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Das Geschäft mit den Freiberuflern

© Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2015
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1

Einleitung

In Deutschland tobt der der Krieg um die Talente. Unternehmen beklagen einen Fach-
kräftemangel, der Wachstum und Weiterentwicklung behindert. Statt Entspannung auf 
dem Arbeitsmarkt droht aufgrund des demografischen Wandels dort weitere Verschär-
fung: den Unternehmen gehen die Mitarbeiter aus. Gleichzeitig stehen sie vor neuen He-
rausforderungen. Denn die nachkommende Generation, die in den nächsten Jahren auf 
den Arbeitsmarkt strömt, bringt neue Anforderungen an Flexibilität, Mobilität und Füh-
rung mit. Unternehmen, die hier als Gewinner hervorgehen wollen, müssen den Men-
schen, die für sie arbeiten, mehr Aufmerksamkeit und Wertschätzung entgegenbringen.

Befassen wir uns mit einer besonderen Gruppe von Arbeitskräften, die gerade innerhalb 
von IT-Organisationen eine wichtige Rolle spielen: die Freiberufler. Diese bringen den 
Unternehmen Flexibilität, liefern wichtiges Spezialwissen und sind aus den Unternehmen 
nicht mehr wegzudenken. Doch trotz dieser Bedeutsamkeit, die jetzt sogar die BITKOM 
in einer Stellungnahme nochmals unterstrichen hat, haben die Freiberufler mit vielen 
Schwierigkeiten zu kämpfen. Das Geschäft der Zwischenhändler blüht und die Freiberuf-
ler kommen auf keinen grünen Zweig.

Es ist an der Zeit, sich die aktuellen und gängigen Geschäftspraktiken genau anzu-
schauen, Schwachstellen und Reibungspunkte zu entdecken, um Lösungen entwickeln 
zu können, die den Unternehmen und den Freiberuflern den maximalen Nutzen bringen. 
Denn eins ist sicher: Hier steckt ein Potenzial, das Unternehmen nicht ausschöpfen, weil 
sie den Freiberufler wie Bleistifte, Klopapier oder Schmierstoffe mittels Ausschreibungen 
und Auktionen über den Großhandel einkaufen. Das bleibt natürlich nicht ohne Folgen 
und schwächt diesen so wichtigen Eckpfeiler in Unternehmen. Im Umgang mit Mitarbei-
tern – Angestellten, Zeitarbeitern und Freiberuflichen – müssen Unternehmen etwas än-
dern, wollen Sie auch zukünftig am Markt erfolgreich bleiben.
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Hier einige Zahlen und Fakten: In IT-Organisationen werden bis zu 20 % der Positio-
nen mit IT-Freiberuflern besetzt. Laut einer Umfrage vom März 2013 werden mehr als 
70 % dieser Freiberufler über Agenturen beauftragt. Der durchschnittliche Stundensatz 
eines IT-Freiberuflers liegt aktuell bei 79 €, Reisekosten inklusive. Dazu kommen 20,60 €, 
die bei der Agentur verbleiben. Das heißt, dass der Kunde im Durchschnitt 99,60 € pro 
Stunde bezahlt, wovon fast 20 % für die Vermittlung bezahlt wird.

Das Geschäft des Bodyleasings blüht und wächst. Das verwundert bei diesen Provisi-
onen nicht. Schließlich muss die vermittelnde Agentur dafür den Mitarbeiter finden, unter 
Vertrag nehmen und dann einmal im Monat eine Rechnung durchreichen. Die Agenturen 
nutzen die Unsicherheit, die der Gesetzgeber mit dem Dämon der Scheinselbständigkeit 
ins Leben gerufen hat, um kräftig abzusahnen. Auftraggeber, die Freiberufler einsetzen, 
glauben, dass sie über diesen Umweg geschützt sind. Dafür nehmen sie andere Risiken 
in Kauf.

Die Stundensätze der IT-Freiberufler hören sich auf den ersten Blick traumhaft hoch 
an. Doch tatsächlich sind sie, gemessen an der Leistung, den Risiken und den zu akzeptie-
renden Rahmenbedingungen viel zu niedrig. Die Freiberufler haben keine Lobby und die 
Agenturen sind daran interessiert, die eigenen Margen zu erhöhen. Auf Teufel komm raus 
unterbieten sie sich bei Aufträgen, nur um ins Geschäft zu kommen. Die Zeche dafür zahlt 
der Freiberufler, dessen Honorare sinken.

