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Einleitung

Ein paar Gedanken vorab

Willkommen zu meinem Seminar »Grundlegendes Finanz-Know-How fiir
kreative Selbstindige«! Ich freue mich, dass Du Dich entschlossen hast, Deine
Finanzen langfristig auf eine solide Basis zu stellen!

Nichts treibt einen kreativen Selbstdndigen neben seinen Projekten mehr um,
als der permanente Blick auf das Bankkonto. Die Einen bangen, ob das Geld
bis zum Monatsende reicht. Die Anderen verdienen sich umgangssprachlich
ausgedriickt: »Dumm und ddmlich«. Wenn man genau hinschaut, stellt man fest,
dass die drmeren Selbstandigen nicht zwangslaufig immer auch eine schlechtere
Qualitat abliefern als die besser Verdienenden. Sie sind an der Auftragslage ge-
messen meistens auch nicht »weniger erfolgreich«. Woran liegt es dann, dass die
Einen auch Jahre spater noch finanziell weit besser tiber die Runden kommen
als die Anderen?

Zusammenhange erkennen und verstehen

In den letzten 20 Jahren ist in der Kreativbranche die Zahl der finanziell iiber-
proportional erfolgreichen und gut verdienenden Selbstdndigen stark gesunken,
wiahrend die Zahl derer, die von Auftrag zu Auftrag hetzen und denen es am
Ende des Jahres »gerade so« bis »doch nicht ganz« reicht, extrem angestiegen ist.
Besonders die dlteren Semester merken, dass sich das Hamsterrad in den letzten
Jahren immer schneller und schneller dreht und es teilweise vollig unméglich
ist, mit dieser Entwicklung tiberhaupt noch Schritt zu halten. Woran das genau
liegt und wie Du das Hamsterrad kontrollieren kannst, erldutere ich Dir in
diesem Seminar »Grundlegendes Finanz-Know-How fiir kreative Selbstdndige«.

Eines aber vorweg: Dieses Seminar ist keine Steuer- und Rechtsberatung und
ersetzt auch keine qualifizierte Steuer- und Rechtsberatung, sondern ist ein
Workshop, nach dem Du mithilfe dieses Arbeitsbuches geniigend Unterlagen
erarbeitet und vorbereitet haben wirst, um zusammen mit einem qualifizierten



Einleitung

Steuerberater bzw. Rechtsanwalt das Geschiftsmodell Deiner Selbstindigkeit
auf eine solide Basis zu stellen! Ich werde Dir erklaren, wie Du Deine Finanzen
analysierst und in Ordnung bringst und was Du tun musst, um Deinen Tages-
bzw. Stundensatz — und damit Deinen Verdienst — langfristig und vor allem
nachhaltig zu erh6hen.

Ich tibernehme jedoch keinerlei Haftung fiir steuerliche und versicherungsbezo-
gene Mafinahmen sowie Anlageentscheidungen, die auf Grundlage von den in
diesem Arbeitsbuch zur Verfiigung gestellten Informationen getroffen werden!

Selbst ist der Mann - und auch die Frau

Lege Dir bitte jetzt einen frischen Notizblock, einen Kugelschreiber, Bleistift,
Radiergummi, verschieden farbige Leuchtmarker und einen Taschenrechner
bereit, damit Du Dir jederzeit Notizen machen kannst. Die Kapitel bauen in-
haltlich aufeinander auf und Du kannst am Meisten aus diesem Workshop her-
ausziehen, wenn Du die Aufgaben in jedem Kapitel immer zuerst bearbeitest,
bevor Du weiter liest und Dich an das nichste Kapitel machst. Deine Ergebnisse
kannst Du gleich an den entsprechenden Stellen im Buch eintragen.

Ich kann Dir die einzelnen Aufgaben nicht abnehmen, aber ich kann Dich
motivieren, Dich mehr und besser um den betriebswirtschaftlichen Teil Deiner
selbstdndigen Titigkeit zu kiimmern.

»Was du mir sagst, das vergesse ich. Was du mir zeigst, daran
erinnere ich mich. Was du mich tun ldsst, das verstehe ich.«
Konfuzius (551-479 v. Chr.), chinesischer Philosoph

Keine Angst! Du wirst die Herausforderung meistern und ich hofte, ich kann
Dir damit auch vermitteln, wie viel Spaf$ es machen kann, Deine Zahlen fester
im Griff zu haben und mit einem besseren Gefiihl aus Honorarverhandlungen
herauszugehen! Wenn Du magst, kannst Du Dir dazu auch die einzelnen Kapitel
als Video im Internet auf vimeo.com/ondemand/freelancer anschauen.

