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

Immer auf den Inhalt schauen und auf die 
Umsetzung und auf das eigene Wohlbefinden 
– Geld und Honorar kommt von alleine. 
Manchmal kommt es gerne und rasch – besonders
wenn unsere Arbeit dem Kunden gefällt.

1. Hinterfrage erstens Statussymbole und 
2. stelle eine vollständige Kosten-Nutzen-

rechnung an, die deine Gesundheit und 
Beziehungen nicht ausser acht läßt. 
Das sind dann die obere und die untere Grenze 
der Honorarforderung zur gegebenen Zeit.

3. Lege gleich nach Honorarerhalt 50 Prozent 
davon für die Steuer auf ein gesperrtes Konto 
(von der Umsatzsteuer ganz zu schweigen :-)

1. gelassenheit, 
2. sich nicht selbst schon vorsorglich 

»runterhandeln«, 
3. gelassenheit

gelassenheit, selbstbewusstes abschätzen,
grosszügigkeit

1.
Hinweis auf ein Abstandshonorar: Bereits erbrach-
te Leistungen werden laut Anbot abgerechnet (als
mengenmäßiger Anteil der Produktionskosten).

2.
Ein für beide Seiten faires Nutzungsrecht verein-
baren – das Werknutzungsrecht auf die erste
Auflage oder auf die jeweilge Ausstellung
begrenzen: damit kann der Preis niedrig gehalten
werden und falls ein Erfolg eintritt, der Grafiker,
die Grafikerin beteiligt werden (Bei weiteren
Ausstellungen oder einer andersartigen Wieder-
verwendung ist das Werknutzungsrecht neu 
zu verhandeln).

3.
Bei Erstkunden eine Staffelung der Bezahlung
festlegen: ein Drittel nach freigegebener
Präsentation, 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.

1. 
Wissen (nicht mutmaßen) was ein Auftrag kosten
muss, damit er wirtschaftlich erfolgreich ist.

2. 
Die eigenen Qualitäten wahrnehmen, schätzen
und kommunizieren.

3. 
Kein Geschäft über den Preis.

1. Du bist wertvoll
Deine Arbeit ist immer was besonderes, 
also soll sie auch entsprechend entlohnt werden!
Die Klienten kommen zu Dir, weil sie Deine Arbeit 
wertschätzen, nicht weil Du billig bist.

2. Geh an die »Jammergrenze«
Du nimmst das Geld für Deine Arbeit keinem
Armen. Vergiss nicht, wenn Du für kommerzielle
Unternehmen arbeitest, dann hast Du es fast
immer mit Kaufleuten zu tun, die nur »in Summe« 
und nicht »in Qualitäten« denken. Deren »Gewinn« 
erhöht sich um die Summe, die sie Dir in Verhand-
lungen »abluchsen«. Es geht also darum, dass 
Du Ihnen rüberbringst, dass sie durch Deine Arbeit
auf der »Verkaufsseite« deutlich mehr einnehmen,
als sie jetzt durch Dein Honorar auf der »Ein-
kaufsseite« ausgeben ... also ihnen klar machst,
dass sie zu wenig Geld haben, um billig zu 
kaufen!

3. Keine Emotionen, wenn’s ums Geld geht!
Auch wenn es Dein »Super-Lieblings-Wunsch-
Traum-Klient« ist, lass Dich nicht hinreissen,
dafür was vom Honorar (quaasi selbst) zu
»bezahlen«. »Super-Lieblings-Wunsch-Traum«
zählt nur bei der Entscheidung, ob Du den Auftrag
annimmst und ihn gern machst, jedoch nicht 
dabei, in welcher Höhe Du dafür bezahlt wirst.

Am Anfang dieses Thema berühren, gemeinsam
besprechen, »was drin«, also angemessen und
machbar für beide ist, die Schmerzgrenze im
vorhinein für sich selber festlegen, unter der nix
geht...

Wenn man dann noch gut ist 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 !

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

Ich hab einmal einen sommer ein praktikum in
einer Bank absolviert und bin mit damals 
ausländischer Währung in einer Aktentasche 
(dm, Lire, Pfund, Dollar usw.) im Wert von 
25 Mio Schilling, von der Bank zu Fuß zur Post, 
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 plötzlich
Überlegungen, Träume, Pläne, Flucht und so vieles
mehr durch den Kopf geschossen sind. Und mit
diesen vielen Fragmenten im Kopf stand ich
plötzlich vor dem Postschalter und hab gegen eine
Bestätigung 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 lebe ich gut aber reich bin ich nicht.

der schwerwiegendste Fehler ist es, einen Job
dringend zu brauchen.(Leider ist es ausschließlich
eine Alterserscheinung, diesen Fehler nicht mehr
machen zu müssen.) Einen Job haben zu müssen
führt zu Dumping (beschädigt den Berufsstand),
Selbstausbeutung (beschädigt die eigene Person),
Anspruchs- und Würdelosigkeit (beschädigt die
eigene Person und alle Beteiligten).

1. einen job unbedingt machen zu wollen, 
2. zu glauben einen job unbedingt machen zu 

müssen, und 
3. sich das dann auch noch anmerken zu lassen.

fixe vorstellungen, unbedingtes wollen, gier

1.
Das Offert vor Beginn der Arbeit mit der
Auftraggeberin, dem Auftraggeber nicht genau zu
besprechen (nicht alles was schriftlich ist, zahlt
sich aus eingeklagt zu werden).

2.
Bei einem Preisnachlass den geringeren Leistungs-
sumfang bzw. die Mehrleistungen der Auftrag-
geberin, des Auftraggebers nicht genau zu klären.

