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Sind Sie Unternehmer? Oder selbststandie?

In der Werbebranche gibt es sehr viele Bezeichnungen fiir Experten aus der Kreativ- und Kommunikationswelt.
Mit welchem Begriff fiihlen Sie sich angesprochen? Diese Frage stelle ich gerne - und es kommt daraufhin immer
wieder die Frage, wo denn der Unterschied liege.

Wenn Sie Auftraggeber von Werbeprojekten fragen, gibt es ganz klare Wiinsche: Der Auftrag muss qualitativ und natirlich
kostensparsam erflllt werden. Doch wer ist hierfiir am besten geeignet? Der Unternehmer oder der Selbststandige?

Selbststandig

Selbststandige sind ihr eigener Chef und gleichzeitig eigener Umsetzer und Fachkraft. Sie delegieren meist weniger bzw. machen in der
Regel alles selbst. Das sagt ja der Name: selbst und standig. Selbststandige sind oft Kleinbetriebe oder Dienstleister, wobei hier oftmals
ein harter Konkurrenzkampf herrscht und es primar darum geht, ein Produkt oder eine Dienstleistung zum moglichst besten Preis-
Leistungs-Verhéltnis zu verkaufen. Dabei ist es manchmal schwer, sich von der Masse abzuheben, was wiederum den Druck erhoht,
Produkte oder Dienstleistungen zu einem niedrigeren Preis zu verkaufen.

Unternehmer

Im Gegensatz dazu setzt sich jemand, der wie ein Unternehmer wirken will, andere Ziele - ndmlich grofere Bekanntheit, eine hohere
Reichweite, nicht nur regional - und mochte Mitarbeiter einstellen. Sie bezeichnen sich selbst nicht als selbststandig, sie wollen lieber
etwas ,unternehmen® mit ihrem eigenen Business. Sie wollen anders wirken und gesehen werden. Ihnen ist wichtig, alle Arbeitsschritte
zu optimieren, strategisch zu planen und Auftrége zu delegieren.

Kunden zu gewinnen, braucht Zeit ...

Die Kundenakquise ist ein wichtiger Bestandteil der Arbeit von Unternehmern und Selbststéndigen. Doch Letztere kdnnen Kunden meist
nur anwerben, wenn sie die aktuellen Auftrége abgearbeitet haben. Die Einkinfte sind daher fir Selbststandige nur bedingt skalierbar.
Daher versuchen die meisten, mit noch mehr Arbeit etwas mehr zu verdienen. Ein Teufelskreis.

Delegieren - und Zeit gewinnen

Mit Mitarbeitern kdnnten diese Probleme behoben werden, sodass das eigene Arbeitspensum bewaltigt werden kann, einschliel$lich der
Kundenakquise, die ein substanzieller Teil der Arbeit ist. Diesbezliglich entstehen aber hthere Kosten und Lohnnebenkosten, weshalb
viele Selbststéandige auf die Delegation durch einen Mitarbeiter verzichten. Das Risiko scheint fir einige Selbststdndige zu hoch zu sein,
aber es schrankt gleichzeitig die eigenen Ressourcen ein. Unternehmer denken hier anders. Wenn andere alltdgliche Aufgaben
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abnehmen, bleibt mehr Zeit fiir die strategische Planung und fiir die Kundenakquise. Es benétigt nicht immer Mitarbeiter. Es gibt viele
Businesspartner, die Aufgaben wie Buchhaltung, Telefondienst oder Biiromanagement-Aufgaben tibernehmen kdnnen. Es gibt schon
eine Vielzahl von Moglichkeiten. Stichwort: Kooperation.