Ich wiinsche Dir viel Spafl beim Lesen und Durcharbeiten!

Stefan Weif3



Einleitung

Haftungsauschluss

Alle in diesem Arbeitsbuch zur Verfiigung gestellten Informationen dienen allein
der Bildung und der Unterhaltung. Sie sind weder als Steuerberatung noch als
finanzielle Anlageberatung zu verstehen! Alle Informationen wurden von mir
und einer Steuerkanzlei auf Plausibilitdt und steuerrechtliche Korrektheit gepriift.
Ich bedanke mich auch herzlich bei Rechtsanwalt Steffen Schmidt-Hug von der
Kiinstlerkanzlei fiir die Durchsicht des Manuskripts.

Trotzdem kann es aufgrund von politischen und gesellschaftlichen Veranderun-
gen oder durch Anderungen der Gesetzeslage sein, dass sich die Informationen in
der Zukunft als nicht mehr zeitgemaifs, fehlerhaft oder sogar als falsch erweisen.
Alle genannten Zahlen, Prozentangaben, Steuertabellen und Statistiken basieren
auf den aktuellen Werten und dem Wissenstand zum Datum der Herausgabe.
Jede steuerliche Veranlagung ist Sache der Finanzamter und von Biirger zu Biir-
ger individuell und von Land zu Land unterschiedlich. Jede Versicherung - ob
gesetzlich oder privat - ist ebenfalls Sache jedes Einzelnen und damit von Fall
zu Fall unterschiedlich. Fiir die Rechenbeispiele berufe ich mich zur besseren
Vergleichbarkeit auf die zum Zeitpunkt der Herausgabe geltenden gesetzlichen
Werte der einzelnen Lander.

Die Entwicklung von Tages- bzw. Stundensitzen unterliegt markttechnischen
Schwankungen und ist von Branche zu Branche unterschiedlich. Die erfolgrei-
che Entwicklung eines selbstdndigen Geschiftsmodells sowie die Steigerung
der Tages- bzw. Stundensitze ist zudem auch stark mit der einzelnen Person-
lichkeit der Betreffenden verbunden und von den Fertigkeiten des einzelnen
Selbstandigen anhangig. Es gibt deshalb keine Garantie dafiir, dass finanzielle
Ziele wie gewlinscht erreicht werden und ehemals tragfiahige Geschiftsmodelle
durch persénliche, wirtschaftliche sowie technologische Entwicklungen auch in
Zukunft noch wirtschaftlich sein werden.

Begriffsklarung

Dieser Kurs richtet sich an selbstindige Unternehmer zur Uberpriifung ihrer
Preiskalkulation. Selbstandige Unternehmer werden gemaf§ dem Einkommen-
steuergesetz EStG in zwei Bereiche unterteilt: Gewerbetreibende (nach §15
EStG - Einkiinfte aus Gewerbebetrieb) und Freiberufler (nach §18 EStG -
Einkiinfte aus freiberuflicher Tatigkeit). Unter welchen Bereich Du mit Deiner
Selbstandigkeit fallst und was die genauen Unterschiede sind, wird Dir Deine
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Einleitung

Steuerberatung im Detail erkldren. Fiir diesen Kurs ist eine detaillierte Unter-
scheidung nicht notwendig, da die Preiskalkulation in beiden Fillen auf den
gleichen Grundlagen basiert. Aus diesem Grund verwende ich fiir beide den
Uberbegriff »Selbstédndige/r« bzw. »selbstindige/r Unternehmer/in«.

Desweiteren unterscheide ich in diesem Kurs zwei Arten von Gewinn:

Betrieblicher Gewinn. Der betriebliche Gewinn errechnet sich aus allen Be-
triebseinnahmen abziiglich der entstandenen Betriebsausgaben. Davon muss
der Selbstdndige dann seine gesamten privaten Ausgaben inklusive Steuern
und aller selbstzutragenden Kosten fiir seine soziale Absicherung bezahlen.
Der betriebliche Gewinn kann somit auch als »unternehmerischer Gewinn«
bezeichnet werden.

Privater Gewinn. Der private Gewinn ist der Betrag, der Dir nach Abzug Deiner
samtlichen privaten Ausgaben, Versicherungen und Steuern vom betriebli-
chen Gewinn am Ende »noch in der Tasche iibrig bleibt«. Der private Gewinn
entspricht steuerrechtlich dem Liquiditétsiiberschuss in Deiner betriebswirt-
schaftlichen Auswertung (BWA), die Dein Steuerberater hoftentlich fiir Dich
anfertigt. Eine Liquiditatsunterdeckung bedeutet, dass Du mehr ausgegeben
als eingenommen hast. Das heifit: Du hast einen Verlust erwirtschaftet.