3.
Egal wie schnell der Auftrag zu erledigen ist: 
ein schriftliches Offert mit Bestättigung ist
notwendig, besonders bei Erstkunden.

1. 
Zu geringe Wertschätzung der eigenen Arbeit
gegenüber – ein Folge von mangelnder 
Marktkenntnis und schlechter Beobachtung/Ein-
schätzung des Markts, von Mängeln in Berufsbild
und Persönlichkeitsbildung (schon von der
Ausbildung her) und eine Folge eines Umfelds 
mit eher schwacher, öffentlicher Wahrnehmung
von Design. Letzteres ist besonders subjektiv 
aus dem Blickwinkel Steyr.

2. 
Schlechte Darstellung und Kommunikation 
der Leistungen, die über die enge (und bei 
Kunden verbeitete) Vorstellung des Gestalters
(Kreativität...?,Entwurf ) hinausgehen:
Verständnis 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. 
(Zu viel) Selbstverständnis, dass die Welt (mein)
Design braucht – koste es (sowenig), was es wolle.

4. 
Schlechte Kenntnis der betriebswirtschaftlichen
Zusammenhänge und Funktionen. Was kostet
mich ein Job eigentlich?

1. Honorarschätzungen
Ich kann den tatsächlichen Auftragsumfang 
oft nicht einschätzen. Ich gebe immer wieder 
zu geringe Honorare in den Schätzungen an
(...weil ich Angst habe, dass die Klienten mich
dann nicht nehmen oder ich Summen nicht
argumentieren kann).

2. Behandlung des Themas Geld 
während der Arbeit

Bei Überschreitung der Honorarschätzung nicht
aufzumerken und neu zu verhandeln. Im Sinne 
der »guten Arbeit« auch oft mal unbezahlt deutlich
mehr Stunden an einer Arbeit zu sitzen, als ich
geschätzt habe und diese dann nicht zu ver-
rechnen. Zu glauben, dass ich zu langsam bin,
statt zu wissen, dass meine Schätzung 
zu niedrig war.

3. Faktura
Ich schreibe immer zu spät meine Honorarnoten.
Ich verrechne oft Nebenleistungen nicht, weil 
ich denke, die gehören eh dazu. Ich mache oft
»Freundschaftspreise« für langjährige Klienten.

1. Der Größte
So tun als würde man eh nicht fürs Geld arbeiten,
(das ist herablassend, unkollgial und führt nur 
zu Mißverständnissen bei den Auftraggebern).
Heißt aber nicht, daß man keine Benefizsachen
machen kann. 

2. Mein Häufigster
Erst am Schluß über Geld reden, wenn die Arbeit
gemacht oder gar geliefert ist !!!

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

Erich J. Monitzer 
ejm@fineline.co.at

Martin Tiefenthaler 
mt@idiidiiidesign.at

Barbara Nedved 
nedved@pure-illusion.at

Gerhard Pany
pany@pure-illusion.at

Richard Ferkl
rf@sil.at

Michael Atteneder
michael@atteneder.at

Lea Hummer 
lea@gestaltungsfreiraum.at

Thomas M. Müller
thomas_m.mueller@web.de
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Diese E-Mail wurde 
am 08. Mai 2006 um 10.09 Uhr 
an 185 Empfängerinnen
verschickt:

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

Liebe Freundinnen, 
liebe Kolleginnen,

nächste Woche halte ich einen
Vortrag auf der typo in Berlin, 
es geht dabei um’s Geld, um’s
Honorar, um’s Geschäftliche 
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 hört der Spass auf ?
Selbstbewusstsein statt Selbst-
ausbeutung. Ermutigungen, 
Tips und Episoden zu folgen-
reicher »Geschäftsgebahrung«.

«
Ich bitte Dich/Euch um Eure
Mitwirkung und Hilfe, 
in der Beantwortung dieser
beider Fragen

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

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

Ich möchte Deine/Eure
Antworten gerne in meine
Ausführungen 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
Sätzen bis kommenden
Mittwoch!

Ich bedanke mich für die
geschätzte Mit-Wirkung. 
Unser Beitrag aus Österreich
ist, in Anbetracht der Wirt-
schaftslage in Deutschland, 
wichtiger denn je !!!

Und grüsse herzlich
_
Clemens Theobert Schedler
Büro für konkrete Gestaltung
_
Hirschberggasse 6
A-3411 Scheiblingstein
Österreich

Folgende zweite E-Mail 
wurde am 10. Mai 2006 
um 11.43 Uhr an die 
185 gleichen Empfängerinnen
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 dafür!

ich habe vor, daraus – in aller
leichtigkeit und spontanität –
ein textplakat zu fabrizieren, 
roh und direkt, ohne langes
prozedere, auch kein korrektorat
[tip(!)fehler halten wir alle 
locker aus, vollkommenheit statt
perfektion!] und dieses als pdf
allen interessierten kolleginnen
und kollegen anzubieten, natür-
lich kostenfrei! es geht mir 
dabei aus- und schliesslich ums
weitergeben, ums ermutigen,
ums voneinander lernen...

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

das pdf wird über die website
der konferenz www.typoberlin.de
und www.fontblog.de zum kosten-
losen download angeboten und
über und über wenn auch immer
sonst »das teil« verbreiten
werden möchte...

wer seinerseits seine antworten,
tips und texte nicht mit auf dem
»plakat« haben möchte, der gebe
mir bitte gleich (!!!) bescheid –
das ist überhaupt kein problem
und für mich genauso selbstver-
ständlich, wie eben »auf dem
plakat zu stehen«...

aus fülle entsteht fülle.

