viii Inhaltsverzeichnis
Inhaltsverzeichnis
1 Finde heraus, was du willst, und lerne es einzufordern................. 1
11 Alte Regeln geltennichtmehr.......... oo 1
12 Orientiere dich an den Besten deinerBranche............................. 3
13 Werbinichundwaswillich? ........ ... 4
14 Wasmochteichkdnnen? ... o i 6
15 Waskannich? ..o 8
2 Vertrau dir, dann vertrauen dirauchandere ..............ccoevveet.. 1
21 Derrichtige Zeitpunkt ... ..o 12
3 Welche Rechtsform ist die richtige fiir mein Vorhaben? ............... 15
31 Freiberufler. .. ..o 15
32 Wichtiges fiir einen gemeinsamenStart ... 22
4 BinicheinUnternehmer? .........ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiine, 27
41  Analysiert eure Starken und Schwachen ... 27
42  Angste und Wiinsche rund um die Selbststandigkeit..................... 33
5 Binichgutgenug? .......iiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieennanns 37
51 Erfasst das Individuelle eurer Arbeit. ... 38
6 Positionierung ..ottt i e 43
61  Respekt und Vertrauen sind die Hauptschlissel .......................... 44
6.2  Wieso solltet ihr bei der Positionierung darauf achten,

euch zu spezialisieren?. ... i 46
7 WersindeureKunden?.........ccoiiiiiiiiiiiiieiieaieniinenananns 49
71 Zielgruppenfinden ...........cooiiiiiiiiiiii 49
72 Zielgruppen-Analyse Uber den Weg der Eigenanalyse .................... 50
73  Zielgruppen-Analyse liber den Weg der Zielgruppen-Eingrenzung. ....... 54
8 GebteucheinengutenNamen............ooiiiiiiiiiiiiiinnan.., 59

Bibliografische Informationen
http://d-nb.info/1095498436

——


http://d-nb.info/1095498436

Inhaltsverzeichnis ix

91
9.2
93

10
10.1
10.2
10.3
10.4
10.5
10.6
10.7
10.8

n
11
n.2
n3

12
121
12.2
123
12.4
125
12.6
127
12.8

13
131
13.2
13.3
13.4
13.5
13.6
13.7
13.8

14

Wen mochte ich fotografieren? ............ooiviiiiiiiiiiiiiiat, 63
Gewerbliche oder private Kunden?..............ooiiiiiiiiiiiiiii e, 63
Wer bin ich: Privatkunden- oder Gewerbekunden-Fotograf?............. 64
Was ist der Unterschied zwischen Gewerbe- und Privatkunden?.......... 65
MitKundenarbeiten...........coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 69
Lasst eure Kunden Teil eures Erfolgeswerden ...............oooeeveea.t. 70
Welche Griinde hat ein Kunde, beieuchzukaufen? ...................... 7
Kennenlern-Phase: DieW-Fragen ..., 7l
Bedarfs-Phase I: Verstandnis-Fragen ... 72
Bedarfs-Phase Il: Zusammenfassende Frage....................ooovieee, 73
Abschluss-Phase: Abschluss-Frage ............ccooooiiiiiiiiiii . 73
Einwdnde und der Umgangdamit ..., 73
Angemessene Preisevon Anfangan............ccooooiiiiiiiiiiii . 74
Grindungszuschuss & €o.....ovvuviiiiiiiiiennineieneenenranenns 79
Grindungszuschuss ....... ..o 79
Einstiegsgeld ....... ..o 81
Beratungsforderung .........ooooiiiiiiii i 82
Welche Versicherungen brauchtihr?..............ocoiiiiiiiiiai, 85
Krankenkasse. .....o.uuuniiiiii 85
Rentenversicherung und Altersvorsorge.............cooovviiiiiiinnit 88
Betriebshaftpflichtversicherung .......... ... i 88
Technische Versicherung. ... 89
Unfallversicherung .........ooooi i 90
Berufsunfahigkeitsversicherung ... 90
Risikolebensversicherung ..ol 91
Arbeitslosenversicherung.............oooiiiiiiiiiiii i 91
DerBusinessplan.......c.covieiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiiennnns 95
Gliederung eines Businessplans: Der Textteil ... 97
Planungsrechnung: der Zahlenteil ... 102
Kapitalbedarf. ... 103
Finanzierungsplan...........ooooiiiiii i 103
Umsatzplan ... 106
Kostenplan/Investitionsplan ............cooooiiiiiiinnnn, 107
Liquiditatsplan ... 107
Rentabilitdtsrechnung...... ... 108

