Was sind fiir Dich
die drei schwerwiegendsten Verhaltensfehler
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

Was sind fiir Dich
die drei wichtigsten Tips an Freunde und Kollegen
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

o1 Dieter Telfser
telfser.com/contact

1. Zudienliche und unergriindete Nahbarkeit
2. Nichtschriftlich definierte Summen
3. Leidenschaft

1. Einen guten Anwalt.

2. Einen der den Guten iiberpriift.

3. Denversicherten Instinkt zwischen
den Schriftstiicken.

02 Jiirgen Siebert
jsiebert@fontshop.de

1. mangelndes Vertrauen
2. nichtzuuu billig einkaufen
3. Kosten und Nutzen im Auge haben

1. entscheidend sind Ideen, nicht der Etat

2. lasst Euer Tun nicht vom Geld steuern
(gilt auch fiir den privaten Bereich)

3. stets offen kommunizieren, Etatim Auge
behalten

03 Thomas Beck
tom.beck@tombeck.at

I
Der Preis folgt der Losung. Ein Fehler ist es,

die Preis-Frage des Auftraggebers »im Augenblick«

und tiberhastet zu beantworten. Sich bedridngen

zu lassen, zu glauben »man« muss jetzt antworten.

Das stimmt nicht. Erst das Verstehen, dann der
Losungsansatz, dann der Preis. In aller Ruhe.

2
AufPauschalen einzusteigen, wenn der Umfang
und die Personen, welche Effizienz beeinflussen
nicht sonnenklar und berechenbar sind. Eine
Pauschale ist oft einseitig, oft keine win-win-
Losung sondern »Festnageln« des Auftrag-
nehmers. Die Kehrseite: meine Routine hilft
mir —wenn ich geschickt bin verdien’ ich gut.

3
Aufdie Aussage »Sie sind zu teuer.« mit Angst
und Rechtfertigung zu reagieren. Und den Preis

nachzulassen. Da war ich entweder zuvor zu teuer

und wollte den Auftragggeber abzocken (»man

wird’s ja noch versuchen diirfen...«) oder der Wert

meiner Arbeitist ausschliesslich/zu sehr von der
Wert-Schitzung des Auftraggebers abhingig.

4
Aufunpiinktliche Bezahlung meiner Rechnung

nichtangemessen und selbstbewusst zu reagieren.

I
Dem Auftraggeber Locher in den Bauch fragen,
alle Fragen die mit »W« beginnen und aus
meiner authentischer Neugierde gestellt werden
machen dem potentiellen Kunden Lust auf die
Zusammenarbeit mit mir. Weil er sich (endlich
mal!) verstanden fiihlt. Weils um ihn geht,
nichtum mich.

2
Auf die richtigen Auftrige zu verzichten.
Auch wenn’s eigene Konto grad nicht so voll ist.
Das schafft Platz fiir den richtigen Auftrag,
der versteckt sich meist gut hinter dem scheinbar
»wichtigen«Job.

3
Meditieren statt Akquirieren.

04 Matthias Weissengruber
mail@weissengruber.biz

sich zu billig verkaufen. es lebe das copyright!
2. sich unterkriegen lassen vom kunden
mit den schmeichlern »folgeauftrige« oder
»gute zukiinftige zusammenarbeit«.
3. ein nicht funktionierendes mahnwesen.

=

1. verkaufe dich nicht zu billig!
es lebe das copyright!

2. positioniere dich dort wo du es am besten
empfindest und lebe es dann auch so —
lass dich nicht vom bosen kunden unterkriegen
und stehe zu deinem wert!

3. lass 2 wochen nach rechnungslegung (bei
nicht erfolgter zahlung) die erste zahlungs-
erinnerung raus, freundlich aber bestimmt.
und dann im wochenrhythmus jeweils steigern
—Dbleib liquid und das leben ist schoner!

05 norbert tomasi
no_tomasi@gmx.at

Angstden Kunden zu verlieren. Das Gefiihl
vom vorliegenden Auftrag abhingig zu sein.
Vorauseilender Gehorsam in punkto Honorar
driickenlassen und gleichzeitig nicht wissen
wo man steht. Unsicherheit im Bezug

auf die eigenen Qualititen.

Hast du jemals eine Luxuslimousine mit Vollaus-
stattung zum Preis eines Kleinwagens gesehen?
—Ich auch nicht. Warum denkst du fihrt dein
Kunde einen dicken Schlitten, wihrend du Rad
fiahrst? Du bestimmst den Spielraum —in dem der
Kunde mit dir spielen darf. Wie weit denkst du,
kommst du mit runtergelassenen Hosen? Fiir von
Anfang an runtergelassene Hosen gibt es kein
spdteres Argument sie wieder hoch zu ziehen...
Es gibtimmer jemanden, der besser, schneller
und billiger ist—am arsch der welt, aber willst du
dortleben? einatmen — ausatmen — spass haben —
der nichste kunde kommt bestimmt.

06 Catherine Littasy Rollier
caliro@gmx.at

I.
Untiberwindbares Strauben oder fatale Bequem-
lichkeit gegen konkrete Vereinbarungen oder
sich keine Zeit/Lust nehmen, sich mit Geschifts-
kram zu befassen. (Mehraufwand, Leistungs-
verdnderungen o. 4.)

2.
Sich aus dem fast iiberall herrschenden Mangel
an budgetiren Mitteln erweichen oder erpressen
zu lassen (die 100 besten Ausreden, um weniger
oder fast nichts bezahlen zu miissen)

3.
(Unfreiwillig) Herzblut spenden aus Idealismus,
Enthusiasmus und Engagement, zwar I6blich
und ehrenvoll aber meist eine falsch zu ver-
stehende Botschaft an die Auftraggeber, dafiir
keine Entsprechung leisten zu miissen.

4.
Dumping aus Angst, ein anderer
konnte den Job kriegen

07 Erwin K. Bauer
ekb@erwinbauer.com

1. zuerstvom geld und dann von der aufgabe
zu sprechen

2. die designarbeit durch verhandlungen zur
bazarware abzustufen

3. designleistung (vor allem die geistige) in
stunden anzuieten, was oft dazu fiihrt,
dass der kunde immer das gefiihl entwickelt,
es hitte schneller gehen kénnen, aber gute
arbeit braucht zeit.

1. mach nur die projekte, die spass machen und
qualititsorientiert sind, es wird sich mittel-
fristig aufjeden fall rechnen.

2. mach design fiir die gute dinge, die zu wenig
budget haben, lieber umsonst, als zu dumping-
preisen

3. gutes design kostet gutes geld. wenn das von
der kundenseite nicht realisiert wird, sollte
man dem natiirlichen selektionsprozess freien
lauflassen. es wird der kundenliste sehr gut
tun und die arbeit mit den passenden partnern
vorantreiben.

08 Alexander Reiberger
a.reiberger@fonda.at

+ Ungenaue, schlampige, oberflichliche
Kalkulation

« Ungenaue, unklare Leistungsbeschreibung

+ Ignorieren der Wettbewerbssituation

+ Zeitnehmen fiir detaillierte Leistungs-
beschreibung und Kalkulation

- Selbstbewul3te Kommunikation der Kosten

« »Vorfithlen« zum verfligbaren Budget

09 Bernard Stein
bstein@metadesign.de

Als Nico und ich unser Atelier am Bundesplatz

aufgemacht haben (1978) war unser Nachbar tiber

den Flur fiir einige Jahre der Bildhauer George
Rickey. Er war damals ca. 75 Jahre alt und riet uns
im Falle von moglichem zukiinftigen Erfolg

zwei Dinge zu tun:

1. Neinsagen

2. Preise erhohen

10 Birgit Gurtner
birgit.gurtner
@fh-salzburg.ac.at

-

. Billig sein um den Auftrag zu bekommen

. Den Auftraggeber das Honorar bestimmen
lassen

3. Keine schriftlichen Vereinbarungen,

sondern nur miindliches Blabla

N

I
Zu dem Preis arbeiten, der dem eigenen
Selbstwert entspricht (...wenn der Selbstwert zu
gering ist, vor der Existenzgriindung eine
mindestens 2-jdhrige Psychotherapie machen)

2.
Leistungs- und Kostentransparenz fiir den
Auftraggeber, schriftliche Auftragsbestitigung;
Erstes Drittel des Honorares ist bei Auftrags-
erteilung fillig, das zweite Drittel bei Vorlage der
ersten Entwiirfe, das letzte Drittel nach Abschluss
des Auftrages; keine Haftung fiir Rechtschreib-
fehler tibernehmen ... sich einen Juristen als
Freund suchen.