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

herzlich
_
clemens theobert schedler
büro für konkrete gestaltung
_
hirschberggasse 6
a-3411 scheiblingstein
österreich

50 Antworten* sind 
27 Prozent spontane und ernsthafte
Kooperationsbereitschaft

Alle 50 Beiträge, Antworten und
Kommentare finden sich ungekürzt
auf dieser vierteiligen »Klein-Plakat-
Fahne« im Format 210 x 900 mm –
das sind drei übereinanderstehende
A4-Seiten, die sich so auch relativ
leicht ausdrucken lassen.

Ich freue mich über jeden einzelnen
Beitrag – jeder einzelne ein echtes 
und erfreuliches Signal tatsächlich
vorhandener Bereitschaft, sich 
in unserer Berufsgruppe gegenseitig 
zu unterstützen, zu bestärken und 
zu ermutigen. Niemand hat seine,
ursprünglich nur an mich persönlich
gerichteten Beobachtungen und 
Tips für diese »Veröffentlichung«
zurückgezogen! Ich wünsche allen
Leserinnen einen inspirierenden 
Spaß an der Vielfalt des Ganzen. 

Diese 50 Kommentare sind für 
mich auch ein Ausdruck dessen, 
daß 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 täglichen »Überlebens-Kampf«,
gegeneinander! – Wir lassen uns
abwerten und demütigen, siegen und
verlieren, rechtfertigen uns brav (!)
mit immer dünneren Argumenten 
und sparen uns gegenseitig den Glanz
des Lebens vom Mund ab.

Diesen Konkurrenzkampf betreiben
wir schon so lange, dass wir uns
daran gewöhnt haben. Er erscheint
uns allen so selbstverständlich, 
daß wir daran völlig zu erblinden
drohen. Die Globalisierung von
erstarrtem, lebensfeindlichen Denken
und Fühlen ist bereits unfassbar 
weit fortgeschritten.

Wenn ich heute einfach den nächsten
Menschen neben mir frage: »Was
begeistert dich am meisten im Leben?«
dann ernte ich meistens ein leicht
brüskiertes Erstaunen – »Darüber
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 allerhöchste Zeit (seit vielen
Jahrhunderten übrigens) für die
Globalisierung von Respekt und
Menschenwürde, für die Globalisie-
rung von Mitgefühl, von Intelligenz
und Kreativität, von Fülle statt
Mangel und Überfluss. Es geht um 
die Globalisierung von Liebe – 
als die höchste Form von Lebendigkeit
und Wachheit im Zusammenspiel
aller unserer wesentlichen
Fähigkeiten.

Es gibt für mich keinen Anlass mehr, 
sogenannte »Berufsgeheimnisse« 
zu wahren. Warum soll (m)ein
mühsam erworbenes Wissen nicht 
für viele oder vielleicht sogar für 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 
für die »typo Berlin«, 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 Verfügung gestellt von
FontShop International

Dank
an alle 50 Autorinnen 
und an Jürgen Siebert für 
seine spontane Zustimmung 
und Unterstützung

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 räume
also die Festplatte auf, alle Mails in
einen Ordner, ab ins Archiv damit 
und bemerke, daß ich den elektroni-
schen Brief von Cordula Alessandri
übersehen habe: Au Backe! Schweiss-
ausbruch! Cordula, was jetzt? – 
Alles andere ist fix und fertig! Mir
fällt nix besseres ein, als dazuflicken...
Asche auf mein Haupt...

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

1.
kein offert zu machen und 
auf den consens im nachhinein
hoffen 

2.
zu lange keine rechnungen
schreiben 

3.
nebenkosten im offert nicht zu
bedenken bzw. überhaupt nicht
zu verrechnen, nicht auf die 
uhr zu schauen 

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

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

1.
nach den honorar-richtlinien 
von design austria kalkulieren
(für anfänger jedenfalls) 
außerdem sind preise besser
zu rechtfertigen, weil quasi 
offiziell 

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

3.
genauest nebenkosten und
stundenliste führen

Cordula Alessandri
office@alessandri-design.at

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

• nicht nein sagen zu können, wenn der kunde 
versucht den preis unter eine gewisse grenze 
zu drücken 

• seinen eigenen wert nicht kennen. dann kann 
man auch nicht nein sagen 

• arbeit abliefern, die den verlangten preis nicht 
entspricht. 

• dem auftraggeber schlecht kommunizieren, 
warum etwas einen gewissen preis hat. 

geld und grafik?
ich seh das aus der perspektive des klein-

betriebes. ich habe wahrscheinlich eine million
schilling ausgegeben (oder war bei der entschei-
dung dabei), wo die leute oft nicht wirklich 
gut waren, aber teuer. sie reden, als wüssten sie
mehr. weil ich ihnen das lange abgenommen 
habe, habe ich diese tarife bezahlt.

dann hatten wir wegen einer krise kein 
geld mehr, das war der grund, warum wir selber
angefangen haben. dann hatten wir erstmalig 
eine kommunikation, die wirkt.