Günstig eingekauft: Das kann teuer werden. Wer die Statistiken zum Thema Projekter-
folg kennt, weiß, dass der Großteil der Projekte teurer und aufwändiger ist als erwartet 
oder geplant. Wird hier am falschen Ende gespart oder sogar mit falschen Partnern zusam-
mengearbeitet? Ist die Zusammenarbeit in einem solchen Dreiecksverhältnis überhaupt 
erforderlich und empfehlenswert? Ist es vielleicht gar kein Zufall, dass so viele Projekte 
scheitern? Könnten die Rahmenbedingungen, die auf diesem Wege geschaffen werden, 
Mitverursacher von den Problemen sein, mit denen die Unternehmen zu kämpfen haben? 
Schließlich hat die IT nach wie vor einen wenig guten Ruf – um es freundlich auszudrü-
cken.

Welchen unternehmerischen Spielraum hat ein Freiberufler, der im Durchschnitt zwei 
Jahre für einen einzigen Kunden und dann auch noch vor Ort arbeitet? Was bedeutet das 
für die Lebensqualität? Und was bedeutet es, wenn ein Projekt plötzlich gestoppt wird? 
Was bleibt tatsächlich über von den vermeintlich hohen Honoraren, die bezahlt werden? 
Was bekommen die Kunden dafür und welche Rolle spielen dabei die Vermittlungsagen-
turen?

Das sind die Fragen mit denen sich dieses Buch beschäftigt. Es schafft einen Gesamt-
überblick über das Arbeiten mit und als Freiberufler und hat dabei den Projekterfolg im 
Blick. Es ist vollgepackt mit brisanten, interessanten, erstaunlichen und absurden Beispie-
len aus der Praxis. Es geht hart ins Gericht mit den Projektvermittlern und den Konzernen, 
die ihre Macht zu Lasten der Freiberufler ausnutzen.

Zum Begriff Bodyleasing finden Sie auf Wikipedia die folgende Definition „Body-
Leasing (auch Bodyleasing) ist eine Form temporärer Arbeitnehmerüberlassung. … Der 
Kunde stellt zwar den Arbeitsplatz zur Verfügung, übernimmt aber keinerlei Pflichten 
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als Arbeitgeber. Häufig werden Vorort-Dienstleistungen im IT-Bereich Body-Leasing ge-
nannt, zum Beispiel wenn IT-Spezialisten einer anderen Firma für ein Softwareprojekt 
überlassen werden“ [WIKI01].

Bodyleasing bedeutet die „Vermietung von Körpern“. Diese Definition macht es be-
reits klar: Diese Form der Zusammenarbeit mit Freiberuflern lässt wichtiges Potenzial 
ungenutzt. Ein Format, das Wertschätzung, Freude, Begeisterung und Motivation vermis-
sen lässt. Wollen Sie sich mit diesem Status Quo zufrieden geben? Dann brauchen Sie 
das Buch nicht zu lesen. Doch Sie sollten sich mit Top-Leuten umgeben, wenn Sie Spit-
zenleistungen erbringen wollen. Diese Leistung hat ihren Preis und begegnet Ihnen auf 
Augenhöhe.

Literatur

[WIKI01] Wikipedia. (2001). http://de.wikipedia.org/wiki/Body-Leasing. Zugegriffen: 30. Mai 
2013.
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Einleitung

Ein zu versteuerndes Jahreseinkommen von mehreren Hunderttausend Euros aufzuge-
ben, Mitarbeiter zu entlassen: Das sind Entscheidungen, die nicht einfach sind. Insbeson-
dere dann, wenn sich keine neuen Optionen am Horizont abzeichnen, die Zukunft unge-
wiss ist und man mit seinem Entwurf des Arbeitslebens wieder von vorne anfangen muss. 
Ich bin ANONYMUS und ich schreibe ein Plädoyer wider das praktizierte Bodyleasing.

Keine Angst, Sie müssen kein Mitleid mit mir haben. Ich bin keine Heilige. Ich habe viel 
Geld verdient, mehr als ich jemals dachte. Während der Hochphase meines Unternehmens 
habe ich jede Woche Rechnungen in Höhe von mehr als 300.000 € verschickt. Doch damit 
fing das Dilemma an: Ich bekam das erste Mal Herzschmerzen. Und wachte im Haifisch-
becken des Bodyleasings auf. Natürlich kann ich diese Spiele mitspielen. Ich bin eine gute 
Strategin. Aber ist es das, was ich meinen Enkelkindern später voller Stolz erzählen will? 
Oder steht das im Widerspruch zu meinen Werten?

2.1 � ANONYMUS – ja oder nein?

Das bin ich: IT-Beraterin und Buchautorin für den Bereich IT-Projekte. Normalerweise 
veröffentliche ich ein Buch unter meinem richtigen Namen. Doch bei diesem Thema habe 
ich Angst, und ich überlege, das Buch unter dem Pseudonym ANONYMUS zu veröffent-
lichen. Dieser Gedanke bedarf einer Erklärung.