3.
sich an Honorarrichtlinien/-leitfiden orientieren
zum Beispiel von der Allianz deutscher Grafik-
Designer und diese gegebenenfalls dem Kunden
vorlegen

I Regula Widmer
widmer@perndl.at

+ Kein Copyrightverrechnen
« Dumpingpreise
+ Schlechtes Gewissen liber den eigenen Kv

Als Tip mochte ich sagen, unbedingt einen kv
machen mit dem man gutleben kann. Er wider-
spiegelt nicht nur die geleistete Arbeit, sondern
auch die Wertschitzung gegentiber der Arbeit.

Die Anzahl der Korrekturdurchginge in
den kv schreiben, wird es mehr, nach Aufwand
und Stunden verrechnen.

Und Schnippchenjiger gehoren in die Jagd-
griinde der seriell hergestellten Produkte oder
in die ewigen Jagdgriinde der Gier.

Vielleicht bin ich als Schweizerin etwas
verklirt gegeniiber meiner ehemaligen Heimat,
aber ich habe das Gefiihl, dass es in der Schweiz
ein klareres Bild davon gibt was ein Grafiker/in
ist, was er macht und dass es Geld kostet
(kiirzlich hat mich mein Frisor gefragt was ich
denn eigentlich fiir einen Beruf haben.

Mit meiner Antwort — Grafikerin — konnte er nicht
viel anfangen... »ist was technisches gell?«)

12 Peter Deisenberger
deisenberger@buero16.com

I.
Eine Art design-aristokratische Haltung: Uber
Geld und Honorierung von Leistung spricht man
nicht. (Das tun nur Kleinbiirger — und Designer
sind eben Aristokraten.)

2.
Dem Kunden klar machen, dass perfektes
Projektmanagement enorm Kosten sparen kann.
(Aus meiner Erfahrung sind die tatsichlichen
Kosten eben wegen schlechter Projektplanung
rund 30 Prozent tiber der Anbotssumme. Wir
kennen ja alle das Spiel: angeblich Freigegebenes
istdann doch nicht frei gegeben; Organigramme
werden zigmal neu gezeichnet; zwei angebotene
Korrekturdurchginge werden zu 6, 7, 8...)

3.
Den eigenen Mitarbeitern klar machen, dass sie —
auch wenn das Projekt noch so knapp kalkuliert
wurde —nicht sofort zu designen beginnen,

sondern sich vorweg die Zeit nehmen, den Job und

den Workflow exakt zu planen; die scheinbar
verlorene Zeit fiir diese Planung macht sich sehr
schnell bezahlt!

1. siehe Fehler...

2.
Dem Kunden gegeniiber die Grafikkosten in
Relation zu den Gesamtkosten setzen, —und
interne (tatsichliche) Kosten (des Kunden)
mit einrechnen. (Dann zeigt sich nimlich meist
eklatant, dass am falschen Ende gespart wird.)

3.
Die Kosten in Relation zum Nutzen zu zeigen.
Eine falsche Designstrategie mag vielleicht auf
den ersten Blick giinstiger erscheinen, auf den
zweiten Blick jedoch entpuppt sie sich als krasse
Fehlinvestition.

4.
Nicht Apfel mit Birnen (vom Kunden) vergleichen
lassen. Oder einen Bentley mit einem Trabant.

13 Helga Innerhofer -+ Eigenwert und Fremdwert + Vor der Arbeit die Kosten genau schitzen
office@innerhofer.at + Wertschitzung/Hingabe und Liebe zur Arbeit - Sofortabrechnen!
darfnichts kosten: Kulturelle ideele Selbst- + Nach spitestens 1 Monat einmahnen
Ausbeutung (Erziehungsarbeit zum piinktlichen zahlen)
+ Geld ist»niedrig, schmutzig ...« das grof3es
Schweigen, den »Schein« wahren
14 Markus Scheiber 1. Nuran Geld und Honorar zu denken. Alles fiir 1. Dem Kunden erkldren konnen was fiir Arbeit

scheiber@motasdesign.com

Geld zu machen, seine Seele zu verkaufen
und sich untreu zu werden. Und so nicht mehr
an sich und seinen Kunden zu denken.

2. Nicht mehr hinter seinen Ergebnissen stehen
zu konnen.

3. Sich seines Wertes nicht sicher sein und
sich unter seinem Wert zu verkaufen.

hinter dem steckt was man tut. Hat mir anfangs
ein Kollege gesagt und hat mir immer geholfen,
den Kunden von meinem Honorar zu iiber-
zeugen.

2. Wenns passt, auch nicht so sehr aufs Geld
schauen (zum Beispiel fiir einen guten Zweck
etc.). Whatyou give is what you get.

3. Indie Zukunft investieren wie zum Beispiel:
Weiterbildung, neue Software, Biicher,
Kongresse oder einfach einen guten Urlaub
machen.

15 Anka Suckow
a.suckow@designerdock.at

1. unklarheit: alle konditionen (auch korrektur-
schleifen) miissen vorab fixiert sein

2. sich nichtvorher bewusst zu machen, was der
job fiir einen selbst WERT ist, d.h. ab welchem
preis er spall macht, und unterhalb welchen
preises nicht mehr.

3. arroganz: geld zu bezahlen, tut weh. auch
einem (scheinbar) reichen auftraggeber.
die bereitschaft, jemanden externen zu buchen
und zu bezahlen, muss honoriert werden.
die details lassen sich viel leichter besprechen,
wenn die grundhaltung die gegenseitigen
respekts ist.

1. lberlegvorher, was dein minimum ist,
und stehe dazu. alles andere drgert dich
im nachhinein.

2. seientspannt. verhandlungen sind fiir alle
eine schwierige situation. manche kénnen nur
besser bluffen.

3. seiehrlich. wenn sich etwas krumm anfiihlt,
sag es. meist geht es den anderen genau so,
und der gegeniiber ist dankbar fiir die initiative



Was sind fiir Dich
die drei schwerwiegendsten Verhaltensfehler
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

Was sind fiir Dich
die drei wichtigsten Tips an Freunde und Kollegen
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

16 Hans-Joachim Gogl
hansjoachim@goegl.com

Kein Honorar zu vereinbaren, es nicht schriftlich
zuvereinbaren oder es ungenau zu vereinbaren.

Das heil3t etwa zusitzlicher Besprechungs-
aufwand sollte nachverrechenbar sein oder mehr-
malige Korrekturdurchliufe. Meine Erfahrung
ist, Kunden haben damit kein Problem, wenn sie
wissen, wenn mehr als einmal korrigiert wird
kostet das 100,— Euro pro Stunde. Ganz schlecht
ldufts, wenn dies wihrend des Prozesses
ausverhandelt werden muss bzw. es einfach auf
der Rechnung draufist.

Keinesfalls vorauseilend billig anbieten! Die
meisten glauben, dass sie durch ein Offert, dass
die finanziellen Vorstellungen des Auftraggebers
sprengt, aus dem Auftrag sofort rausfallen.
Deshalb bieten manche so giinstig wie moglich an.
Das ist falsch. In vielen Fillen passt das Honorar
das man angiebt und es wire dumm gewesen,
billig anzubieten. In den Fillen, wo der Kunde es
nichtakzeptieren kann, verhandelt er eigentlich
immer nach. Und dann erst ist der Zeitpunkt fiir
eventuelle Honorarsenkung gekommen.