1. scheinbares Desinteresse, 
falsche Bescheidenheit (ist ja nicht so wichtig)

2. Furcht vor dem Ver/Handeln 
(Na, das machma dann später aus)

3. Falsch verstandene Geduld bei der Zahlungs-
moral! Zeit verstreichen lassen, ohne 
– wenigstens telefonisch – Mahngespräche 
zu führen (Alternative: Mahn-Mail)

1. Falsche Selbsteinschätzung (unter oder über)
2. Uniformiertheit (Honorarrichtlinie, Nutzen 

für Auftraggeber)
3. Kompromisse ohne Ende – nur um den Auftrag 

zu bekommen 

1.
Ein alter, ständige aktueller fehler: fehlende 
klare vereinbarungen bei auftragsbeginn 
(...und wenn die auftragsfakten zu schwammig
sind/bleiben nur soweit berechnen wie es die
»fakten« (qualitativ, quantitativ) zulassen...und 
keinen schritt weiter. Wenn der auftraggeber (kauf-
mann) nur einen »keller« formuliert, bekommt 
er auch nur diesen berechnet – und nicht das haus.
Wenn er ein haus will, muss er auch die rahmen-
bedingungen für ein haus mit spezifischen
anforderungen bereit sein zu schaffen.

2.
Ausschliessliche fokusierung nur auf gestalteri-
sche/subjektive sicht – dabei bleibt die notwendige
recherche-vorarbeit/dokumentation/ daten-
management finanziell weitestgehend unberück-
sichtigt und wird somit naturgemäß – 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
ermöglicht einen wirtschaftlichen zugang zu 
den vorgehensweisen zu finden.

1. Nicht vor Arbeitsbeginn über Budget/Honorar 
zu reden

2. Das Wort »Copyright« ist Garant für schlechte 
Laune beim Kunden – vor allem, wenn die 
Forderung (zum Beispiel von Fotografen) 
ein Jahr später kommt

3. Mehraufwand zu verrechnen ohne vorher 
darüber den Kunden zu informieren

1. zu wenig Selbstbewußtsein – zu geringe 
Voranschläge

2. Dumping aus der Not, weil es sonst 
ein anderer um die Hälfte macht...

3. Keine Zeiterfassung und Stundenabrechnung
(zumindest als Überprüfungsmaßstab 
hinterher (wie beim Installateur oder Auto-
mechaniker, Zeiterfassung gibt mit der Zeit
eine größerer Sicherheit in der Honorar-
gestaltung)

1.
Dass man den Kunden nicht auf das Geld
anspricht. weil, wenn man noch nicht so viel
Erfahrung hat, und vor allem auch nicht mit
Kunden, traut man sich nicht oder es fällt einem
schwer, für seine Arbeit gleichwertig Geld dafür zu
verlangen. 
Die ersten Projekte, die ich mit Kunden abge-
wickelt habe, sind genau so verlaufen. Ich habe 
die Wünsche des Kunden erfüllt, jedoch wurde 
mir der gewünschte Gedbetrag nicht bezahlt: 
erstens weil wir am Anfang nicht abgeklärt haben
»wieviel« und zweitens weil ihnen der Betrag 
dann doch zu hoch war. Mein Erlös für ein neu
entwickeltes Logo waren schließlich 150,– Euro. 

2.
Dass man die Kundenwünsche zu hoch setzt, seine
Wünsche zu nieder. kurz und bündig: die gleiche
Leistung, die man dem Kunden bietet, muss man
auch zurück bekommen (in Form von Geld). 
Für einige Kunden habe ich sehr viel Extra-
Leistung geboten, ohne dies bezahlt zu
bekommen. Es ist ein Lernprozess, zu erkennen,
für wen man aus Freundschaft etwas macht und für
wen man in Zukunft nichts mehr ohne Bezahlung
macht. Wenn manche Kunden die Arbeit nicht
schätzten, dann sind sie es nicht wert! 

3.
Dass man dem Kunden einen schriftlichen Vertrag
vorlegt. bis jetzt habe ich alle Kundenprojekt 
ohne schriftlichen Vertrag durchgeführt. Es wurde
alles mündlich vereinbart. Im Grunde hab ich mit
der mündlichen Vereinbarung bis jetzt immer
Erfolg gehabt. Hab mein Honorar (sofern im
Vorhinein abgeklärt) auch immer erhalten. Jedoch
ist dies keine Langzeitlösung. Bei meiner letzten
Corporate Design Entwicklung für eine Gasthaus
ist mir folgendes passiert: 

Wir hatten eine mündliche Vereinbarung,
außerdem 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 Monat vor Lokaleröffnung dachte, 
ich werde mit der Arbeit nicht fertig und wollte
schon eine Agentur für das cd engangieren. 
Sein Argument war, dass er mich nicht verklagen
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 gefühlt. Grund für die Aktion
war sicherlich auch die mangelnde Kommuni-
kation gegen Ende des Projektes. 

Im Endeffekt habe ich das cd dann pünktlich
abgeschlossen und es ist bereits im Einsatz. Und
ich habe daraus gelernt! 

• eine unkritische Haltung zur Differenz 
zwischen Selbstwert (Honorar) und 
Marktwert/Preiswert (Geld)

• der Verlust der gesunden Subjektivität 
durch die Basar-Methoden des Marktes

1. Ohne klare Vorstellungen zu verhandeln.
2. Unkonkrete Kalkulationen.
3. Um den heissen Brei reden.

1. Ich ließ mich unter Stress am Telefon über-
rumpeln und stellte so ein viel zu niedriges 
mündliches Offert bzw. ließ mich »über den 
Tisch« ziehen.

2. Ich stellte die Honorarnoten zu spät (rund drei 
Wochen nach Liefertermin).

3. Ich mahnte zu spät (rund sechs Monate nach 
Rechnungsstellung).

Ich habe keine superguten Tips zu vergeben –
das mit dem Geld ist keine einfache Geschichte.
Ich versuch’s trotzdem:

1. geld haben zu wollen
2. kein geld haben zu wollen
3. geld zu haben das man nicht haben wollte
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Karl Kriebel 
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Anita Kern 
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Was sind für Dich 
die drei wichtigsten Tips an Freunde und Kollegen
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

• wenn du gute arbeit leistest hat sie einen wert. 
ein guter kunde wird das auch erkennen. 

