubung der Gesprachsfuhrung ist von unschitzbarem Wert. Wenn du mal wirk-
lich dringend ein Projekt benotigst, weil dein aktuelles auslauft und du deine Lebenshal-
tungskosten decken musst, kannst du deine Fiahigkeiten der Gesprachsfiihrung einset-
zen. Mein Credo bei Projektbewerbungen lautet stets: »Lieber ein Projekt absagen
mussen, statt keinem zusagen zu konnen.« Fur dich heif3t das: Lieber einmal zu viel statt
einmal zu wenig bewerben. Falls du dann mehrere Zusagen erhalten solltest, kannst du
in der Folge das respektvolle Absagen von deiner Seite aus tiben.

Fur mich personlich hat sich der folgenden Prozess als sehr vorteilhaft flr die Projektak-
quise herausgestellt. Ich habe auf diese Weise in iber zehn Jahren IT-Freiberuflichkeit
stets rechtzeitig ein Folgeprojekt akquirieren konnen.

Zunachst spreche ich mit meinem aktuellen Kunden, ob er eine Projektverldngerung des
aktuellen Einsatzes plant. Wenn dies nicht der Fall ist, fange ich etwa acht Wochen vor
dem geplanten Vertragsende an, jeden Tag einige Minuten nach Kategorie-1-Projekten
in Projektborsen zu suchen. In dieser Phase sende ich an ideale Projekte direkt eine Be-
werbung per E-Mail nach dem zuvor beschriebenen Muster inklusive meines Profils im
PDF-und Word-Format. Der Aufwand fiir das Versenden einer E-Mail (nach obigem Tem-
plate) ist einfach sehr viel geringer und kann asynchron zu jeder Tages- und Nachtzeit er-
folgen. Sollten sich hieraus keine oder nur unbefriedigende Gesprache ergeben, nehme
ich nach zwei weiteren Wochen dann auch die Projekte der Kategorie 2 und 3 mit auf. Pa-
rallel zu den Bewerbungen durchlaufe ich immer die folgenden Schritte ca. acht Wochen
vor Vertragsende:

» Einholen einer Referenz von meinem aktuellen Kunden, falls moglich

» Update meines CV-Dokuments (Eintragen des aktuellen Projekts, Update von
erlernten Fahigkeiten)
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» Update meiner Online-Profile (Eintragen der erlernten Fahigkeiten) und der
Verfligbarkeit in allen relevanten Projektborsen und Business-Netzwerken

» Check der Parameter fiir die automatischen Suchen in allen relevanten Projektborsen

» E-Mail mit personlichem Statusupdate an meine Bestandskunden, dass ich in Kiirze
uber freie Kapazitiaten verfligen werde

» Umhoren im eigenen Freiberufler-Netzwerk, ob in anderen Projekten Unterstiitzung
notwendig ist und meine Fahigkeiten dort gebraucht werden kénnen

Sollte ich ca. vier Wochen vor Vertragsende noch kein Folgeprojekt vorliegen haben oder
im Verhandlungsprozess mit einem Kunden sein, intensiviere ich die Suche und schaue
jeden Tag direkt morgens um 7 Uhr in die E-Mails mit den neuen Projektausschreibun-
gen der automatischen Suchagenten. Kategorie-2- und -3-Projekte erhalten weiterhin E-
Mail-Bewerbung wie zuvor, nur bei den Kategorie-1-Projekten nehme ich mir fortan die
Zeit, werktags ab 9 Uhr morgens die oftmals hinterlegte Telefonnummer in der Projekt-
ausschreibung anzurufen, um mit dem Vermittler oder Endkunden direkt sprechen zu
konnen. Ich versuche dann, die vier W-Fragen (siehe 5.2, »Die vier W-Fragen«) direkt am
Telefon zu kldren und gleichzeitig eine positive Verbindung (Rapport) zu meinem An-
sprechpartner aufzubauen, um die Hurde des Vorstellungsgespriachs beim Kunden
abzusenken. Ab ca. vier Wochen vor Vertragsende erfolgen dann die nachfolgenden
Schritte:

» Jeden Morgen gegen 7 Uhr: Check der E-Mails der automatischen Suchagenten auf
interessante Projekte

» Ansprechpartner der Projekte der Kategorie 2 und 3 erhalten umgehend eine E-Mail-
Bewerbung inklusive Profil im PDF- und Word-Format

» Ansprechpartner der Projekte der Kategorie 1 versuche ich ab ca. 9 Uhr an Werktagen
anzurufen, um weitere Projektdetails im Gesprach zu erfahren und Rapport mit dem
Ansprechpartner aufzubauen

» Wenn Zeit ist, suche ich abends und am Wochenende noch manuell in den Projekt-
borsen nach interessanten Projekten aller drei Kategorien