Da fillt mir Gibrigens die sehr lustige Geschichte
eines Freundes ein, ideal um diese Erkenntnis mit
einem Bild zu verankern: Es ging um einen Job
fiir ein international tdtiges Architekturbiiro, den
er unbedingt wollte. Damit er ihn aufjeden Fall
bekommt, schreibt er ein giinstiges Offert und
fahrt damit zur ersten Besprechung, die in Ziirich
stattfand, damals noch zu »Schilling-Zeiten«.

Die Besprechung lduft sehr gut, der Architekt frigt
zum Schluss nach dem Preis und mein Freund
schiebtverzagten Herzens sein Angebot tiber den
Tisch. Sein Kunde wirft einen kurzen Blick darauf
und frigt freundlich-sachlich, ob es sich dabei
um Franken oder Dollar handelt? In der gro3ten
Geistesgegenwartigkeit seines ganzen Lebens
antwortet mein Freund erbleichend: Franken.

Der Kunde sagt: Passt. Und die Sitzung war zu
Ende. An diesem Tag hat er in zwei Sekunden

das ro-fache von dem verdient, was er angeboten
hat und seitdem hat er nie wieder in voraus-
eilendem Gehorsam billig angeboten.

Gesenkt wird nur, wenn man auch den eigenen
Aufwand senken kann. Ansonsten war das

erste Offert ein Betrug. (Es sei denn man gibt nur
das Skonto nach oder in dhnlichen GroRRen-
ordnungen.)

17 Sigi Ramoser
ramoser@saegenvier.at

ich personlich komme aus einer arbeiterfamilie
und tue mir heute noch manchmal schwer,
meine arbeit als etwas besondereres darzustellen
und zu bewerten. wenn wir unseren beruf aber
mit produkten vergleichen, dann machen wir

die wirklich exklusiven arbeiten; individuell,
speziell, einzigartig. diese produkte kosten alle
einen »batzen geld«. ich »arbeite«dran,

dies auch zu kommunizieren.

- unsere arbeit muss bei neuen kunden immer
wieder aufs neue erklirt werden (abliufe,
arbeitsweise, philosophie...)

+ immer gleich tiber vorstellungen, moglich-
keiten, anspriiche reden

- immer iber aktuelle arbeiten reden und sich
nicht in versprechungen zukinftiger projekte
hinein-hoffen!

18 Markus Gasser
m.gasser@meta.at

1. Kunde: Schnell haben wollen und
ewig nicht bezahlen

2. Kreativer: das erste Projekt irrsinnig billig
bis gratis machen [und (chancenlos) versuchen,
beim nichsten Projekt alles wieder herein-
zuspielen]

3. beide Seiten: rausholen was geht, letzter
Tropfen, wie bei einer Zitrone

1. Honorar in mehreren Teilbetrigen zahlen

2. stattalles irrsinnig billig zu machen,
lieber den Umfang in kleinere (preiswertere )
Schritte teilen

3. leben und leben lassen

19 Christoph Rastbichler
Florian Kock
office@d-licious.at

+ Begeisterung/Idealismus: den job (unbedingt)
machen zu wollen.

+ keine/zuwenig ahnungvon der eigenen
biirokalkulation/kostenrechnung zu haben.

- dieideevor der unterschrift zu haben/
zu liefern.

+ begeisterung ist die halbe miete —aber nur die
halbe.

- eine gefiillte brieftasche reicht.

- kontinuierliche, fachlich gute arbeit zahlt
sich aus.

« freundschaftsdienste: entweder gar nichts
oder korrektverrechnen.

- gegengeschifte genau und schriftlich
definieren.

20 Peter Felder
felder.grafik@aon.at

1. Angstdavor haben Geld anzusprechen.
2. Offerte nicht schriftlich festlegen.
3. Einen Entwurfumsonst machen.

1. Geld ansprechen
Das Thema Geld und Honorar immer ansprechen.
Bei uns gibt es einen alten Spruch: »Uber Geld
redet man nicht«. Ein bléder Spruch. Ich spreche
das immer an, beim ersten Treffen mit Kunden
zu einem Projekt, das beugt Missverstindnissen
vor. Ich decke die »Finanzkarten« aufund
machees dem Kunden transparent, was Entwurf,
Ausarbeitung und Nutzung »wert« sind.

3. Offerte schriftlich
Nach einer Besprechung zum Thema Honorar
ein schriftliches Angebot nachreichen. Das hat
Vertragsqualitit und ist verbindlich. Das Offert
soll —je nach Vertrauensverhiltnis und Hohe
des Angebotes — schriftlich oder miindlich
vom Kunden bestitigt werden.

3. Das Honorar ist nicht verhandelbar
Wenn ich beim Metzger eine Salami kaufe, die 4,—
Euro kostet und ich den Metzger auf 3,— Euro
herunterhandle, dann habe ich das Geftihl, der
Mann wollte mich ibers Ohr hauen. Dann kaufich
die Salami das nichst mal woanders ein.

4. Ein Entwurfist nicht umsonst
Ein Entwurf, auch wenn er dem Kunden nicht
gefillt, kostet Geld. Das heil3t, es muld dem
Kunden etwas wert sein bei mir eine Arbeitin
Auftrag zu geben und er teilt das »Risiko« mit mir.
Das wertet die Arbeit sogleich auf. In einem
Restaurant sagt der Kunde auch nicht: »Herr Ober,
bringen Sie mir mal einen Zwiebelrostbraten mit
Kartoftfelptiree und dazu einen »Chdteau Couhins
Lurton Sauvignon blanc cru classés, Jahrgang 1996,
und wenn es mir nicht schmeckt, dann zahl
ich aber nichts.« Weil dann ruft der Kellner die
Gendarmerie...

21 Markus Hanzer
Markus.Hanzer@dmec.at

Geld ist bestenfalls das halbe Leben, also sollten
wir es nicht allzu ernst damit nehmen. Fiir Geld
kann man sich nicht alles kaufen? Die wertvollsten
Dinge im Leben sind unbezahlbar. Geld verdirbt
den Charakter, deshalb sollten wir es rasch

wieder ausgeben, vor allem an Menschen die

es dringender brauchen als wir.

Geld ist ein Mal3stab fiir Wert, also sollte unsere
Arbeit auch entsprechend entlohnt werden.

Was einzelnen, oder vielen Menschen viel Geld
wert ist, kann aus einem anderen Blickwinkel
wertlos sein. Wer nicht bereit ist, fiir unsere Arbeit
von Anfang an zu zahlen, ist auch an keiner
hochwertigen Leistung interessiert.

22 René Dalpra
rene@renedalpra.com

+ sichaufDiskussionen iiber das Honorar
einzulassen

+ Offertabgabe, ohne das Projekt genau zu
kennen

« alles Geld, das man verdient hat zu behalten
und nicht wieder in Umlaufzu bringen

oder frei nach H.J.G.

« sich zuviel Gedanken iiber Geld und Honorar
zu machen

+ sich zuwenig Gedanken tiber Geld und
Honorar zu machen

 sich keine Gedanken iiber Geld und Honorar
zu machen

+ es gehtin der Definition des Honorars um
Angemessenheit

+ keine Prisentationen ohne Honorar

+ Gelassenheit (auch) in Bezug auf das Geld

23 Barry Hewson
design@via.at

1. sich unter dem wahren Wert verkaufen;

2. den Mut zur Mahnung von Zahlungsunwilligen
nichtaufbringen;

3. leichtsinnig mit dem verdienten Geld umgehen.

1. keine Leistung ohne ordentliche Honorierung;

2. gegeniiber Kunden (& Dienstgebern) resolut
und konsequent sein;

3. moglichst keine Schulden machen, einen
angesehenen Steuerberater verpflichten und
das Finanzamt nicht betriigen.