Dieser Kurs dient dazu, ein besseres Verstindnis fiir die betriebswirtschaftlichen
Themen Deiner Selbstindigkeit zu schaffen! Dieser Kurs dient auch dazu, mit
Deinem Steuerberater besser sprechen und ihn besser verstehen zu konnen.
Ebenso soll Dir der Kurs ermdglichen, ein besseres Verstdndnis fiir Deine be-
triebswirtschaftliche Auswertung (BWA) zu bekommen, die Dein/e Steuerbe-
rater/in Dir vierteljahrlich oder jeden Monat zuschickt!

Eine qualifizierte Steuerberatung ist fiir Deine Selbstindigkeit unumging-
lich! Spare nicht an einer qualifizierten Steuer- und Rechtsberatung. Die Kosten
dafiir stehen in keinerlei Relation zu den Folgekosten, Mahngebithren und
Sdumniszuschldgen, die Du unter Umstdnden zu tragen hast, wenn etwas in
Deiner Buchhaltung oder Deiner Einkommensteuererkldrung nicht korrekt ist.
Abgesehen von dem Arger und dem zeitlichen Aufwand, den Du unter Umstin-
den hast, um mit den Finanzbehorden wieder auf einen Nenner zu kommen,
falls das Kind schon in den Brunnen gefallen ist.

11






Geschaftsmodell:
Selbstandig

»Man sollte nie so viel zu tun haben,
dass man zum Nachdenken keine Zeit mehr hat.«

Georg Christoph Lichtenberg (1742-1799), Mathematiker und Physiker




Markte und Preisgestaltung

Wenn man 100 Selbstindige fragt, was ihre Dienstleistung kostet, bekommt man
in der Regel 100 verschiedene Angebote, deren Schwankungsbreite derart grof3
ist, dass man sich zurecht fragen muss: »Wie kann das sein?«

Billiger Fusel oder tiberteuerter Wein?

Stundensitze schwanken zwischen 20 € und 300 €, die Tagessitze zwischen 100 €
und weit iber 2.000 € pro Arbeitstag. Wie ist das moglich? Warum sind die ei-
nen so unverschimt teuer und die anderen so unfassbar billig? Sind die Teuren
wirklich so unglaublich viel besser als die Konkurrenz? Oder ist es am Ende wie
bei einem guten alten Wein: Ab einem Preis von 50 € aufwirts schmecken 90 %
der Weinliebhaber keinen wirklichen Unterschied mehr. Aber weil teure Weine
und andere hochpreisige Produkte dennoch fleiflig gekauft werden, muss doch
irgendetwas dran sein. Wie ist es bei Dienstleistern? Sind sie ihren Preis wirk-
lich immer wert? Oder sind die Supersportler unter den Selbstdndigen einfach
nur maf$los und gierig? Wie kann der eine dieselbe Leistung zum Bruchteil des
Preises eines anderen anbieten?

Ab einem bestimmten Preis rechtfertigt die reine Qualitét eines Produktes keine
weiteren Preiserhohungen mehr, denn betriebswirtschaftlich sind die maximalen
Selbstkosten in der Regel schon lange erreicht. Danach bezahlt man fiir Verarbei-
tungsqualitdt, Verwendung hochwertiger Rohstofte, Tradition, Markennamen,
Exklusivitdt und das Gefiihl das wirklich Beste gekauft zu haben, das es auf der
Welt gibt. Gewinnmargen von mehreren 1000 % sind da keine Seltenheit mehr.

Allerdings sinkt die Zahl der potentiellen Kéufer rapide auf einen kleinen Kreis
exlusiven Klientels ab, die sich diese exorbitanten Summen tiberhaupt noch
leisten konnen und wollen. Fiir die ist das Beste aber gerade gut genug und das
lassen sie sich auch gerne etwas kosten. So werden zum Teil véllig iiberzogene
Summen fiir Produkte oder Dienstleistungen bezahlt, die in keinerlei Relation
mehr zu dem eigentlichen Gegenwert des Gekauften stehen. Zu zeigen, dass man
sich etwas leisten kann, das andere sich nicht leisten konnen, treibt viele erfolg-
reiche Menschen an und verstérkt bei vielen Menschen das Selbstwertgefiihl.
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Markte und Preisgestaltung

Zeig mir, was Du hast ...