» Bekanntgabe in den Business-Netzwerken, dass ich in Kirze Uber freie Kapazititen
verflge

Wenn du noch keine Bestandskunden und/oder kein Freiberufler-Netzwerk hast, funk-
tioniert dieser Prozess trotzdem. Die Kontakte baust du nach und nach auf und kannst
diese dann einfach in deinen Akquisitionsprozess integrieren.
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ca. 8 Wochen vor Vertragsende ca. 4 Wochen vor Vertragsende

Einholen von Kundenreferenz

Update von CV-Dokument tagl. 7 Uhr Check neuer Projekte

Update von Online-Profilen E-Mail-Bewerbung Kat. 2 und 3

Check neuer Parameter von

autom. Suchen Anruf bei Kat. 1+ Bewerbung

E-Mail mit Statusupdate Projektsuche in Projektborsen

Umhdren im eigenen Netzwerk Business Netzwerk-Update

30.6. 31.7. 31.8.

Abbildung 5.3 Mit diesem Bewerbungsprozess findet man als IT-Freiberufler ziigig ein Folge-
projekt.

Wie bereits erwdhnt lasse ich die automatischen Suchen der Portale immer aktiviert,
auch wenn ich gerade einen Projekteinsatz habe und gebucht bin. Dadurch erhalte ich
nicht nur téglich einen Uberblick, wie viele Projekte am Markt gerade zu meinen Fahig-
keiten und Anforderungen passen, man lernt auch schnell saisonale Schwankungen
kennen: Wahrend des Sommerlochs oder um den Jahreswechsel herum gibt es tenden-
ziell wenige Projektausschreibungen, im Frithjahr und im Herbst ist viel mehr los. Auch
die generelle Konjunkturstimmung lasst sich tagesaktuell an der Anzahl der gefunde-
nen Projekte ablesen. Es ist nicht ungewohnlich bei Hochkonjunktur taglich 10 bis 15
passende Projekte Giber die unterschiedlichen Kanile zu entdecken. In konjunkturell he-
rausfordernden Phasen fillt die Projektanzahl sofort deutlich geringer aus, da Unter-
nehmen nur absolut notwendige Projekte durchfiihren. Die taglichen E-Mails der auto-
matischen Suchagenten wirken wie ein »Ohr am Markt«, ohne selbst viel Aufwand
betreiben zu mussen.
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5.2 Dievier W-Fragen

Damit ein Projekt perfekt zu deinen Fahigkeiten und Anforderungen passt, muss es bei
allen vier W-Fragen ein klares »Ja, passt zu mirl« von dir erhalten. Projekte priorisieren,
gleichwertige Projekte gegeneinander abwagen, noch einmal priifen, ob das Projekt
wirklich zu den eigenen Vorstellungen passt —die W-Fragen helfen dir dabei, Klarheit zu
gewinnen und dich letztlich fiir das beste Projekt zu entscheiden.

=y X
arC

J Wann?
J Wo?

/== ¢

- /

Abbildung 5.4 Dein ideales Projekt erhalt bei allen vier W-Fragen von dir ein
klares »Ja, passt zu mirl«. Kannst du eine W-Frage noch nicht beantworten,
fehlen dir noch Informationen zum Projekt.

Mit etwas Ubung werden dir die W-Fragen bald in Fleisch und Blut tibergehen und du
wirst diese schon bei der Prifung einer Projektausschreibung im Geiste durchgehen.
Eine Projektausschreibung lasst sich dann sehr schnell in die Kategorien 1, 2 oder 3 ein-
ordnen. Auch stellen die vier W-Fragen im Gesprach mit einem Vermittler oder dem
Kunden eine gute Leitlinie zur Orientierung dar. Denn wenn du noch nicht alle Ws klar
beantworten kannst, fehlen dir noch wichtige Informationen zu dem Projekt. Frage nach
allen Details, die du zu deren Beantwortung benotigst. Auf einige W-Fragen antwortet
bereits die Projektausschreibung. Offene Punkte kannst und solltest du dann im Inter-
viewgesprich klaren (siehe Abschnitt 5.3, »Der Interviewprozess«).
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5.2.1 Was? — Aufgabe und Fachlichkeit
Die erste W-Frage lautet: Um WAS genau geht es in dem Projekt?

» Was ist das Projektziel?

» Verfiige ich iiber das notwendige Fachwissen, um das Projekt
unterstitzen zu konnen?

» Welche Technologien und Methodiken muss ich beherrschen,
um das Projekt zum Erfolg fiihren zu kénnen?

» Kurz: Passt die Fachlichkeit des Projekts zu mir?

Typischerweise wird Uber die Fachlichkeit eines Projekts am meisten gesprochen: Der
Kunde erlautert die geforderten Technologien und die geforderte Expertise und be-
spricht das Projektziel. Kannst du den Kunden fachlich bei seinem Projektanliegen un-
terstiitzen und Mehrwert liefern? Kannst du dir vorstellen in der Branche des Kunden
und in dessen Projekt- und Unternehmenskontext zu arbeiten?