Wirkung

Auftraggeber schétzen Erreichbarkeit, Vertretung bei Ausfall, Professionalitat und wollen Experten. Kurz gesagt, sie kaufen bei Menschen,
die Vertrauen erwecken und Qualitat liefern. Grundsatzlich kénnen Selbststandige und Unternehmer dies leisten. Doch Unternehmer
konnen sich hier oft besser prasentieren und die Erreichbarkeit bzw. die Vertretungsmoglichkeiten leichter schaffen. Um eine bessere
AufRenwirkung zu erreichen, muss ein Umdenken her, ein anderes Mindset. Selbststandige bilden sich fachlich fort, Unternehmer
hingegen zusatzlich noch meist in Personlichkeitsentwicklung, um erfolgreicher zu werden.

Anders denken

Unternehmer haben eine andere Sichtweise, was die Vorstellung von Business-Erfolg angeht. Sie wollen mehr am als im Unternehmen
arbeiten. Es geht ihnen einerseits um eine umfassendere Strategieplanung, um sich besser vom Mitbewerber hervorzuheben.
Andererseits geht es vor allem darum, sich mehr zuzutrauen, groRer zu denken, neue Moglichkeiten in Betracht zu ziehen, vielleicht
Kooperationen einzugehen, eigene Produkte zu entwickeln - kurz gesagt, sich eine grolée Vision zu erfiillen. Dazu braucht es eine innere
Bereitschaft und einen Plan. Unterstiitzend gibt es dazu den ,BusinessErfolgsGuide” als Erfolgsplaner. Es ist nichtimmer leicht, die alten
Gewohnheiten, Glaubenssatze und Arbeitsweisen neu zu manifestieren. Doch mit der Zeit und Routine lassen sich neue Denkmuster in
den Arbeitsalltag integrieren, sodass Wachstum und Fortschritt Platz finden.

Ein Tipp: Kreieren Sie Ihre Vision. Wiinschen Sie sich grolR. Konzentrieren Sie sich auf lhre Vision - auf Ihr groRes Ziel. Und zeigen Sie, wie
einzigartig Sie sind.

l Weitere Informationen:

Haben Sie sich schon diese Fragen gestellt?

- Binich selbststéndig?

- Binich Unternehmer?

- Was ist mein Ziel?

- Welche Aufgaben kann nur ich Gbernehmen?

- Welche Aufgaben kann ich delegieren/auslagern?

- Wie sieht mein Geschéftsalltag aus bzw. wie wiinsche ich ihn mir? Und morgen? Und Gibermorgen?

Weitere Informationen:

5 Tipps aus dem BusinessErfolgsGuide:

1) Finden Sie Ihre Einzigartigkeit - Ihre Werte - Ihre Starken: Seien Sie anders. Zeigen Sie, wofir Sie mit lhrem Unternehmen
stehen wollen. Mit einer einzigartigen und werteorientierten Positionierung fallen Sie mehr auf und bleiben besser im Gedéchtnis
lhrer Kunden.

2) Mehr wissen: Als Unternehmer wird man nicht einfach so geboren. Dazu bendtigt man Wissen - und das nicht nur im fachlichen
Bereich, sondern vor allem im Bereich der Personlichkeitsentwicklung. Lesen Sie Fachblcher und planen Sie Ihre Aus- und
Weiterbildungen. Bleiben Sie offen und neugierig fiir Verdnderungen.

3) Ziele und Visionen haben: Erfolg ist planbar. Daflir braucht man nicht nur kleine Ziele, sondern vielmehr eine grol3e Vision.
Fragen Sie sich: ,Wo stehe ich in zwei/fiinf/zehn Jahren? Welche Meilensteine sind daftr wichtig/notig?“

4) Zeit besser managen:

Welche Aufgaben sind wichtig? Dringend? Priorisieren Sie Ihre Aufgaben und lernen Sie, Aufgaben auch abzugeben. Delegieren ist
eine wesentliche Eigenschaft fiir Unternehmer. Es ist besser, Alltagsaufgaben abzugeben, um mehr Zeit fiir gewinnbringende
Unternehmeraufgaben zu haben.

5) Sich Zeit nehmen:
Nehmen Sie sich Zeit fiirs unternehmerische Denken. Tragen Sie sich diese Zeit als Fixtermin in Ihren Kalender ein.
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