In den 1960er Jahren hat mein erster Chef; ein
begnadeter Art Director aus New York, mein
Verhalten ab dem allerersten Arbeitstag mit einem
fiir jede erdenkliche Arbeitssituation relevanten
Leitspruch geprigt: »Never be satisfied with
anything but the very best.«—Ich bin schon

40 Berufsjahre mit dieser Verhaltensregel gut
gefahren. Wer fiir eine ordentliche Leistung
ordentlich bezahlt wird, kann sich den Luxus
leisten, ordentlicher Steuerzahler zu sein.

In 95% der Fille, wo ich gegeniiber Kunden
»massiver« auftreten musste, haben diese
immer einen liberzeugten Riickzieher gemacht.
Ich konnte immer gut schlafen.

24 jiirgen staudacher
j.staudacher@open.co.at

1. Man gehtdavon aus, daR der Kunde weil3
wie hoch die Aufwendungen sind.

2. Der Kunde geht davon aus, dalk wir wissen
wieviel Geld er budgetiert hat.

3. Manchmal will man etwas mehr verdienen,
fiir das der Kunde aber entscheidend weniger
ausgeben wollte.

1. Ein professionelles Offert (ordentliche
Leistungsbeschreibung)

2. Sofortige Kommunikation von auftretenden
Mehrkosten (ein ganz sensibler Kudennerv)

3. Zahlungskonditionen — Akontos bei Gro[3-
auftrigen mindestens 30 Prozent

25 Monika Ditl
monikaditl@gmx.at

1. Daraufzuverzichten

2. Zu geringe Forderungen zu stellen

3. Vergessen zu Uberpriifen, ob es tatsichlich
iiberwiesen wurde

4. Zuignorieren, dass das Selbstwertgefiihl, die
Basis fiir die schwerwiegenden Verhaltensfehler
im Zusammenhang mit Geld und Honorar ist

I
Besprich diese Fragen mit einem guten Coach —
in schwerwiegenden Fillen arbeite deine Kindheit
mit Hilfe einer guten Therapieperson auf.

2.
Erlaube dir Aspekte von Geiz, Habsucht, Raffgier
und Dagobertitis in deinem Charakter zuzulassen
und dieselben auch schamlos in die Offentlichkeit
zu tragen.

3.
Triume verwegene Triume und peile die
Millionen darin an und bleibe gleichzeitig
realistisch in deiner Selbsteinschitzung
und in deinen Forderungen.

26 Detlef Behr
behr@designbuerobehr.de

im rheinland gibt es einen satz: »watt nix koss,
datis nix!« ich habe festgestellt, dass da wahres
dran ist. dem kunden preislich entgegenzu-
kommen zahlt sich in den wenigsten fillen aus.
ganz im gegenteil, es eher mehr reingequatscht
und man erlebt noch weniger respekt vor der
geleisteten arbeit.

auflerdem glaube ich nicht an die mir, mit einem
glinstigen preis den einstieg in ein unternehmen
zu schaffen. bei spiteren auftrigen wiirde

dann »normal« bezahlt. das funktioniert nicht.

preise zu machen ist heutzutage sehr schwer.

das istjedenfalls mein eindruck. in der regel fliege
ich gegen glinstigere mitanbieter raus oder

werde erst gar nicht angefragt. mein eindruck ist,
dass die wertschitzung, die uns gestaltern
entgegengebracht wird, immer geringer wird.

manchmal konnen »naturalien-geschifte« helfen.
entlohnung tiber gegenleistung (iibersetzungen
vom lektor, texte vom texter, mobel vom magazin,
anzeigenplatz bei magazin usw.).

27 Andreas Ortag
andreas@ortag.at

+ zubillig,
. zuteuer,
+ zuwenig selbstbewul3tsein.

« rechtzeitig (auch) vom geld reden.
- genauevereinbarung iiber nutzung treffen.
« keine (existenz-)angst haben (leicht gesagt!).

28 Melanie Probstmayer 1. nichtgleich am Anfang eines Jobs alles - versuchen dem Kunden klar zumachen, dass
Melanie.Probstmayer beziiglich Geld genau kldren (dann gibt s auf das eben eh jeder kann (wir haben ausbildung
@chello.at beiden Seiten bése Uberraschungen etc.) und nur ganz kurz dauert. und wenn das

2. sich nicht gleich runterhandeln lassen (meine ergebnis nur weniges, flichen oder buchstaben
druckerei macht das aber fiir die hilfte... ), sind, trotzdem viel arbeit reingeflossen sein
vielleicht einfach erstmal einen hoheren stdsatz kann.
ansetzen, zur eigenen qualitit stehen. + bewusstein fiir die wertigkeit von design

3. keine zwischenrechnung stellen (bin ich selber schaffen (den handwerker zahlt er ja auch
aber auch nicht gut drin) entsprechend, und die kosten pro stunde

oft mehr als ein grafiker!)

- vonvornherein auch pauschale, stunden,
zahlungsweise kldren. selbst wenn man dann
nochmal neu schitzen muss (in absprache),
aber es sollte transparent sein, der kunde
versteht gerne die unterschiedlichen schritte,
die er bezahlt (wie bei einem hausbau)