Vielleicht passt die Branche nicht, wenn du beispielsweise nicht fiir die Riistungsindus-
trie oder einen Wettanbieter arbeiten mochtest. Vielleicht mochtest du lieber in einem
kleineren Projekt fiir einen agilen Mittelstandler arbeiten statt in einem komplexen Pro-
jekt mit viel Kommunikation innerhalb eines Grof3konzerns. Manchmal stellt sich auch
erst im Gesprach heraus, dass der Projektfokus auf anderen Tatigkeiten liegt, als du es
beim Lesen der Projektausschreibung vermutet hast. Je mehr Informationen du tber
das Projekt sammelst, desto genauer ldsst es sich einordnen und kann es dir eine Ant-
wort auf die erste W-Frage geben: Passt die Fachlichkeit — das WAS —zu dir?

An dieser Stelle mochte ich noch einen ganz wichtigen Hinweis geben: Ich erlebe héufig,
dass IT-Freiberufler ein Projekt ausschlief3en oder sich gar nicht erst darauf bewerben,
weil sie beispielsweise nur acht der geforderten zehn Technologien beherrschen und
daher glauben, sie seien fachlich nicht ausreichend qualifiziert. Diese Einschatzung
stimmt fast nie! Oft werden Projekte im Team durchgefiihrt und alle Anforderungen an
das gesamte Team (z. B. Backend-Entwicklung, Frontend-Entwicklung, DevOps, System-
betrieb) werden in die Projektausschreibung aufgenommen. Du solltest also im Ge-
sprach mit dem Kunden herausfinden, welchen Anteil die Technologien ausmachen, in
denen du (noch) nicht sattelfest bist. Vielleicht beherrschst du nicht exakt die gefor-
derte, aber eine dhnliche, verwandte Technologie. Beispielsweise wird Softwareversion 2
eines Werkzeugs im Projekt eingesetzt, du hast bisher aber lediglich mit Softwareversion
1gearbeitet. Oder es wird eine Datenbanklosung A eingesetzt und du hast Erfahrung mit
Datenbanklosung B. In diesem Fall sollte man die eigene Vorerfahrung kommunizieren
und direkt darauf hinweisen, dass man sich das fehlende Wissen z{igig im Projekt selbst
aneignen kann. Die Kommunikation deiner Lernbereitschaft und deine Flexibilitat, dich
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auch schnell in artverwandte oder neue Themen einzuarbeiten, hinterlassen einen gu-
ten Eindruck, sind in deinem und dem Kundeninteresse und stellen einen Vorteil gegen-
uber anderen Kandidaten dar. Kommuniziere und nutze die Lernbereitschaft also zu
deinem Vorteil. Gerade wenn Unternehmen Spezialsoftware oder Branchenlésungen
einsetzen, haben die Ansprechpartner Verstindnis dafiir, dass du dich einarbeiten
musst. Also traue dich, auch selbstbewusst bei Projekten vorzusprechen, bei denen du
(noch) nicht alle Technologien aus der Projektbeschreibung beherrschst. Am meisten
lernen wirst du ohnehin bei der Projektarbeit.

Wenn du die WAS-Frage nicht mit einem klaren »Ja, passt zu mirl« beantworten kannst,
macht es keinen Sinn, den Prozess weiter voranzutreiben. Um sinnvoll unterstiitzen zu
konnen, muss die Fachlichkeit zu einem hohen Grad passen. Sollte dies nicht gegeben
sein, dann bedanke dich hoflich fiir das Gesprach und erbitte dir Bedenkzeit oder fasse
zusammen, warum das Projekt fiir dich fachlich nicht infrage kommt.

Kannst du jedoch fachlich »Ja, passt zu mirl« zu dem Projekt sagen, geht es weiter zur
néchsten Frage.

5.2.2 Wann? —Startzeitpunkt
Die zweite W-Frage lautet: WANN startet das Projekt?

» Wann mochte der Kunde starten?
» Wann mochtest/kannst du starten?

» Kurz: Passt der Startzeitpunkt?

Die uberwiegende Mehrheit der Projekte fiir IT-Freiberufler startet sehr kurzfristig, also
innerhalb weniger Tage oder sogar ASAP (as soon as possible) —je nach Unternehmens-
grofie. Bei kleinen Unternehmen oder bei der Zusammenarbeit mit anderen Freiberuf-
lern beginnt das Projekt oft sehr zeitnah. GrofRunternehmen bendétigen meist ein oder
zwei Wochen Vorlauf, um den Projekteinsatz intern vorzubereiten. In dieser Zeit ge-
schieht die Vertragsunterzeichnung, Schlisselpersonen fiir deine Einarbeitung werden
informiert, und oft erhéltst du Zugangskarten, Hardware und Logins zu den notwendi-
gen Systemen des Kunden.