Die Standortwabhl fiir meine Selbststandigkeit...................... m



X Inhaltsverzeichnis
15 Biiroworkflow: Belegeund Steuer..............coviiiiiiiininnnnn. m7
151  Diesaubere Ablage ...........coo it n7
15.2  Dasleidige Thema »Steuer« ........oouuiiiiiiiii e 123
16  Die Teilzeit-Selbststandigkeit .............coiiiiiiiiiiiiiinia.t. 137
17 Marketing und der Weg zur eigenenMarke................. ...t 143
171 Der Markt und Marketingstrategien ..., 144
172 Was kann ich tun, damit mein Produkt, meine Dienstleistung

ein Highlight fiir die Kundenwird?................ i, 145
18  Marke»lche/Branding .......covviniiiiniiniinenennennenncnnnnns 149
181  Wie erarbeitet man ein Corporate Design? ...........oooiviiviiiinnnn... 150
18.2 Internet: ja oder nein, wie viel, woundwarum?......................... 155
19  StrategiefiireinenJahresplan .............ooiiiiiiiiiiiiiiaL, 161
20  Timeline/Storybook-Projektplan ............ccovviiiiiiiiinin.n.. 169
201 Ganzjahrige Ansatze ....... ... 170
20.2  Aktionen zum Aufbau der Bekanntheit und des Images ................. 172
21 Preisgestaltung ........ooiuiiiiiiiiiiiiiiiiii i 181
211 Preisgestaltung Teil 1: Hard-Facts. ..., 181
212 Preisgestaltung Teil 2: Soft-Facts ... 183
213 Von Anfang an korrekte Preise: Beispielrechnung........................ 187
214 Preiseanheben ......... ... oo 191
215 Preismodelle ... ... 193
22 Empfehlungen zu Dienstleistern ............coviiiiiiiiin... 201
221 Zeiterfassungs-Tool ...t 202
22.2  Factoring: Garantierter Zahlungseingangin 48 Stunden ............... 203
223 Buchhaltungstool ........ ..o 203
22.4 Bezahlung via Kredit- und EC-Karte erméglichen ...................... 204
225 Urheberschutz zu eurer Sicherheit................ o 204
22.6 Fotografenportal fiir den Bilder-Online-Verkauf unter eurem Label .. ... 204
227 Adobe-Produkte ... 205
22.8 Buchgestaltungs-Tool ......... ... 206
229 Slide-Show-Gestaltungs-Tool ..........oooiiiiiiiiiiiiiii s, 206
2210 Hersteller von Alben, Fotoabzligen und Accessoires .................... 206
2211 Moodboard-Tools ... ...t 207
2212 Photo-Booth/FotoboX. ............ccoeiiiiiiiiii 207



Inhaltsverzeichnis xi

Glossar: Marketing-Begriffe, kurzerklart...............oooiiiiiiiiiiint, 21
Wer fiir dieses Buch fotografierthat..................ooiiiiiiiiiint 215
Kerstin DUIEr . ..ot e e 215
Antje Huck. ... 217
Sarah-Rebecca Kreiner ..........iiiiiiiii i i 219
Anja Krietenbrink ... 222
SabiNE RONGE .. 225
Thomas RUPPel ... e 226
WaldemarSilbermann ... ... e 229
SvetlanaTietjen. ... 232
Dorothe Willeke-Jungfermann ...... ... i 235