Im alltaglichen Konkurrenzkampf vergleicht sich jeder mit jedem und sobald
der Nachbar das grof3ere Auto fahrt, muss nachgezogen werden. »Zeig mir was
Du hast und ich sage Dir, was fiir ein toller Hecht Du bist!«

Obwohl die eine Firma ein Produkt vollig iiberteuert auf den Markt bringt, ren-
nen die Kunden ihr den Laden ein, wihrend die andere Firma, deren Produkt nur
ein Bruchteil des Konkurrenzproduktes kostet, sogar noch Rabatt geben muss,
damit es sich {iberhaupt verkauft. Man muss sich fragen: Ist das eine Produkt
wirklich so viel schlechter als das andere?

In der Preisgestaltung spielt heutzutage viel Psychologie mit. Auch das Kaufver-
halten der Menschen ist in zahlreichen Studien inzwischen ausreichend erforscht
und die Werbung und Heerscharen von Marketingstrategen machen sich diese
Erkenntnisse zu nutze.Wie entsteht aber nun ein Preis fiir ein konkretes Produkt
oder fiir eine konkrete Dienstleistung? Was kostet ein Tag oder eine Stunde
Deines alltidglichen Lebens? Ich habe diese Frage bereits fiir mich und fiir meine
weitere Zukunft beantwortet.

Was Kostet eiu Tag MEINES
a/#ﬁ;&'céea Lebeus?
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Kunst oder Kommerz

Was wiirde es mich kosten, wenn ich Dich bitten wiirde, das Deckengewélbe der
sixtinischen Kapelle zu bemalen? Diese Frage hitte Michelangelo damals sicher
auch nicht spontan beantworten kénnen. Abgesehen von der Frage, wie lange
er fiir die gesamten Arbeiten voraussichtlich brauchen wiirde. Allerdings ist die
Antwort auf diese Frage sowohl aus der Sicht von Michelangelo als auch aus der
des Bauherrns vor Arbeitsbeginn extrem wichtig, denn der Bauherr musste auf
der einen Seite vor der Beauftragung einschitzen kénnen, ob er sich so einen
Auftrag iiberhaupt leisten kann und Michelangelo sollte auf der anderen Seite
am Ende — auf3er einer tollen Referenz — auch finanziell etwas davon haben. Ich
stelle diese Frage auch immer den Teilnehmern der Live-Seminare und jedes
Mal antwortet mindestens einer der Teilnehmer:

41.000.000€

Wieso genau eine Million - und nicht zwei oder 7,5 Millionen? Weil keiner eine
ausgearbeitete Kalkulation parat hat und alle einfach nur eine pauschale Summe
schétzen. Dabei ist eine Million heute gar nicht mehr so viel. Ich wiirde sogar
schétzen, dass eine Million fiir die Ausgestaltung der Sixtinischen Kapelle heute
bei Weitem nicht mehr ausreicht. Michelangelo wiirde mit ziemlicher Sicher-
heit am Ende aus eigener Tasche draufzahlen oder nachverhandeln miissen,
um seine Arbeit fertigstellen zu konnen. Zum Vergleich: Die Kosten fiir den
Wiederaufbau und die Restauration der durch Bomben im Zweiten Weltkrieg
zerstorten Frauenkirche in Dresden werden auf deren Internetseite (Quelle:
www.frauenkirche-dresden.de/bauwerksdaten) mit folgender Summe beziffert:

1€2.600.000€

Wie hitte Michelangelo dieses Problem am sinnvollsten geldst? Einfach mal
anfangen? Oder dieses einmalige Referenzprojekt ablehnen? Nein! Blof$ nicht!
So eine Chance wire wahrscheinlich nie wieder gekommen! Lieber nichts daran
verdienen! Danach wiirde er sich die Auftrage aussuchen konnen! Wire es aller-
dings schief gegangen, hitte er sich sicher einen anderen Beruf suchen miissen.
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Kunst oder Kommerz

Produkt oder kiinstlerisches Werk

Bei einer Ware — beispielsweise einem Auto - ist eine Berechnung der Kosten
tiir die Meisten noch relativ leicht nachvollziehbar. Aber bei einem Kunstwerk
wie dem Deckengewdlbe von Michelangelo ist das jedoch sehr viel schwieriger:

Man kann daher entweder die reinen Herstellungskosten errechnen oder den
kiinstlerischen Wert dieses beeindruckenden Werkes »schétzen«. Weil ein
Gemilde neben den reinen Herstellungskosten allerdings immer auch noch
einen kiinstlerischen und ideellen Wert fiir den Kéaufer, den Interessenten oder
den Kunden hat, ist eine kiinstlerische Kalkulation des »Wertes« auf Basis der
reinen Herstellungskosten und der erbrachten Arbeits- bzw. Lebenszeit faktisch
nicht méglich und basiert einzig und allein auf Schatzungen und dem Wert, den
jemand »freiwillig« bereit ist, dafiir zu bezahlen.