Um die Frage mit »Ja, passt zu mir!« beantworten zu konnen, musst du priifen, ob der an-
visierte Projekteinstieg terminlich fir dich und fiir den Kunden passt. Oft gibt es hier
vonseiten des Auftraggebers etwas Flexibilitat und er wartet lieber etwas langer auf ei-
nen geeigneten IT-Freiberufler, als mit einem weniger geeigneten sofort zu starten.
Beim Startzeitpunkt hast du also meist etwas Verhandlungsspielraum, der sich im Pro-
jektgesprach erfragen lasst.

Passt der Startzeitpunkt flr beide, geht es weiter zur nachsten W-Frage.
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5.2.3 Wo?—Einsatzort
Die dritte W-Frage lautet: WO befindet sich der Einsatzort des Projekts?

» Wird das Projekt remote oder vor Ort im Biiro des Kunden oder an einem dritten Ort
(z. B. beim Kunden des Kunden) durchgefiihrt?

» Kann ich die Kundenbesuche gut abbilden?
» BeiHybridprojekten: Welchen Anteil haben jeweils Remote- und Vor-Ort-Arbeit?

» Kurz: Passt der Einsatzort?

Ob du lieber zu Hause, im eigenen Biiro oder beim Kunden arbeitest, ist dir iiberlassen.
Es gibt zahlreiche Remote- und Vor-Ort-Projekte. Wichtig ist, dass du deine Vorstellun-
gen mit denen des Kunden zusammenbringen kannst. Wenn die Burordume des Kun-
den in deinem Einzugsbereich liegen und du gerne vor Ort arbeitest, hast du sogar einen
kleinen »Standortvorteil«, den du dem Kunden gegentiiber kommunizieren kannst. Ich
habe die Erfahrung gemacht, dass Workshops, Quartalsplanungen und Abstimmungen
mit Entscheidungstriagern hdufig besser in Prdasenz durchgefihrt werden, wiahrend
technische Detailarbeit und kurze Abstimmungen zum weiteren Vorgehen auch gut per
Videochat remote erledigt werden konnen.

Vor der COVID-19-Pandemie wurden viele IT-Projekte in den Bliroriumen der Kunden
durchgefiihrt, wihrend der Pandemie dann vollstandig von zu Hause aus und seit deren
Abklingen wieder vermehrt auch bei Kunden vor Ort mit weiterhin hohem Remote-An-
teil. Dies spiegelt die Situation in Deutschland wider. Meiner Erfahrung nach setzen
Schweizer Unternehmen verstarkt auf die Prasenz vor Ort und kommunizieren das auch
entsprechend in den Stellenausschreibungen.

Ein wichtiger Punkt bei der Remote-Arbeit sind wegen der unterschiedlichen Jurisdikti-
onen Landergrenzen: Ich hatte mehrfach die Situation, dass ich fiir ein Schweizer Unter-
nehmen ausschlief}lich remote aus der Schweiz hitte arbeiten dtrfen. In einem anderen
Fall hitte gar nicht remote gearbeitet werden diirfen, weil die Projektarbeit Systeme mit
staatlicher Telekommunikation betraf. Die Arbeit bei in der Europaischen Union ansas-
sigen Firmen erfordert zudem in vielen Fallen, dass der Zugriff auf ihre Systeme eben-
falls aus der EU heraus erfolgen muss. Sie sperren Zuginge aus anderen Lindern auf Net-
zebene (erkennbar anhand der IP-Adresse des Zugriffs) aus. Eine VPN-Verbindung von
einem anderen Kontinent kann daher oft nicht aufgebaut werden. Wenn du also als di-
gitaler Nomade arbeiten mochtest, solltest du dir Projekte aussuchen, bei denen die Ar-
beit aus anderen Lindern kein Problem darstellt. Alternativ kannst du zunachst beim
Kunden vor Ort oder in dessen Heimatland im Projekt sehr gute Arbeit leisten, sodass
sich mit dem so gewonnenen Vertrauen deine Moglichkeiten bei der Remote-Arbeit ver-
bessern. In zwei Projekten ist es mir bereits gelungen, nach einiger Zeit den Spielraum
beziiglich des Arbeitsortes deutlich zu vergrofern.
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Wichtige Kriterien bei meiner eigenen Projektauswahl in Hinblick auf den Einsatzort
sind unter anderem die Moglichkeit zu Hause zu tibernachten und die Verkehrsanbin-
dung des Kunden bei Vor-Ort-Besuchen. Zur Einarbeitung bin ich gerne einige Tage di-
rekt vor Ort, um das Team kennenzulernen und um mich dem Team vorzustellen. Au-
Rerdem erhidlt man vor Ort bendtigte Zugange oft schneller und lernt projektrelevante
Schlisselpersonen personlich kennen. Nach der Einarbeitung und dem Abliefern erster
Ergebnisse entsteht sehr schnell eine Vertrauensbasis, die es ermoglicht, einen héheren
Remote-Anteil zu vereinbaren, wenn man dies mochte. Generell lisst sich festhalten,
dass gute Arbeitsleistung stets die eigenen Moglichkeiten im Projekt erweitert.