• ein guter unternehmer wird immer versuchen, 
einen besseren preis zu verhandeln aber auch 
die qualität erkennen. ein schlechter unter-
nehmer schaut nur auf den preis 

• eine goldene regel bei verhandlungen: 
es war eine gute verhandlung, wenn beide 
als gewinner vom tisch aufstehen. d.h. gib dem 
unternehmer das gefühl, dass er einen guten 
preis für sich erhandelt hat, solange der preis 
dir nicht das gefühl gibt, du arbeitest umsonst 
und deine arbeit wird nicht geschätzt. 
so hat jeder etwas nachgegeben und man 
kann entspannt zusammenarbeiten 

wir haben ja auch schuster und textilarbeiterinnen
in der firma. da hab ich nun eine spielregel:
freiberufler, die wir selten brauchen, denen zahlen
wir höchstens pro tag einen monatslohn eines
schuhmachers. also rund 1000,– euro. wenn so
einer mehr bei uns arbeitet, dann muss der tarif
weniger werden.

innerhalb der firma haben wir eine nettolohn-
proportion von 1 zu 2,5. mit leuten ausserhalb soll
das höchstens das doppelte sein.

die proportionen tun gut. das missachten der
propotionen reisst die welt auseinander. 
die, die glauben, sie seien besonders viel geld wert, 
die reissen am heftigsten.

1. Immer den Wert der Leistung in zahlen 
definieren, auch wenn danach Abschläge oder 
Nachlässe gewährt werden.

2. Kalkulation fertig stellen und dann noch extra 
15% dazuschlagen, weil man sich sowieso 
immer zu seinem Nachteil »verrechnet«.

3. Bluffen, was das Zeug hält! Die Unsicherheit, 
die jeder Offertlegung folgt, zu verbergen 
lernen, mit Humor verhandeln, Gespräche 
über Geld als lustvoll betrachten...

1. Was bist du dir wert?
2. Was ist deine Arbeit wert?
3. Nein sagen. (Nicht jeden Job um jeden Preis)

1.
Vereinbarungen immer einhalten, auch unter
freunden (bzw. sie zeitgemäß beiderseitig neu
verhandeln).

2.
Unemotionelle, offene und transparente umgangs-
weise – wo nicht möglich, abstand nehmen!

3.
Ästhetik und gestaltungsdogmen sind 
prinzipiel der spezifischen aufgabenstellung
zuzuordnen – jede zielsetzung hat sein eigenes
umfeld und darauf soll/muss eingegangen 
werden. somit auch jeder auftrag ein finanzielles-
spezifikum. Uniformität (und mag sie noch so
ästhetisch verklausoliert sein) ist kein argument
für ein hohes honorar.

1. Budget/Honorar im Vorfeld vereinbaren
2. Eigene und fremde Copyrights im Vorfeld 

klären
3. Kunden über die Aufwände und Mehraufwände 

auf dem Laufenden halten

1. Überzeugt sein von seiner eigenen Arbeit 
und Leistung und Können – wirkt sich auf die 
Bewertung der eigenen Arbeit in Geld aus.

2. Kostenvoranschläge während der Arbeit 
erneuern, wenn der Job aus dem Ruder läuft. 
Spart Diskussionen hinterher.

3. Keine Gratispräsentationen machen – 
das ist ein Boykottaufruf !!!

1.
Verkaufe dich nicht zu billig 

2.
Verlange gleichwertig für die gebotene Leistung 

3.
Geld ist wichtig, aber die Wertschätzung
(gegenüber meiner Person, dem »Produkt«) 
ist noch wichtiger 

Noch ein Schlusswort 
Mir ist wichtig, mit Kunden zu Arbeiten, die meine
Arbeit schätzen und die eine Freude mit dem
Produkt haben. Und die dafür auch gerne den Preis
dafür bezahlen. 

• man muss auch einmal »nein« sagen können, 
auch wenn der spassfaktor stimmt

• man muss auch einmal »ja« sagen können, 
wenn der spassfaktor stimmt

• man sollte nie »vielleicht« sagen. 
es sei denn, man ist im basar.

1. Immer versuchen Klartext zu reden.
2. Beide Seiten sollen mit dem Deal zufrieden 

sein.
3. Bei schlechtem Gefühl Energie sparen 

und in was anderes investieren.

1. Die Findung eines Wertesystems für mich 
selbst, in dem die Freude an einen Job und die 
Befriedigung durch ihn, in Beziehung zum 
Honorar steht.

2. Einen schlecht bezahlten Job, der sich 
»mühsam anfühlt«, ablehnen, und einen gut 
bezahlten Job, der Freude bereitet, annehmen.

3. Besser zweimal zu hoch offerieren als einmal 
zu niedrig ( d.h. unter dem eigenen Wert 
bzw. weit unter dem vorhanden Budget).

1.
wenn man weiss wieviel einen der eigene Tag
(an Ausgaben) kostet, und wieviel man berechnen
muss ist man dem Auftraggeber gegenüber 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 abgeschätzt)

2.
Recht früh 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 überhaupt so einen
Auftrag zu bekommen, Geld ist eigentlich nur
noch die Sahne auf der Torte)

3.
Nicht der Versuchung erliegen wenn’s gut läuft
immer gleich weiter investieren und vergrössern.
Je weniger Overhead- und Fixkosten, um so
freier...