29 Walter Bohatsch seine Wirkung nicht zu kennen seine Wirkung kennen

office@bohatsch.at
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30 Andreas Dobos + nichtnein sagen zu kdnnen, wenn der kunde - wenn du gute arbeit leistest hat sie einen wert.
office@areay.at versucht den preis unter eine gewisse grenze ein guter kunde wird das auch erkennen.
zu driicken + ein guter unternehmer wird immer versuchen,
+ seinen eigenen wert nicht kennen. dann kann einen besseren preis zu verhandeln aber auch
man auch nicht nein sagen die qualitit erkennen. ein schlechter unter-
+ arbeitabliefern, die den verlangten preis nicht nehmer schaut nur auf'den preis
entspricht. - eine goldene regel bei verhandlungen:
+ dem auftraggeber schlecht kommunizieren, es war eine gute verhandlung, wenn beide
warum etwas einen gewissen preis hat. als gewinner vom tisch aufstehen. d.h. gib dem
unternehmer das gefiihl, dass er einen guten
preis fiir sich erhandelt hat, solange der preis
dir nicht das gefiihl gibt, du arbeitest umsonst
und deine arbeit wird nicht geschitzt.
so hatjeder etwas nachgegeben und man
kann entspannt zusammenarbeiten
31 Heini Staudinger geld und grafik? wir haben ja auch schuster und textilarbeiterinnen
heini@gea.at ich seh das aus der perspektive des klein- in der firma. da hab ich nun eine spielregel:
betriebes. ich habe wahrscheinlich eine million freiberufler, die wir selten brauchen, denen zahlen
schilling ausgegeben (oder war bei der entschei- wir hochstens pro tag einen monatslohn eines
dung dabei), wo die leute oft nicht wirklich schuhmachers. also rund 1000,— euro. wenn so
gutwaren, aber teuer. sie reden, als wiissten sie einer mehr bei uns arbeitet, dann muss der tarif
mehr. weil ich ihnen das lange abgenommen weniger werden.
habe, habe ich diese tarife bezahlt. innerhalb der firma haben wir eine nettolohn-
dann hatten wir wegen einer krise kein proportion von 1 zu 2,5. mit leuten ausserhalb soll
geld mehr, das war der grund, warum wir selber das hochstens das doppelte sein.
angefangen haben. dann hatten wir erstmalig die proportionen tun gut. das missachten der
eine kommunikation, die wirkt. propotionen reisst die welt auseinander.
die, die glauben, sie seien besonders viel geld wert,
die reissen am heftigsten.
32 Susanne Dechant 1. scheinbares Desinteresse, 1. Immer den Wert der Leistung in ZAHLEN
design@dechant.at falsche Bescheidenheit (istja nicht so wichtig) definieren, auch wenn danach Abschlidge oder
2. Furchtvor dem Ver/Handeln Nachlisse gewdhrt werden.
(Na, das machma dann spiter aus) 2. Kalkulation fertig stellen und dann noch extra
3. Falschverstandene Geduld bei der Zahlungs- 15% dazuschlagen, weil man sich sowieso
moral! Zeit verstreichen lassen, ohne immer zu seinem Nachteil »verrechnet«.
—wenigstens telefonisch — Mahngespriche 3. Bluffen, was das Zeug hilt! Die Unsicherheit,
zu fithren (Alternative: Mahn-Mail) diejeder Offertlegung folgt, zu verbergen
lernen, mit Humor verhandeln, Gespriche
tiber Geld als lustvoll betrachten...
33 Karl Kriebel 1. Falsche Selbsteinschitzung (unter oder tiber) 1. Was bist du dir wert?
Karl.Kriebel@az1.net 2. Uniformiertheit (Honorarrichtlinie, Nutzen 2. Was istdeine Arbeit wert?
fiir Auftraggeber) 3. Nein sagen. (Nichtjeden Job um jeden Preis)
3. Kompromisse ohne Ende — nur um den Auftrag
zu bekommen
34 Johann Scheiber I. I.
johann@scheiber-design.at  Ein alter, stindige aktueller fehler: FEHLENDE Vereinbarungen immer einhalten, auch unter
KLARE VEREINBARUNGEN bei auftragsbeginn freunden (bzw. sie zeitgemilR beiderseitig neu
(...und wenn die auftragsfakten zu schwammig verhandeln).
sind/bleiben nur soweit berechnen wie es die 2.
»fakten« (qualitativ, quantitativ) zulassen...und Unemotionelle, offene und transparente umgangs-
keinen schritt weiter. Wenn der auftraggeber (kauf-  weise — wo nicht moglich, abstand nehmen!
mann) nur einen »keller« formuliert, bekommt 3.
er auch nur diesen berechnet —und nicht das haus. ~ Asthetik und gestaltungsdogmen sind
Wenn er ein haus will, muss er auch die rahmen- prinzipiel der spezifischen aufgabenstellung
bedingungen fiir ein haus mit spezifischen zuzuordnen —jede zielsetzung hat sein eigenes
anforderungen bereit sein zu schaffen. umfeld und darauf'soll/muss eingegangen
2. werden. somitauch jeder auftrag ein finanzielles-
Ausschliessliche fokusierung nur auf gestalteri- spezifikum. Uniformitit (und mag sie noch so
sche/subjektive sicht — dabei bleibt die notwendige  dsthetisch verklausoliert sein) ist kein argument
recherche-vorarbeit/dokumentation/ daten- fiir ein hohes honorar.
management finanziell weitestgehend unbertick-
sichtigt und wird somit naturgemiR —weil ja
»nicht kalkuliert/berechnet« — nicht mitgedacht
und wird somit zum zeitkiller auf kosten der
kreativarbeit.
3.
Fehlendes rahmenbedingungs-konzept welches
dem auftraggeber von beginn an optimalst
ermoglicht einen wirtschaftlichen zugang zu
denvorgehensweisen zu finden.
35 Kurt Dornig 1. Nichtvor Arbeitsbeginn iiber Budget/Honorar 1. Budget/Honorar im Vorfeld vereinbaren
dornig@saegenvier.at zureden 2. Eigene und fremde Copyrights im Vorfeld
2. Das Wort »Copyright« ist Garant fiir schlechte kliaren
Laune beim Kunden —vor allem, wenn die 3. Kunden tiber die Aufwinde und Mehraufwinde
Forderung (zum Beispiel von Fotografen) auf dem Laufenden halten
einJahr spiter kommt
3. Mehraufwand zu verrechnen ohne vorher
dartiber den Kunden zu informieren
36 Anita Kern 1. zuwenig Selbstbewul3tsein — zu geringe 1. Uberzeugt seinvon seiner eigenen Arbeit
anita.kern Voranschlige und Leistung und Kénnen —wirkt sich auf die
@rumpelhuber-kern.at 2. Dumping aus der Not, weil es sonst Bewertung der eigenen Arbeit in Geld aus.