Um auch die dritte W-Frage mit »Ja, passt zu mir!« zu beantworten, sollten dir Remote-
und Vor-Ort-Anteil des Projekts zusagen und mit den Interessen des Kunden abge-
stimmt sein.

5.2.4 Wie viel? —Honorar
Dievierte W-Frage lautet: WIE VIEL Honorar erhalte ich fiir meinen Einsatz im Projekt?

» Wie hoch ist mein Stunden-/Tagessatz?
» Welches Honorar erhalte ich flr die Ablieferung eines Werkes?

» Kurz: Passt das Honorar?

Wenn du die vorherigen drei W-Fragen alle mit »Ja, passt zu mirl« beantworten konn-
test, macht es Sinn, tiber das Honorar zu sprechen. Das Honorar wird bei Dienstleis-
tungsvertragen meistens als Stunden- oder Tagessatz (entspricht dem Stundensatz mal
acht) angegeben. Der Stundensatz ist etwas flexibler, wenn der Kunde nicht nach dem
Modell der 40-Stunden-Woche arbeitet. Im Projektgesprach solltest du beide Werte pa-
rat haben.

Bei einem Werkvertrag wird ein Preis fir ein Werk, also ein fertig eingerichteter Online-
shop, die Erstellung einer Webseite, die SEO-Optimierung einer Webseite, ein Systemde-
sign anhand bestimmter Parameter und so weiter angegeben. Werkvertrage solltest du
abschliefRen, wenn du gut abschétzen kannst, wie viel Aufwand und Zeit du fir das Werk
benotigst, und auRerdem feste Vereinbarungen tber Korrekturschleifen (z. B. maximal
zwei Korrekturschleifen inklusive, ab der dritten wird dann ein Stundensatz berechnet)
getroffen hast. Je nachdem, welche Dienstleistung du anbietest, eignen sich Werkver-
trage besser als Dienstleistungsvertrage (z. B. Logo-Design, Aufsetzen von Webseiten
und Onlineshops nach fest definiertem Muster, Plugin-Entwicklung). Bei IT-Beratungs-
projekten in Groffunternehmen kommen jedoch in den meisten Fillen Dienstleistungs-
vertrage zum Einsatz, da Projekte dynamisch von vielen Entwicklern vorangetrieben
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werden und sich ein Werk nicht so einfach definieren lasst, weil vorab nicht alle Anfor-
derungen bekannt sind. Fiir den Anfang empfehle ich die Arbeit nach Dienstleistungs-
vertrag, der nach Zeit abgerechnet wird.

In den Projektausschreibungen ist meist von einem All-inclusive-Stundensatz die Rede,
den der Kunde gerne genannt bekommen wiirde. Was bedeutet das genau? Der Kunde
mochte einen Stundensatz genannt bekommen, den er einfach mit der Anzahl deiner
Beraterstunden und -tage multiplizieren kann. Das hilft ihm bei der Budgetplanung, die
durch einen festen Stundensatz sehr einfach wird. Dein All-inclusive-Stundensatz bein-
haltet dein Honorar, anfallende Reisekosten, Kosten fiir Hoteliibernachtungen, Verpfle-
gung und so weiter. Diese Faktoren musst du also einkalkulieren und dazu wissen, wie
umfangreich deine Reisetatigkeit fiir das Projekt in etwa sein wird. Auch macht es fur die
Reisekosten einen erheblichen Unterschied, ob du dafiir des Ofteren mit der Bahn in
eine Kleinstadt oder mit dem Flugzeug in eine Metropole reisen musst. Personlich habe
ich die Entscheidung getroffen, wenige Reisen, etwa zur Einarbeitung, dem Kunden
nicht extra in Rechnung zu stellen. Wenn der Kunde allerdings langere Vor-Ort-Zeiten
winscht, schlage ich pro Stunde rund 25 Euro auf, um von dem Geld dann An- und Ab-
reise, Hotelkosten und Verpflegung bezahlen zu konnen. Dies war iber zehn Jahre hin-
weg ein guter Wert, um Reisekosten auszugleichen, auch wenn Sonderereignisse wie
Messen die Hotelpreise deutlich nach oben treiben kénnen.

