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FOFOS-Chefin Martina Schubert
verrechnet auch Steuern

ABSAGE-TAKTIK

Griunder
miissen nicht
alle Auftrige
annehmen

Selbststandige werden oft
mit Kunden konfrontiert,
die keine realistische Vor-
stellung vom Preis oder
Produkt haben. Experten
raten: Beim Preis nicht zu
weit nach unten gehen
und auch mal Nein sagen.

~Wir werden Sie bestimmt beauf-
tragen, fangen Sie mal mit einem
Gratis-Konzept an“, ,,Kénnen wir
das nicht billiger haben?“, ,Ich
hitte gerne rosa Teppichboden im
Bad*“ - Beispiele fiir unerwiinsch-
te und nicht ganz zielfithrende
Kundenwiinsche, die Selbststin-
dige erschaudern lassen. Welche
Auftrige muss man eigentlich an-
nehmen, welche sollte man bes-
ser ablehnen? Gerade zu Beginn
der selbststindigen Tétigkeit ist
man wohl geneigt, Auftrige aus
Angst vor einem Ausbleiben von
Kunden lieber anzunehmen - erst
mit wachsender Erfahrung lernt
man das Abwigen. So wie Karin
Oppenauer: Die48-Jdhrige hat sich
erst kiirzlich selbststindig ge-
macht, mit ihrer ,,Wohnkanzlei*
berit sie Kunden beim Einrichten
der Wohnung: ,,Am Beginn freut
man sich tiber jeden Auftrag®, sagt
sie: ,Doch man muss eine Preis-
liste entwickeln und sie selbstbe-
wusst den Kunden prisentieren.”

Kurs dndern. Wer sich unter sei-
nem Aufwand verkauft, macht kei-
nen Gewinn und arbeitet gegen
sich selbst. Anfangs mag das in
Ordnung sein, um ein paar Refe-
renzprojekte zu haben - doch wer
nicht bald den Kurs dndert, kommt
aus dem Fahrwasser nicht mehr
heraus. Oppenauer: ,,Ein Werbe-

effekt allein reicht auf Dauer nicht.
Das Unternehmen muss von et-
was leben kénnen.” Das bestitigt
Martina Schubert, Geschiftsfiih-
rerin des Forums zur Férderung
der Selbststindigkeit (FOFOS):
Viele Selbststindige wiirden nur
die reine Arbeitszeit verrechnen
und nicht bedenken, dass Buch-
haltung, Verwaltung und Biiro-
kratie auch Teil des Geschifts sind
- das kann ebenso in den Preis ein-
flieRen wie Steuern und Abgaben.

Bedenken hat Schubert auch bei
jenen Auftraggebern, die vor Er-
teilung des Auftrags ein komplet-
tes Konzept - also die eigentliche
Arbeit - gratis haben wollen.
»Dann sollte man sich schon lie-
ber gleich zu Beginn ein ,Nein‘ ein-
holen*, sagt sie.

Oppenauer wiederum warnt vor
einer falschen Gier nach Auftri-
gen: Gerade zu Beginn nehme man
so viele Auftrige an, dass man sich
vielleicht selbst {iberlaste. ,,Besser
ist es, drei Auftrige gut zu machen
anstatt zehn mittelmafRig - es kom-
men dann ohnehin Nachfolgeauf-
triige.”“ Zur Not kann man auch an
Partner weiterleiten. Oder die
Alternative wihlen: ,Man kann
auch freundlich absagen.*

Ubler stil. Hat ein Kunde seltsame
Vorstellungen, ist Oppenauer
selbstbewusst: Der Experte hat das
Wissen und kann beraten. Wenn
die Kunden-Vorstellungen aber
vollkommen unmdéglich sind, ist
es besser, den Auftrag abzulehnen.
Schlieflich trigt das Projekt die
eigene Handschrift und ein miss-
lungenes Projekt ist ein ebenso
schlechtes Marketing wie ein
gutes eine Referenz ist.
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Wohnkanzlei-Griinderin Karin
Oppenauer berit die Kunden