ein anderer um die Hilfte macht... 2. Kostenvoranschlige wihrend der Arbeit
3. Keine Zeiterfassung und Stundenabrechnung erneuern, wenn der Job aus dem Ruder lduft.
(zumindest als UberpriifungsmaRstab Spart Diskussionen hinterher.
hinterher (wie beim Installateur oder Auto- 3. Keine Gratisprisentationen machen —
mechaniker, Zeiterfassung gibt mit der Zeit das ist ein Boykottaufruf!!!
eine grolerer Sicherheit in der Honorar-
gestaltung)
37 Maria Lechner 1. I.
mlechner@gmail.com Dass man den Kunden nicht auf das Geld Verkaufe dich nicht zu billig
anspricht. weil, wenn man noch nicht so viel 2.
Erfahrung hat, und vor allem auch nicht mit Verlange gleichwertig fiir die gebotene Leistung
Kunden, traut man sich nicht oder es fillt einem 3.
schwer, fiir seine Arbeit gleichwertig Geld dafiirzu  Geld ist wichtig, aber die Wertschitzung
verlangen. (gegeniiber meiner Person, dem »Produkt«)
Die ersten Projekte, die ich mit Kunden abge- istnoch wichtiger
wickelt habe, sind genau so verlaufen. Ich habe Noch ein Schlusswort
die Wiinsche des Kunden erfiillt, jedoch wurde Mir ist wichtig, mit Kunden zu Arbeiten, die meine
mir der gewlinschte Gedbetrag nicht bezahlt: Arbeit schitzen und die eine Freude mit dem
erstens weil wir am Anfang nicht abgeklédrt haben Produkt haben. Und die dafiir auch gerne den Preis
»wieviel« und zweitens weil ihnen der Betrag dafiir bezahlen.
dann doch zu hoch war. Mein Erl6s fiir ein neu
entwickeltes Logo waren schlieRlich 150,— Euro.
2.
Dass man die Kundenwiinsche zu hoch setzt, seine
Wiinsche zu nieder. kurz und biindig: die gleiche
Leistung, die man dem Kunden bietet, muss man
auch zuriick bekommen (in Form von Geld).
Fiir einige Kunden habe ich sehr viel Extra-
Leistung geboten, ohne dies bezahlt zu
bekommen. Es ist ein Lernprozess, zu erkennen,
fiir wen man aus Freundschaft etwas macht und fiir
wen man in Zukunft nichts mehr ohne Bezahlung
macht. Wenn manche Kunden die Arbeit nicht
schitzten, dann sind sie es nicht wert!
3.
Dass man dem Kunden einen schriftlichen Vertrag
vorlegt. bis jetzt habe ich alle Kundenprojekt
ohne schriftlichen Vertrag durchgefiihrt. Es wurde
alles miindlich vereinbart. Im Grunde hab ich mit
der miindlichen Vereinbarung bis jetzt immer
Erfolg gehabt. Hab mein Honorar (sofern im
Vorhinein abgeklirt) auch immer erhalten. Jedoch
ist dies keine Langzeitlosung. Bei meiner letzten
Corporate Design Entwicklung fiir eine Gasthaus
ist mir folgendes passiert:
Wir hatten eine miindliche Vereinbarung,
aullerdem hatte ich ein Angebot, mit Leistung und
Preis, gestellt. Das war so in Ordnung und ich
konnte mit der Entwicklung beginnen. Ich war
dann schon fast fertig mit der Arbeit, als der Kunde
dann einen Monatvor Lokaler6ftnung dachte,
ich werde mit der Arbeit nicht fertig und wollte
schon eine Agentur fiir das cD engangieren.
Sein Argument war, dass er mich nichtverklagen
kann, wenn ich nicht fertig werde (weil wir ja
keine schriftlichen Vertrag hatten), die Agentur
aber schon! Man kann aber die Agentur auch nicht
einfach, ohne etwas zu sagen, wechseln. Ich hab
mich hintergangen gefiihlt. Grund fiir die Aktion
war sicherlich auch die mangelnde Kommuni-
kation gegen Ende des Projektes.
Im Endeffekt habe ich das cp dann piinktlich
abgeschlossen und es ist bereits im Einsatz. Und
ich habe daraus gelernt!
38 Christian Kusstatscher ~ + eine unkritische Haltung zur Differenz - man muss auch einmal »nein« sagen kénnen,
c.kusstatscher@it-papier.at zwischen Selbstwert (Honorar) und auch wenn der spassfaktor stimmt
Marktwert/Preiswert (Geld) - man muss auch einmal »ja« sagen konnen,
« der Verlust der gesunden Subjektivitit wenn der spassfaktor stimmt
durch die Basar-Methoden des Marktes + man sollte nie »vielleicht« sagen.
es sei denn, man istim basar.
39 Juergen Bauer 1. Ohne klare Vorstellungen zu verhandeln. 1. Immer versuchen Klartext zu reden.
Juergen.Bauer@dmc.at 2. Unkonkrete Kalkulationen. 2. Beide Seiten sollen mit dem Deal zufrieden
3. Umden heissen Brei reden. sein.
3. Beischlechtem Gefiihl Energie sparen
und in was anderes investieren.
40 Andreas Leitner 1. Ichliel3 mich unter Stress am Telefon tiber- 1. Die Findung eines Wertesystems fiir mich
a.leitner@aon.at rumpeln und stellte so ein viel zu niedriges selbst, in dem die Freude an einen Job und die
miindliches Offert bzw. lief3 mich »iiber den Befriedigung durch ihn, in Beziehung zum
Tisch« ziehen. Honorar steht.
2. Ich stellte die Honorarnoten zu spdt (rund drei 2. Einen schlecht bezahlten Job, der sich
Wochen nach Liefertermin). »miihsam anfiihlt«, ablehnen, und einen gut
3. Ich mahnte zu spit (rund sechs Monate nach bezahlten Job, der Freude bereitet, annehmen.
Rechnungsstellung). 3. Besser zweimal zu hoch offerieren als einmal
zu niedrig (d.h. unter dem eigenen Wert
bzw. weit unter dem vorhanden Budget).
41 Anette Lenz Ich habe keine superguten Tips zu vergeben — I.
alenz@club-internet.fr das mit dem Geld ist keine einfache Geschichte. wenn man weiss wieviel einen der eigene Tag
Ichversuch’s trotzdem: (an Ausgaben) kostet, und wieviel man berechnen
muss ist man dem Auftraggeber gegeniiber auf
jeden Fall sicherer als wenn man das nicht genau
weiss. (Klingt super logisch, aber ich hatte mir
das bis vor kurzen auch nur so abgeschitzt)
2.
Recht friih in den Verhandlungen das Thema Geld
ansprechen. Hier im kulturellen Bereich
in Frankreich in dem ich arbeite wird Geld immer
als unangenehme Nebenache behandelt. (Im
Grunde ist es doch schon toll tiberhaupt so einen
Auftrag zu bekommen, Geld ist eigentlich nur
noch die Sahne auf der Torte)
3.
Nicht der Versuchung erliegen wenn’s gut lduft
immer gleich weiter investieren und vergréssern.
Je weniger Overhead- und Fixkosten, um so
freier...
42 Fons Hickmann 1. geld haben zuwollen 1. zusagen was man will