In den letzten Jahren wurde der All-inclusive-Stundensatz etwas aufgeweicht und einige
Kunden mochten nun haufig einen »Remote-« und einen »Vor Ort-Stundensatz« ge-
nannt bekommen. Hier kannst du dann den Stundensatz ohne und mit Reisekostenpau-
schale angeben.

Du mochtest nun sicher wissen: »Wie viel Honorar kann ich denn verlangen?« Die Ant-
wort hierauf hingt von vielen Faktoren ab: von deiner Erfahrung, deinen Referenzen,
der Dringlichkeit des Projekts, dem Budget des Kunden, der Anzahl der anderen Kandi-
daten im Bewerbungsprozess und dann auch ganz wesentlich von deinem Verhand-
lungsgeschick. Um hier eine Einschatzung zu erhalten, lohnt sich, wie so oft, die Recher-
che im Internet. Generell lasst sich festhalten, dass IT-Freiberufler unter allen
Freiberuflern Stundensitze am oberen Ende der Skala erzielen konnen. Viele Freiberuf-
ler verkaufen die eigene Dienstleistung zu gunstig und schaden damit in erster Linie
sich selbst, da sie so keine ausreichenden Ruckstellungen fiir die Rente bilden kénnen.
Leider schaden sie auch allen anderen ihrer Zunft durch Dumpingpreise. Ein verntnfti-
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ger Stundensatz, der auch Rickstellungen fiir das Alter und Ausfallzeiten enthilt, ist da-
her wichtig, um eine langfristige Existenz als IT-Freiberufler aufzubauen.

Einige Stellenborsen fir IT-Freiberufler veroffentlichen zyklisch nach Land, Region und
Branche aufgeschliisselte Auswertungen der erzielten Stundensatze. Diese Auswertun-
gen liefern dir valide Daten und dienen deiner Orientierung. Bist du gerade frisch im Ge-
schiaft, liegt dein Stundensatz tendenziell unter den angegebenen Durchschnittswerten.
Wichtig ist es aber auch, sich als Einsteiger nicht zu sehr unter Wert zu verkaufen. Wenn
du schon einige Jahre Berufserfahrung als IT-Freiberufler mit erfolgreich durchgefiihr-
ten Projekten aufweisen kannst und zudem tiber Referenzen und gefragte technische
Fahigkeiten verfiigst, kann dein Stundensatz deutlich tiber den angegebenen Werten lie-
gen. Der Umgang mit Spezialwerkzeugen, also Branchenldsungen oder ganz neuen und
gefragten Tools, bei denen sich das Fachwissen noch nicht marktbreit durchgesetzt hat,
wirkt sich ebenfalls positiv auf deinen Stundensatz aus.

Die nachfolgenden Studien helfen dir bei der Orientierung zur Festlegung deines kon-
kreten Honorarspektrums, damit du konkrete Werte ermitteln kannst:

» »Freelancer-Kompass, inklusive Daten fiir D-A-CH (siehe https://www.freelancer-
map.de/marktstudie)

» »Welchen Stundensatz konnen Freelancer verlangen?«, inklusive Daten fiir D-A-CH
(siehe https://www.freelancermap.de/blog/welchen-stundenlohn-kann-man-als-free-
lancer-verlangen/)

» »GULP Arbeitsleben Studie« (siehe https://www.gulp.de/blog/arbeitsleben-studie)

Nach der Sichtung der Inhalte hinter den obigen Links hast du vermutlich schon eine
Vorstellung, in welcher Grof3enordnung sich dein Stundensatz bewegt. Die beiden nach-
folgenden Rechner helfen dir, ein noch genaueres Bild zu erhalten.

» »GULP Stundensatz Kalkulator« (siehe https://www.gulp.de/freelancing/stundensatz-
kalkulator)

» »Stundensatz Rechner« von freelancermap.de (siehe https://www.freelancermap.de/
stundensatzkalkulator)

Mache bei der Stundensatz-Recherche unbedingt deine Hausaufgaben und investiere
ein bis zwei Stunden, um herauszufinden, wie hoch die Stundensétze bei deiner Tatig-
keit mit deinem Erfahrungslevel und in der Region des Kunden in etwa liegen. In der
Schweiz liegen die Stundensitze rund 30 Prozent hoher als bei vergleichbaren Projekten
in Deutschland.
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@ freclancermap Projekthérse Freelancer

Einkommen Resultat
Arbeitszeit Der hier kalkulierte Stundensatz soll Ihnen zeigen, wie viel
) Sie fiir die geplante Arbeit verlangen missen, um in der ST Trs
Abwesenheit Selbststandigkeit von Inrem Einkommen gut leben zu
kénnen. Natiirlich ist der hier berechnete Stundensatz nicht
Art der Tétigkeit 1 02 €

in Stein gemeiBelt und héngt von lhrer jeweiligen
individuellen Situation ab. Verstehen Sie ihn daher als
Richtwert.