1. zu sagen was man will
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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Was sind für Dich 
die drei schwerwiegendsten Verhaltensfehler 
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

1. Zudienliche und unergründete Nahbarkeit
2. Nicht schriftlich definierte Summen
3. Leidenschaft

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

1
Der Preis folgt der Lösung. Ein Fehler ist es, 
die Preis-Frage des Auftraggebers »im Augenblick« 
und überhastet zu beantworten. Sich bedrängen 
zu lassen, zu glauben »man« muss jetzt antworten. 
Das stimmt nicht. Erst das Verstehen, dann der
Lösungsansatz, dann der Preis. In aller Ruhe.

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

3
Auf die 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 dürfen...«) oder der Wert
meiner Arbeit ist ausschliesslich/zu sehr von der
Wert-Schätzung des Auftraggebers abhängig.

4
Auf unpünktliche Bezahlung meiner Rechnung
nicht angemessen und selbstbewusst zu reagieren.

1. sich zu billig verkaufen. es lebe das copyright!
2. sich unterkriegen lassen vom kunden 

mit den schmeichlern »folgeaufträge« oder 
»gute zukünftige zusammenarbeit«.

3. ein nicht funktionierendes mahnwesen.

Angst den Kunden zu verlieren. Das Gefühl 
vom vorliegenden Auftrag abhängig zu sein.
Vorauseilender Gehorsam in punkto Honorar
drückenlassen und gleichzeitig nicht wissen 
wo man steht. Unsicherheit im Bezug 
auf die eigenen Qualitäten. 

1.
Unüberwindbares Sträuben oder fatale Bequem-
lichkeit gegen konkrete Vereinbarungen oder 
sich keine Zeit/Lust nehmen, sich mit Geschäfts-
kram zu befassen. (Mehraufwand, Leistungs-
veränderungen o. ä.)

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

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

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

1. zuerst vom 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 führt, 
dass der kunde immer das gefühl entwickelt, 
es hätte schneller gehen können, aber gute 
arbeit braucht zeit.

• Ungenaue, schlampige, oberflächliche 
Kalkulation

• Ungenaue, unklare Leistungsbeschreibung
• Ignorieren der Wettbewerbssituation

Als Nico und ich unser Atelier am Bundesplatz
aufgemacht haben (1978) war unser Nachbar über
den Flur für einige Jahre der Bildhauer George 
Rickey. Er war damals ca.75 Jahre alt und riet uns
im Falle von möglichem zukünftigen Erfolg 
zwei Dinge zu tun:
1. Nein sagen
2. Preise erhöhen

1. Billig sein um den Auftrag zu bekommen
2. Den Auftraggeber das Honorar bestimmen 

lassen
3. Keine schriftlichen Vereinbarungen, 

sondern nur mündliches Blabla

• Kein Copyright verrechnen
• Dumpingpreise
• Schlechtes Gewissen über den eigenen kv

1. 
Eine Art design-aristokratische Haltung: Über
Geld und Honorierung von Leistung spricht man
nicht. (Das tun nur Kleinbürger – und Designer
sind eben Aristokraten.)

2. 
Dem Kunden klar machen, dass perfektes
Projektmanagement enorm Kosten sparen kann.
(Aus meiner Erfahrung sind die tatsächlichen
Kosten eben wegen schlechter Projektplanung
rund 30 Prozent über der Anbotssumme. Wir
kennen ja alle das Spiel: angeblich Freigegebenes
ist dann doch nicht frei gegeben; Organigramme
werden zigmal neu gezeichnet; zwei angebotene
Korrekturdurchgänge 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 für diese Planung macht sich sehr
schnell bezahlt!

• Eigenwert und Fremdwert
• Wertschätzung/Hingabe und Liebe zur Arbeit 

darf nichts kosten: Kulturelle ideele Selbst-
Ausbeutung

• Geld ist »niedrig, schmutzig …« das großes 
Schweigen, den »Schein« wahren

1. Nur an Geld und Honorar zu denken. Alles für 
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 können.

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

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

2. sich nicht vorher bewusst zu machen, was der 
job für einen selbst wert ist, d.h. ab welchem 
preis er spaß 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.
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Was sind für Dich 
die drei wichtigsten Tips an Freunde und Kollegen
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

1. Einen guten Anwalt.
2. Einen der den Guten überprüft.
3. Den versicherten Instinkt zwischen 

den Schriftstücken.

1. entscheidend sind Ideen, nicht der Etat
2. lasst Euer Tun nicht vom Geld steuern 

(gilt auch für den privaten Bereich)
3. stets offen kommunizieren, Etat im Auge 

behalten

1
Dem Auftraggeber Löcher 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 fühlt. Weils um ihn geht, 
nicht um mich.

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

3
Meditieren statt Akquirieren.

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 bösen 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 
– bleib liquid und das leben ist schöner!

Hast du jemals eine Luxuslimousine mit Vollaus-
stattung zum Preis eines Kleinwagens gesehen? 
– Ich auch nicht. Warum denkst du fährt dein
Kunde einen dicken Schlitten, während du Rad
fährst? Du bestimmst den Spielraum – in dem der
Kunde mit dir spielen darf. Wie weit denkst du,
kommst du mit runtergelassenen Hosen? Für von
Anfang an runtergelassene Hosen gibt es kein
späteres Argument sie wieder hoch zu ziehen... 
Es gibt immer jemanden, der besser, schneller 
und billiger ist – am arsch der welt, aber willst du
dort leben? einatmen – ausatmen – spass haben –
der nächste kunde kommt bestimmt.