fons@fonshickmann.com

2. kein geld haben zu wollen
3. geld zu haben das man nicht haben wollte

2. auch zu arbeiten wenn man nichts bekommt
die arbeit aber wichtig ist

3. das erste zahlungsmittel der menschen
war eine kuh
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43 ErichJ. Monitzer Ich hab einmal einen sommer ein praktikum in Immer auf den Inhalt schauen und auf die
ejm@fineline.co.at einer Bank absolviert und bin mit damals Umsetzung und auf das eigene Wohlbefinden
auslidndischer Wihrung in einer Aktentasche —Geld und Honorar kommtvon alleine.
(DM, Lire, Pfund, Dollar usw.) im Wertvon Manchmal kommt es gerne und rasch — besonders
25 Mio Schilling, von der Bank zu Ful3 zur Post, wenn unsere Arbeit dem Kunden gefillt.
8 Minuten Gehzeit— ohne Nummernschloss
ohne mit einer Kette mit der Tasche verbunden
zu sein und ohne Begleitung — und ich 18 Jahre.
Ein Weg und mit einer Zeit, in der plotzlich
Uberlegungen, Triume, Pline, Flucht und so vieles
mehr durch den Kopfgeschossen sind. Und mit
diesen vielen Fragmenten im Kopf'stand ich
plotzlich vor dem Postschalter und hab gegen eine
Bestitigung die Geldtasche abgegeben. Seit
diesem Moment habe ich nie mehr als 100 Euro
in der Tasche und meine Honorare kalkuliere ich
nie nach — und vergesse auch nachofferte zu legen
—so lebeich gut aber reich bin ich nicht.
44 Martin Tiefenthaler DER schwerwiegendste Fehler ist es, einen Job 1. Hinterfrage erstens Statussymbole und
mt@idiidiiidesign.at dringend zu brauchen.(Leider ist es ausschlie3lich 2. stelle eine vollstindige Kosten-Nutzen-
eine Alterserscheinung, diesen Fehler nicht mehr rechnung an, die deine Gesundheit und
machen zu miissen.) Einen Job haben zu miissen Beziehungen nicht ausser acht li3t.
fithrt zu Dumping (beschidigt den Berufsstand), Das sind dann die obere und die untere Grenze
Selbstausbeutung (beschidigt die eigene Person), der Honorarforderung zur gegebenen Zeit.
Anspruchs- und Wiirdelosigkeit (beschidigt die 3. Lege gleich nach Honorarerhalt 50 Prozent
eigene Person und alle Beteiligten). davon fiir die Steuer auf ein gesperrtes Konto
(von der Umsatzsteuer ganz zu schweigen :-)
45 Barbara Nedved 1. einenjob unbedingt machen zu wollen, 1. gelassenheit,
nedved@pure-illusion.at 2. zu glauben einen job unbedingt machen zu 2. sich nichtselbst schon vorsorglich
miissen, und »runterhandeln,
3. sich das dann auch noch anmerken zu lassen. 3. gelassenheit
46 Gerhard Pany fixe vorstellungen, unbedingtes wollen, gier gelassenheit, selbstbewusstes abschitzen,
pany@pure-illusion.at grossziigigkeit
47 Richard Ferkl I I
rf@sil.at Das Offert vor Beginn der Arbeit mit der Hinweis aufein Abstandshonorar: Bereits erbrach-
Auftraggeberin, dem Auftraggeber nicht genauzu  te Leistungen werden laut Anbot abgerechnet (als
besprechen (nicht alles was schriftlich ist, zahlt mengenmdliger Anteil der Produktionskosten).
sich aus eingeklagt zu werden). 2.
2. Ein fiir beide Seiten faires Nutzungsrecht verein-
Bei einem Preisnachlass den geringeren Leistungs-  baren —das Werknutzungsrecht auf die erste
sumfang bzw. die Mehrleistungen der Auftrag- Auflage oder auf die jeweilge Ausstellung
geberin, des Auftraggebers nicht genau zu kldren.  begrenzen: damit kann der Preis niedrig gehalten
3. werden und falls ein Erfolg eintritt, der Grafiker,
Egal wie schnell der Auftrag zu erledigen ist: die Grafikerin beteiligt werden (Bei weiteren
ein schriftliches Offert mit Bestittigung ist Ausstellungen oder einer andersartigen Wieder-
notwendig, besonders bei Erstkunden. verwendung ist das Werknutzungsrecht neu
zuverhandeln).
3.
Bei Erstkunden eine Staffelung der Bezahlung
festlegen: ein Drittel nach freigegebener
Prisentation, ein Drittel nach 50% der Leistungen
und ein Drittel nach Abgabe der Daten.
4.
Bei AuftraggeberInnen mit hierrachischen
Strukturen: Eine AnsprechpartnerIn zur Projekt-
abwicklung festlegen. Diese Person hat die volle
Entscheidungskompetenz seitens der Auftrag-
geberin, des Auftraggebers.
48 Michael Atteneder I. I
michael@atteneder.at Zu geringe Wertschitzung der eigenen Arbeit Wissen (nicht mutmaQRen) was ein Auftrag kosten
gegentiber — ein Folge von mangelnder muss, damit er wirtschaftlich erfolgreich ist.
Marktkenntnis und schlechter Beobachtung/Ein- 2.
schitzung des Markts, von Mingeln in Berufsbild Die eigenen Qualitidten wahrnehmen, schitzen
und Personlichkeitsbildung (schon von der und kommunizieren.
Ausbildung her) und eine Folge eines Umfelds .
mit eher schwacher, 6ffentlicher Wahrnehmung Kein Geschift iiber den Preis.
von Design. Letzteres ist besonders subjektiv
aus dem Blickwinkel Steyr.
2.
Schlechte Darstellung und Kommunikation
der Leistungen, die iiber die enge (und bei
Kunden verbeitete) Vorstellung des Gestalters
(Kreativitit...?, Entwurf) hinausgehen:
Verstindnis und Verstehen, Beraten und
Reduzieren, das Wichtige rasch erkennen und
es sichtbar machen, Strukturieren, Planen
und Organisieren, vorausschauend Denken
und Entwerfen, das Netzwerk rundherum, die
Begeisterung... — die Reihenfolge ist keine
Wertung.
3.
(Zuviel) Selbstverstindnis, dass die Welt (mein)
Design braucht — koste es (sowenig), was es wolle.
4.
Schlechte Kenntnis der betriebswirtschaftlichen
Zusammenhinge und Funktionen. Was kostet
mich ein Job eigentlich?
49 Lea Hummer 1. Honorarschitzungen 1. Du bistwertvoll
lea@gestaltungsfreiraum.at  Ich kann den tatsichlichen Auftragsumfang Deine Arbeit istimmer was besonderes,
oft nicht einschitzen. Ich gebe immer wieder also soll sie auch entsprechend entlohnt werden!
zu geringe Honorare in den Schitzungen an Die Klienten kommen zu Dir, weil sie Deine Arbeit
(...weil ich Angst habe, dass die Klienten mich wertschitzen, nicht weil Du billig bist.
dann nicht nehmen oder ich Summen nicht 2. Geh an die »Jammergrenze«
argumentieren kann). Du nimmst das Geld fiir Deine Arbeit keinem
2. Behandlung des Themas Geld Armen. Vergiss nicht, wenn Du fiir kommerzielle
wihrend der Arbeit Unternehmen arbeitest, dann hast Du es fast
Bei Uberschreitung der Honorarschitzung nicht immer mit Kaufleuten zu tun, die nur »in Summe«
aufzumerken und neu zu verhandeln. Im Sinne und nicht »in Qualititen« denken. Deren »Gewinn«
der »guten Arbeit« auch oft mal unbezahlt deutlich ~ erhohtsich um die Summe, die sie Dir in Verhand-
mehr Stunden an einer Arbeit zu sitzen, als ich lungen »abluchsen«. Es geht also darum, dass
geschitzt habe und diese dann nicht zu ver- Du Ihnen riiberbringst, dass sie durch Deine Arbeit
rechnen. Zu glauben, dass ich zu langsam bin, auf der »Verkaufsseite« deutlich mehr einnehmen,
statt zu wissen, dass meine Schitzung als sie jetzt durch Dein Honorar auf der »Ein-
zu niedrig war. kaufsseite« ausgeben ... also ihnen klar machst,
3. Faktura dass sie zu wenig Geld haben, um billig zu
Ich schreibe immer zu spit meine Honorarnoten. kaufen!
Ich verrechne oft Nebenleistungen nicht, weil 3. Keine Emotionen, wenn’s ums Geld geht!
ich denke, die geh6ren eh dazu. Ich mache oft Auch wenn es Dein »Super-Lieblings-Wunsch-
»Freundschaftspreise« fiir langjdhrige Klienten. Traum-Klient« ist, lass Dich nicht hinreissen,
dafiir was vom Honorar (quaasi selbst) zu
»bezahlen«. »Super-Lieblings-Wunsch-Traum«
zdhlt nur bei der Entscheidung, ob Du den Auftrag
annimmst und ihn gern machst, jedoch nicht
dabei, in welcher Hohe Du dafiir bezahlt wirst.
50 Thomas M. Miiller 1. Der Grol3te Am Anfang dieses Thema beriihren, gemeinsam

thomas_m.mueller@uweb.de

So tun als wiirde man eh nicht fiirs Geld arbeiten,
(das ist herablassend, unkollgial und fiihrt nur
zu Mil3verstindnissen bei den Auftraggebern).

HeilRtaber nicht, dald man
machen kann.
2. Mein Hiufigster

keine Benefizsachen

Erstam Schluld tiber Geld reden, wenn die Arbeit
gemacht oder gar geliefert ist!!!

3. Der Ubliche

Bei Honorarverhandlungen die »erste Zahl« sagen.
(Wer die erste Zahl sagt, verliert!)

besprechen, »was dring, also angemessen und
machbar fiir beide ist, die Schmerzgrenze im
vorhinein fiir sich selber festlegen, unter der nix

geht...

Wenn man dann noch gutist in seiner Arbeit,
kann man man sehr viel Freude und Erfolg haben
und sich obendrein noch einen Luxuswagen
leisten wie einen 15 Jahre alten Ford Fiesta!

Diese E-Mail wurde

am 08. Mai 2006 um 10.09 Uhr
an 185 EmpfingerINNEN
verschickt:

THEOBERT’s Info 15.2006
ist eine Bitte um Mit-Wirkung

Liebe FreundiNnNeN,
liebe KollegINNen,

nichste Woche halte ich einen
Vortrag auf der typo in Berlin,
es geht dabei um’s Geld, um’s
Honorar, um’s Geschiftliche
im Zusammenhang mit dem
Gestaltungsauftrag:

»
Brot und Spielchen
Zuerst die Arbeit, dann das Spiel?

Mit Essen spielt man nicht!

Wenn es um die Existenz

geht, dann hort der Spass auf?

Selbstbewusstsein statt Selbst-

ausbeutung. Ermutigungen,

Tips und Episoden zu folgen-

reicher »Geschiftsgebahrunge.
«

Ich bitte Dich/Euch um Eure

Mitwirkung und Hilfe,

in der Beantwortung dieser

beider Fragen

Was sind fiir Dich die drei
schwerwiegendsten Verhaltens-
fehler im Zusammenhang

mit Geld und Honorar?

Was sind fiir Dich die drei
wichtigsten Tips an Freunde
und Kollegen im Zusammen-
hang mit Geld und Honorar?

Ich mochte Deine/Eure
Antworten gerne in meine
Ausfiihrungen in Berlin
einfliessen lassen und dabei
auch sicher gehen, dass ich
thematisch keinen wichtigen
Punkt ausser acht lasse.

Um Antworten bitte ich — total
spontan und frisch-frei von der
Leber —in jeweils drei kurzen
Sitzen bis kommenden
Mittwoch!

Ich bedanke mich fiir die
geschitzte Mit-Wirkung.
Unser Beitrag aus Osterreich
ist, in Anbetracht der Wirt-
schaftslage in Deutschland,
wichtiger denn je!!!