Ich bin gerne Autorin. Ein von mir geschriebenes Buch, das nicht meinen Namen tra-
gen kann, macht mich traurig. Das ist wie ein eigenes Kind, von dem man weiß, dass es 
existiert, es aber niemals zu Gesicht bekommt. Es ist das Thema selbst, dass mich dazu 
zwingt. Denn schließlich halten Sie ein Buch in der Hand, das die gängigen Geschäfts-

5© Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2015
C. Weidner, Freelance IT, Xpert.press, DOI 10.1007/978-3-642-41878-5_2
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praktiken einer Branche mit einem geschätzten Umsatzvolumen von 35 Mrd. (Zillmann 
und Bochtler 2013 [LÜNE01]) pro Jahr kritisiert, hinterfragt und an den Pranger stellt. 
Dahinter stecken große, internationale Konzerne genauso wie lokale Mittelständler und 
kleine, spezialisierte Agenturen. Ich habe einige davon aus unterschiedlichen Perspekti-
ven kennengelernt. Der konkrete Anlass und Auslöser, dieses Buch zu schreiben, gab es 
dann vor einigen Monaten: eine Meldung, die mich aufgeschreckt hat. Am 22. März 2013 
hat Reutax, der drittgrößte Personaldienstleister Deutschlands, Insolvenz angemeldet.

Damit kamen neue Aspekte des Bodyleasings ans Tageslicht, die mich betroffen mach-
ten. Und da ist nicht nur die Angst, dass mir das auch passieren könnte. Denn schließlich 
bin ich auch eine Freiberuflerin. Und verdiene meinen Lebensunterhalt in Projekten, die 
mithilfe einer Vermittlungsagentur zustande kamen oder abgerechnet werden. Nein, es ist 
der Umgang mit diesen Freiberuflern, der mich betroffen und zugleich wütend macht. Frei-
berufler, von denen die meisten seit drei Monaten kein Honorar erhalten haben, gezwungen 
werden, weiterzuarbeiten, um damit die Insolvenzmasse zu vergrößern. Freiberufler, die 
nicht einmal aus einem wichtigen Grund ihre Verträge kündigen können. Weder der gestell-
te Insolvenzantrag noch die Tatsache, dass seit Monaten keine Honorarrechnungen mehr 
bezahlt wurden, gilt als hinreichender Grund. Der eingesetzte Insolvenzverwalter drängt 
darauf, dass die Kundenschutzklauseln einzuhalten sind. Die Auftraggeber und Kunden 
machen Druck, schließlich sind sie auf die Mitarbeit der Freiberufler angewiesen. Unter-
nehmen wie T-Systems, die Telekom und die Bahn werden genannt. Zumindest bei T-Sys-
tems werden die Freiberufler hauptsächlich für Kundenprojekte eingesetzt. Ich versuche, 
mir vorzustellen, was eine solche Situation für die betroffenen Freiberufler bedeutet. In den 
schnell aufgesetzten Internetforen tauchen Begriffe wie Sklaverei und Leibeigenschaft auf.

Dass sich an der gängigen Praxis etwas ändern muss, ist nicht erst seit der Reutax-In-
solvenz klar. Gerechtigkeit, Moral und Wertschätzung sind wichtige Themen.

Mir ist eines dabei sehr wichtig: Es gibt weder Täter noch Opfer Es gibt keine Schul-
digen sondern nur Beteiligte, die gemeinsam nach besseren Lösungen suchen sollten. Am 
Ende ist es der Freiberufler, der die Leistung erbringt und dennoch um sein wirtschaft-
liches Überleben kämpfen muss, während Auftraggeber und Key Accounter der Agen-
turen am Nockherberg gemeinsam ihr Weißwurst-Frühstück genießen (siehe hierzu auch 
[GULP01]). Der Freiberufler bekommt einmal im Jahr eine 100-Gramm-Tafel Schokola-
de, natürlich Fair Trade gehandelt. Vielleicht reicht es auch nur für eine 50-Gramm-Tafel, 
wenn darauf das Logo der Agentur gedruckt wird und ihn diese Tafel an Integrität erinnern 
soll (und das kostet schließlich Geld).

Da packt mich kalte Wut, wenn ich so etwas in meinem Briefkasten finde. Schließ-
lich kassiert die Agentur eine Provision in Höhe von 25 % meines Honorars. Von jeder 
Stunde arbeite ich 12 min für die Agentur. Bei einem 8-stündigen Tag sind das eineinhalb 
Stunden, die ich für meinen Agenten arbeite, der mich dafür zu einem Cappuccino bei 
McDonalds einlädt.

So ließen sich viele Seiten füllen, mit denen ich sie unterhalten könnte. Aber tatsächlich 
geht es darum, aufzuklären über Hintergründe, Fakten und Gefahren des Bodyleasings. 
Wir sollten verstehen, warum man uns auf diese Fährte locken konnte. Nur mit dem Blick 