1. mach nur die projekte, die spass machen und 
qualitätsorientiert sind, es wird sich mittel-
fristig auf jeden fall rechnen.

2. mach design für 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 natürlichen selektionsprozess freien 
lauf lassen. es wird der kundenliste sehr gut 
tun und die arbeit mit den passenden partnern 
vorantreiben.

• Zeit nehmen für detaillierte Leistungs-
beschreibung und Kalkulation

• Selbstbewußte Kommunikation der Kosten
• »Vorfühlen« zum verfügbaren Budget

1. 
Zu dem Preis arbeiten, der dem eigenen 
Selbstwert entspricht (...wenn der Selbstwert zu
gering ist, vor der Existenzgründung eine
mindestens 2-jährige Psychotherapie machen)

2. 
Leistungs- und Kostentransparenz für den
Auftraggeber, schriftliche Auftragsbestätigung; 
Erstes Drittel des Honorares ist bei Auftrags-
erteilung fällig, das zweite Drittel bei Vorlage der
ersten Entwürfe, das letzte Drittel nach Abschluss
des Auftrages; keine Haftung für Rechtschreib-
fehler übernehmen ... sich einen Juristen als
Freund suchen.

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

Als Tip möchte ich sagen, unbedingt einen kv
machen mit dem man gut leben kann. Er wider-
spiegelt nicht nur die geleistete Arbeit, sondern
auch die Wertschätzung gegenüber der Arbeit.

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

Und Schnäppchenjäger gehören in die Jagd-
gründe der seriell hergestellten Produkte oder 
in die ewigen Jagdgründe der Gier.

Vielleicht bin ich als Schweizerin etwas 
verklärt gegenüber meiner ehemaligen Heimat,
aber ich habe das Gefühl, dass es in der Schweiz
ein klareres Bild davon gibt was ein Grafiker/in 
ist, was er macht und dass es Geld kostet 
(kürzlich hat mich mein Frisör gefragt was ich 
denn eigentlich für einen Beruf haben. 
Mit meiner Antwort – Grafikerin – konnte er nicht
viel anfangen... »ist was technisches gell?«)

1. siehe Fehler...
2. 

Dem Kunden gegenüber die Grafikkosten in
Relation zu den Gesamtkosten setzen, – und
interne (tatsächliche) Kosten (des Kunden) 
mit einrechnen. (Dann zeigt sich nämlich 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 günstiger erscheinen, auf den
zweiten Blick jedoch entpuppt sie sich als krasse
Fehlinvestition.

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

• Vor der Arbeit die Kosten genau schätzen
• Sofort abrechnen! 
• Nach spätestens 1 Monat einmahnen 

(Erziehungsarbeit zum pünktlichen zahlen)

1. Dem Kunden erklären können was für Arbeit 
hinter dem steckt was man tut. Hat mir anfangs 
ein Kollege gesagt und hat mir immer geholfen, 
den Kunden von meinem Honorar zu über-
zeugen.

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

3. In die Zukunft investieren wie zum Beispiel: 
Weiterbildung, neue Software, Bücher,
Kongresse oder einfach einen guten Urlaub 
machen.

1. überleg vorher, was dein minimum ist, 
und stehe dazu. alles andere ärgert dich 
im nachhinein.

2. sei entspannt. verhandlungen sind für alle 
eine schwierige situation. manche können nur 
besser bluffen.

3. sei ehrlich. wenn sich etwas krumm anfühlt, 
sag es. meist geht es den anderen genau so, 
und der gegenüber ist dankbar für die initiative

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

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

Das heißt etwa zusätzlicher Besprechungs-
aufwand sollte nachverrechenbar sein oder mehr-
malige Korrekturdurchläufe. 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
läufts, wenn dies während des Prozesses 
ausverhandelt werden muss bzw. es einfach auf 
der Rechnung drauf ist. 

ich persönlich 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.

1. Kunde: Schnell haben wollen und 
ewig nicht bezahlen

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

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

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

• keine/zu wenig ahnung von der eigenen 
bürokalkulation/kostenrechnung zu haben.

• die idee vor der unterschrift zu haben/
zu liefern.

1. Angst davor haben Geld anzusprechen.
2. Offerte nicht schriftlich festlegen.
3. Einen Entwurf umsonst machen.

Geld ist bestenfalls das halbe Leben, also sollten
wir es nicht allzu ernst damit nehmen. Für 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.

• sich auf Diskussionen über das Honorar 
einzulassen

• Offertabgabe, ohne das Projekt genau zu 
kennen

• alles Geld, das man verdient hat zu behalten 
und nicht wieder in Umlauf zu bringen

oder frei nach h.j.g.
• sich zuviel Gedanken über Geld und Honorar 

zu machen
• sich zuwenig Gedanken über Geld und 

Honorar zu machen
• sich keine Gedanken über Geld und Honorar 

zu machen

1. sich unter dem wahren Wert verkaufen;
2. den Mut zur Mahnung von Zahlungsunwilligen 

nicht aufbringen;
3. leichtsinnig mit dem verdienten Geld umgehen.

1. Man geht davon aus, daß der Kunde weiß 
wie hoch die Aufwendungen sind.

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

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

1. Darauf zu verzichten
2. Zu geringe Forderungen zu stellen
3. Vergessen zu überprüfen, ob es tatsächlich 

überwiesen wurde
4. Zu ignorieren, dass das Selbstwertgefühl, die 

Basis für die schwerwiegenden Verhaltensfehler 
im Zusammenhang mit Geld und Honorar ist

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

außerdem glaube ich nicht an die mär, mit einem
günstigen preis den einstieg in ein unternehmen
zu schaffen. bei späteren aufträgen würde 
dann »normal« bezahlt. das funktioniert nicht.