Und griisse herzlich

Elemens Theobert Schedler
Biiro fiir konkrete Gestaltung

I_—Iirschberggasse 6
A-3411 Scheiblingstein
Osterreich

Folgende zweite E-Mail

wurde am 10. Mai 2006

um 11.43 Uhr an die

185 gleichen EmpfingeriINNEN
geschickt:

TYPOBERT’s Info 15.2006 —
wichtige nach frage

liebe freundinnen, liebe freunde,

ich habe bis jetzt fast 50 ant-
worten und zusendungen auf
meine beiden fragen zum thema
»geld« erhalten — alle kommen-
tare sind wertvoll, ernst zu
nehmen und lohnen sich,
weitergegeben zu werden...
herzlichen dank dafiir!

ich habevor, daraus —in aller
leichtigkeit und spontanitit—
ein textplakat zu fabrizieren,

roh und direkt, ohne langes
prozedere, auch kein korrektorat
[tip()fehler halten wir alle
locker aus, vollkommenbheit statt
perfektion!] und dieses als PDF
allen interessierten kolleginnen
und kollegen anzubieten, natr-
lich kostenfrei! es geht mir

dabei aus- und schliesslich ums
weitergeben, ums ermutigen,
ums voneinander lernen...

zum text, zur antwort fiithre
ich jeweils den vollen namen,
plus die e-mail-adresse an,
in der reihenfolge der bei mir
eingelangten e-mails.

das PDF wird iiber die website
der konferenz www.typoberlin.de
und www.fontblog.de zum kosten-
losen download angeboten und
tiber und tiber wenn auch immer
sonst »das teil« verbreiten
werden mochte...

wer seinerseits seine antworten,
tips und texte nicht mitauf dem
»plakat« haben mochte, der gebe
mir bitte gleich (!!!) bescheid —
das ist iiberhaupt kein problem
und fiir mich genauso selbstver-
stindlich, wie eben »auf dem
plakat zu stehen...

aus fiille entsteht fiille.

jetzt erwarte ich noch eine
handvoll »antworten« — heute um
mitternacht ist »annahme-
schluss«!

herzlich

;lemens theobert schedler
biiro fiir konkrete gestaltung

Eirschberggasse 6
A-3411 scheiblingstein
oOsterreich

50 Antworten* sind
27 Prozent spontane und ernsthafte
Kooperationsbereitschaft

Alle 50 Beitrdge, Antworten und
Kommentare finden sich ungekiirzt
auf dieser vierteiligen »Klein-Plakat-
Fahne«im Format 210 x goo mm —
das sind drei iibereinanderstehende
Ag4-Seiten, die sich so auch relativ
leicht ausdrucken lassen.

Ich freue mich iiber jeden einzelnen
Beitrag — jeder einzelne ein echtes
und erfreuliches Signal tatsdchlich
vorhandener Bereitschaft, sich

in unserer Berufsgruppe gegenseitig
zu unterstiitzen, zu bestdrken und
zu ermutigen. Niemand hat seine,
urspriinglich nur an mich personlich
gerichteten Beobachtungen und
Tips fiir diese »Vergffentlichung«
zuriickgezogen! Ich wiinsche allen
LeseriNNEn einen inspirierenden
Spaf an der Vielfalt des Ganzen.

Diese 50 Kommentare sind fiir

mich auch ein Ausdruck dessen,

daf wir nicht nur als »Menschheit«
auf dem selben Planeten sitzen,
sondern unsere Arbeit in der visuellen
Kommunikation im weitesten

Sinn der Weiterentwicklung dieser
»Menschheit« dient.

Aus einer schwachsinnigen Befindlich-
keit und Tradition heraus inszenieren
wir in unserem »Wirtschafs-Leben«
einen tdglichen »Uberlebens-Kampfe,
gegeneinander! —Wir lassen uns
abwerten und demiitigen, siegen und
verlieren, rechtfertigen uns brav (1)
mit immer diinneren Argumenten

und sparen uns gegenseitig den Glanz
des Lebens vom Mund ab.

Diesen Konkurrenzkampf betreiben
wir schon so lange, dass wir uns
daran gewdhnt haben. Er erscheint
uns allen so selbstverstdndlich,

dafd wir daran véllig zu erblinden
drohen. Die Globalisierung von
erstarrtem, lebensfeindlichen Denken
und Fiihlen ist bereits unfassbar
weit fortgeschritten.

Wenn ich heute einfach den ndchsten
Menschen neben mir frage: »Was
begeistert dich am meisten im Leben >«
dann ernte ich meistens ein leicht
briiskiertes Erstaunen — »Dariiber
muss ich selber erst mal nachdenken.«
Ich finde, das ist eine der nahe-
liegendsten und banalsten Fragen,
genauso zum Beispiel: »Was willst
du in (mit) deinem Leben wirklich,
wirklich machen >«

Es ist allerhdchste Zeit (seit vielen
Jahrhunderten iibrigens) fiir die
Globalisierung von Respekt und
Menschenwiirde, fiir die Globalisie-
rung von Mitgefiihl, von Intelligenz
und Kreativitdt, von Fiille statt
Mangel und Uberfluss. Es geht um
die Globalisierung von Liebe —

als die hochste Form von Lebendigkeit
und Wachheit im Zusammenspiel
aller unserer wesentlichen
Fahigkeiten.

Es gibt fiir mich keinen Anlass mehr,
sogenannte »Berufsgeheimnisse«

zu wahren. Warum soll (m)ein
mithsam erworbenes Wissen nicht
fiir viele oder vielleicht sogar fiir alle
Nutzen, Freude oder Erleichterung
bringen?

C.T.S.

Das Leben ist nur jetzt.

Idee, Konzeption & Gestaltung
Entstanden in und aus der
Vorbereitung eines Vortrags
fiir die »TYPO Berling, 11. Inter-
nationale Designkonferenz
vom 18. bis 20. Mai 2006 —
Clemens Theobert Schedler
c.schedler@sil.at

Schrifttype

FF Quadraat, entworfen
von Fred Smeijers,

zur Verfligung gestellt von
FontShop International

Dank

an alle 50 AutoriNNen

und an Jiirgen Siebert fiir
seine spontane Zustimmung
und Unterstiitzung

Unplugged 1.0
12. Mai 2006

Zur freien und
kostenlosen Weitergabe
an alle, die daran Freude
und Interesse haben.

«
Projekte sauber abschliessen, eine
wichtige Verhaltensregel, ich rdume
also die Festplatte auf, alle Mails in
einen Ordner, ab ins Archiv damit
und bemerke, daf ich den elektroni-
schen Briefvon Cordula Alessandri
iibersehen habe: Au Backe! Schweiss-
ausbruch! Cordula, was jetzt? —

Alles andere ist fix und fertig! Mir
fallt nix besseres ein, als dazuflicken...
Asche auf mein Haupt...

Was sind fiir Dich die drei
schwerwiegendsten Verhaltens-
fehler im Zusammenhang mit
Geld und Honorar?

I.
kein offert zu machen und
aufden consens im nachhinein
hoften

2.
zu lange keine rechnungen
schreiben

3.
nebenkosten im offert nicht zu
bedenken bzw. iiberhaupt nicht
zuverrechnen, nichtaufdie
uhr zu schauen

kein 4 conto bei auftragseteilung
zu verlangen (keine schriftliche
auftragserteilung zu verlangen)

Was sind fiir Dich die drei
wichtigsten Tips an Freunde
und Kollegen im Zusammen-
hang mit Geld und Honorar?

I.
nach den honorar-richtlinien
von design austria kalkulieren
(fiir anfinger jedenfalls)
aullerdem sind preise besser
zu rechtfertigen, weil quasi
offiziell

2.
schriftliches offert, auftrags-
erteilung mit d conto (30%
des entwurfshonorars oder
der gesamtsumme) hdppchen-
weise schon wihrend der
entwicklungsphase rechnungen
stellen

3.
genauest nebenkosten und
stundenliste fithren

Cordula Alessandri
office@alessandri-design.at