Um darauf eine akzeptable Antwort zu finden, wiirde sich Michelangelo am sinn-
vollsten hinsetzen, den kiinstlerischen Wert seiner Arbeit ignorieren und nur die
reinen Kosten schitzen und zusammenzihlen. Er wiirde sich tiberlegen: Wie
viel Material, Farbe und Pinsel werde ich fiir die 250 qm Fldche des Deckenge-
wolbes voraussichtlich brauchen? Wie viele Geriiste werde ich aufbauen lassen
miissen? Wie lange brauche ich, um 1 gm Flache farbig auszumalen? Wie lange
werde ich brauchen, um die Entwiirfe fertig zu stellen? Wie viel Papier werde ich
verkritzeln? Wie viele Helfer werde ich engagieren miissen? Wie viel kosten die
Lebensmittel, die meine Helfer und ich in den 4 Jahren essen und trinken werden?
Wie viel kostet die monatliche Miete fiir die Schlafraume? Wie viel will ich selbst
an diesem Auftrag verdienen? Wie hoch soll der Monatslohn meiner Helfer sein?
Und so weiter und so weiter. Am Ende kidme eine durchaus stattliche Summe zu-
sammen - nur fiir die reine Herstellung des Geméldes und die Erbringung sei-
ner Dienstleistung. Wie hoch ist nun aber der ideelle bzw. kiinstlerische Wert?

Preis = Selbstosten + Gewtnnaufschlag

Betriebswirtschaftlich gesehen entsteht der Preis durch die Summe der Selbst-
kosten plus einem Gewinnaufschlag. Vereinfacht gesagt heifSt das: Der Verkaufs-
preis ist hoher als der Einkaufspreis oder die Selbstkosten. Oder besser gesagt:
der Verkaufspreis pro Einheit sollte immer hoher sein als deren Einkaufspreis.
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Kiinstler oder Unternehmer

Du kennst sicher die Startup-Sendung im Fernsehen »Die Hohle der Lowen«?
Wenn die Investoren bei der Vorstellung der oft pfiffigen Ideen oder Produkte
erfahren, dass die Herstellungskosten weit mehr als die Halfte des Verkaufs-
preises betragen und damit nur eine sehr geringe Gewinnmarge vorhanden ist
oder fiir den Verkaufspreis ein Vielfaches der Produktionskosten angesetzt wird,
dann geben sie dem Produkt - einer Dienstleistung oder einer Ware — keine
Marktchancen. Die Chance fiir ein finanzielles Engagement der Investoren ist
umso grofler, je tiberzeugender und realistischer der mit Zahlen untermauerte
Businessplan der Startup-Griinder ist. Von dieser Sendung kannst Du fiir Deine
finanzielle Kalkulation und das Marketing Einiges lernen.

Nur wenn Michelangelo mehr verlangen kann als ihn die reine Herstellung
tatsachlich kosten wird, dann erwirtschaftet er einen Gewinn, von dem er selbst
leben kann. Das gilt nicht nur fiir Michelangelo, das gilt fiir jeden selbstdndigen
Unternehmer auf der Welt:

st der Verkaufspreis pro Einkedt
Hoter als der Einkauforess,
eruirischaftet der Unternehuer einen Gewina.

Ist der Verkaufspreis pro Einheit jedoch niedriger als der Einkaufpreis, macht
der Unternehmer Verlust und wird iiber kurz oder lang »seinen Laden dicht
machen« miissen, wenn er nicht in absehbarer Zeit wieder Gewinne erwirtschaf-
tet. Dieser Zusammenhang ist bei Produkten und Sachwaren jedem véllig klar,
der tiglich seine Lebensmittel einkaufen muss. Beim Friseur, beim Fliesenleger
oder allgemein bei Dienstleistungen sieht das Ganze aber vollig anders aus:

Da wird auch ein giinstiger Haarschnitt fiir 20 € oder ein Stundensatz von 50 € -
ohne Anfahrt - vereinzelt als »mafllos tiberteuert« empfunden, obwohl der Preis
fiir den Erbringer der Dienstleistung in Wahrheit kaum noch Gewinn abwirft
- wenn man genau nachrechnet. Festangestellte haben oft wenig Verstandnis fiir
das Honorar der Dienstleister weil sie es automatisch mit jhrem eigenen Mo-
natslohn vergleichen, der allerdings einer vollig anderen Berechnung unterliegt.
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