Private Ausgaben

e Angestrebtes 8.000 €
Geschftliche Ausgaben Verdnderungen in lhren Lebensumsténden wie zum Beispiel J

) R R L . Einkommen mtl.
Ergebnis Kinder, ein neues Haus oder eine zusétzliche Ausbildung
sollten ebenfalls im Stundensatz beriicksichtigt werden. Angestrebtes 96.000 €
Hinzu kommen externe Faktoren wie die Inflation. Einkommen jahrl.
Kalkulieren Sie Ihren Stundensatz also regelmé&Big neu und
passen Sie ihn entsprechend an. Nettoarbeitstunden 144
Nicht fakturierbare 5%
Zeit
Auf freelancermap erhalten Experten im Bereich Arbeitsfreie Tage 55
durchschnittlich jahrl.
£/5td. Lebenshaltungskosten 2.000 €
mtl.
Betriebliche Kosten 1.000 €
mtl.
Gewinn mtl. 6.000 €
Davon Riicklagen 420 €
mtl.
Geschatze Steuern* 31.356 €

*Hinweis: Die Angabe des angestrebten Einkommens ist vor
Steuern. Die zu entrichtende Steuer fallt also noch an.

Die der Ei efc.

ist Steuerberatern und Finanzamtern vorbehalten. Eine
Schitzung ist diber die Grundtabelle fiir die

Einkommenssteuer maglich.

Abbildung 5.5 Stundensatzkalkulatoren helfen auf Basis von Arbeits-, Urlaubs-, Weiter-
bildungs- und Krankheitszeiten und individuellen Kosten, den notwendigen Stundensatz
zu ermitteln.

Entgegen landldufiger Meinung ist es nicht besser, bei der Stundensatzverhandlung
moglichst tiefzustapeln — in der Hoffnung, so auf jeden Fall eine Projektzusage zu erhal-
ten. Versetze dich in die Lage des Kunden: Dieser erwartet einen kompetenten Profi, der
bei der Umsetzung eines komplexen und meist dringenden Projektvorhabens unter-
stiitzt. Wenn deine Stundensatzforderung nun deutlich unter der Erwartung des Kun-
den liegen sollte, wird dieser deine Eignung fiir das Projekt infrage stellen. Er wird sich
fragen, wieso dein Preis so niedrig ist, und vermuten, dass dies Auswirkungen auf die
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Qualitat deiner Arbeit hat. Es ist also durchaus von Vorteil, mit der eigenen Honorarfor-
derung im Erwartungsbereich des Kunden zu liegen und nicht sehr deutlich davon ab-
zuweichen.

Nach der Priifung der Links und der Stundensatz-Rechner hast du vermutlich eine Stun-
densatz-Spanne flir deinen Tatigkeitsbereich ermitteln konnen, beispielsweise einen
Stundensatz zwischen 85 und 95 Euro. Innerhalb dieser Spanne kannst du nun wahrend
eines Projektgesprachs flexibel verhandeln. Klingt das Projekt technologisch sehr span-
nend, liegt vor der Haustiire und der Einstiegszeitpunkt passt perfekt in deinen Kalen-
der? Dann bist du vielleicht schon mit einem Stundensatz am unteren Ende der Spanne
zufrieden. Musst du fiir das Projekt oft zum Kunden fahren und dessen Buros sind un-
gunstig gelegen, schldgt das Pendel eher in Richtung der Obergrenze aus. Beherrschst du
ein seltenes, aber fiir den Projekterfolg notwendiges Spezialwerkzeug? In diesem Fall
steigt deine Erfolgswahrscheinlichkeit fiir einen héheren Stundensatz weiter. Lauft dein
aktuelles Projekt aus und du brauchst unbedingt ein Nachfolgeprojekt, um deine Le-
benshaltungskosten bestreiten zu konnen? In dem Fall musst du vielleicht wieder
heruntergehen.

Starte bei der Kommunikation des Stundensatzes in der Verhandlung mit dem Kunden
oder dem Vermittler immer mit dem Hochstbetrag deiner Spanne. Einen niedrigeren
Preis kannst du, wenn erforderlich, spater immer noch anbieten. Nachtragliche Erho-
hungen werden in der Verhandlung jedoch kaum akzeptiert werden. Die meisten Ver-
mittler und Kunden kennen die geldufigen IT-Freiberufler-Stundensatze, da sie tiglich
damit zu tun haben, und zahlen auch dementsprechend. Lege dir zudem vor dem Pro-
jektgesprach eine eiserne Untergrenze fest und schreibe diese auf Papier auf. Wenn du
nicht wenigstens diesen Stundensatz erzielen kannst, lehne das Projekt ab. Hat der
Kunde ein Problem mit deinem Honorar, solltest du dich daraufkonzentrieren, zu argu-
mentieren, wie du einen Mehrwert fiir den Kunden liefern kannst:

» Hard Skills: Beherrschst du weitere relevante Technologien (z. B. Cybersicherheit-
Werkzeuge, CI/CD-Werkezuge, die Software schneller von der Entwicklung in die Pro-
duktion Uberfiihren konnen), die zwar nicht gefordert sind, jedoch den Projekterfolg
unterstutzen?

» Soft Skills: Hast du Kompetenzen (z. B. wertvolle Prasentationsfdhigkeiten) und Cha-
rakterziige, die deinen Einsatz sehr angenehm machen (hohe Losungsorientierung,
topzuverldssig, kommunikationsstark, schnelle Einarbeitung, schnelle Auffassungs-
gabe, hohes Maf an Selbstorganisation, hohe Lernbereitschaft), oder kannst du unge-
liebte Aufgaben des Teams iibernehmen?

» Kannst du den Kunden noch bei anderen wichtigen Themen unterstiitzen, in denen
deine Expertise sehr wertvoll ist (z. B. bei Einstellungsgesprachen, Schulungen von
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neuen Werkzeugen)? Kannst du bei der Optimierung der Teamstruktur oder der Or-
ganisation der Arbeitsabldaufe helfen? Kennst du dich vielleicht im Bereich Infrastruk-
tur aus, und kannst du das Projekt mit diesen Kenntnissen zusétzlich unterstiitzen?

Argumentiere immer mit dem Mehrwert deines Einsatzes und versuche nicht, iiber den
Preis mit anderen Kandidaten zu konkurrieren. Ein gut ausgebildeter Spezialist muss
sich nicht unter Wert verkaufen, sondern legt tiberzeugend dar, warum er seine ange-
messene Stundensatzforderung wert ist. Das wichtigste Bediirfnis des Kunden ist stets,
Unterstlitzung zu finden, die das eigene Projekt zum Erfolg fiihrt, und genau in diese
Richtung sollte deine Argumentation bei der Stundensatzverhandlung gehen.

»Zu niedrigen Stundensatz verlangt« ist der haufigste Fehler, den IT-Freiberufler zu Be-
ginn ihrer Karriere machen (Stand 2023, siehe Seite 31im »Freelancer Kompass« — https:
//www.freelancermap.de/marktstudie). Uber 64 Prozent der IT-Freiberufler bereuen die-
sen Anfangerfehler im Nachhinein. Vermeide dieses Missgeschick, denn der Stunden-
lohn ist ein grofier Hebel: Wenn du 5 Euro weniger pro Stunde verdienst, klingt das erst-
mal nicht nach viel Geld. Nach sechs Monaten im Projekt hast du allerdings bereits rund
4.800 Euro weniger erwirtschaftet (8 Stunden - 20 Werktage pro Monat - 6 Monate => 960
Stunden - 5 Euro = 4.800 Euro). Dieser Betrag ist natiirlich noch zu versteuern, jedoch
wiirde der Mehrverdienst mindestens fiir einen mittleren Familienurlaub ausreichen.
Eslohnt sich also in jedem Fall, beim Thema Stundensatz nicht zu schnell nachzugeben
und das Verhandeln regelmafiig zu tiben. Deshalb empfehle ich dir, die Stundensatzver-
handlung ein paar Mal mit einer Vertrauensperson und auch »live« durchzuspielen. Wo-
her kommen die Live-Gelegenheiten? Riickmeldungen der Projektkategorien 2 oder 3
eignen sich sehr gut dafiir: Hier kannst du den Vermittler gegen Ende des ersten Ge-
sprachs einfach fragen, mit welchem maximalen Stundensatz oder Budget der Kunde
kalkuliert. Oft nennen die Vermittler den Stundensatz, und jetzt kannst du den Hochst-
betrag deiner Spanne nennen. Wenn dieser akzeptiert wird: Gratulation! Wenn nicht,
kannst du nun in die Verhandlung einsteigen und deine Erfahrung, Fahigkeiten, Moti-
vation und schnelle Verfiigbarkeit ins Feld fiihren und mit dem Mehrwehrt deines Ein-
satzes argumentieren. Wie auch immer die Situation ausgeht, du hast in jedem Fall an
Erfahrung gewonnen und kannst diese fur die nachste Verhandlung nutzen. Die ersten
drei bis finf Verhandlungen sind vermutlich die schwersten, helfen dir aber auch am
meisten, da du sehr viel lernen wirst. Je mehr Verhandlungen du fiihrst, desto schneller
entwickelst du ganz automatisch eine Routine und wirst zunehmend sattelfester.

Abschlielend gilt es festzuhalten, dass die Antworten auf alle vier W-Fragen dir helfen,
ein Projekt korrekt in den wichtigen Dimensionen einzuschdtzen. Dariiber hinaus kon-
nen so mehrere Projekte sehr gut miteinander verglichen werden.
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