• zu billig, 
• zu teuer, 
• zu wenig selbstbewußtsein.

1. nicht gleich am Anfang eines Jobs alles 
bezüglich Geld genau klären (dann gibt s auf 
beiden Seiten böse Überraschungen

2. sich nicht gleich runterhandeln lassen (meine 
druckerei macht das aber für die hälfte... ), 
vielleicht einfach erstmal einen höheren stdsatz
ansetzen, zur eigenen qualität stehen.

3. keine zwischenrechnung stellen (bin ich selber 
aber auch nicht gut drin)

seine Wirkung nicht zu kennen
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Was sind für Dich 
die drei wichtigsten Tips an Freunde und Kollegen
im Zusammenhang mit Geld und Honorar?

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 günstig wie möglich an.
Das ist falsch. In vielen Fällen passt das Honorar
das man angiebt und es wäre dumm gewesen,
billig anzubieten. In den Fällen, wo der Kunde es
nicht akzeptieren kann, verhandelt er eigentlich
immer nach. Und dann erst ist der Zeitpunkt für 
eventuelle Honorarsenkung gekommen. 

Da fällt mir übrigens die sehr lustige Geschichte
eines Freundes ein, ideal um diese Erkenntnis mit
einem Bild zu verankern: Es ging um einen Job 
für ein international tätiges Architekturbüro, den
er unbedingt wollte. Damit er ihn auf jeden Fall
bekommt, schreibt er ein günstiges Offert und
fährt damit zur ersten Besprechung, die in Zürich
stattfand, damals noch zu »Schilling-Zeiten«. 
Die Besprechung läuft sehr gut, der Architekt frägt
zum Schluss nach dem Preis und mein Freund
schiebt verzagten Herzens sein Angebot über den
Tisch. Sein Kunde wirft einen kurzen Blick darauf
und frägt freundlich-sachlich, ob es sich dabei 
um Franken oder Dollar handelt? In der größten
Geistesgegenwärtigkeit 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 10-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 ähnlichen Größen-
ordnungen.)

• unsere arbeit muss bei neuen kunden immer 
wieder aufs neue erklärt werden (abläufe, 
arbeitsweise, philosophie...)

• immer gleich über vorstellungen, möglich-
keiten, ansprüche reden

• immer über aktuelle arbeiten reden und sich 
nicht in versprechungen zukünftiger projekte 
hinein-hoffen!

1. Honorar in mehreren Teilbeträgen zahlen
2. statt alles irrsinnig billig zu machen, 

lieber den Umfang in kleinere (preiswertere ) 
Schritte teilen

3. leben und leben lassen

• begeisterung ist die halbe miete – aber nur die 
halbe.

• eine gefüllte brieftasche reicht.
• kontinuierliche, fachlich gute arbeit zahlt 

sich aus.
• freundschaftsdienste: entweder gar nichts 

oder korrekt verrechnen.
• gegengeschäfte genau und schriftlich 

definieren.

1. Geld ansprechen
Das Thema Geld und Honorar immer ansprechen.
Bei uns gibt es einen alten Spruch: »Über Geld
redet man nicht«. Ein blöder Spruch. Ich spreche
das immer an, beim ersten Treffen mit Kunden 
zu einem Projekt, das beugt Missverständnissen
vor. Ich decke die »Finanzkarten« auf und 
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
Vertragsqualität und ist verbindlich. Das Offert 
soll – je nach Vertrauensverhältnis und Höhe 
des Angebotes – schriftlich oder mündlich 
vom Kunden bestätigt 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 Gefühl, der
Mann wollte mich übers Ohr hauen. Dann kauf ich
die Salami das nächst mal woanders ein.

4. Ein Entwurf ist nicht umsonst
Ein Entwurf, auch wenn er dem Kunden nicht
gefällt, kostet Geld. Das heißt, es muß dem
Kunden etwas wert sein bei mir eine Arbeit in
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
Kartoffelpüree und dazu einen ›Cháteau Couhins
Lurton Sauvignon blanc cru classé‹, Jahrgang 1996,
und wenn es mir nicht schmeckt, dann zahl 
ich aber nichts.« Weil dann ruft der Kellner die
Gendarmerie...

Geld ist ein Maßstab für 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, für unsere Arbeit
von Anfang an zu zahlen, ist auch an keiner
hochwertigen Leistung interessiert. 

• es geht in der Definition des Honorars um 
Angemessenheit

• keine Präsentationen ohne Honorar
• Gelassenheit (auch) in Bezug auf das Geld

1. keine Leistung ohne ordentliche Honorierung;
2. gegenüber Kunden (& Dienstgebern) resolut 

und konsequent sein;
3. möglichst keine Schulden machen, einen 

angesehenen Steuerberater verpflichten und 
das Finanzamt nicht betrügen.

In den 1960er Jahren hat mein erster Chef, ein
begnadeter Art Director aus New York, mein 
Verhalten ab dem allerersten Arbeitstag mit einem
für jede erdenkliche Arbeitssituation relevanten
Leitspruch geprägt: »Never be satisfied with
anything but the very best.« – Ich bin schon 
40 Berufsjahre mit dieser Verhaltensregel gut
gefahren. Wer für eine ordentliche Leistung
ordentlich bezahlt wird, kann sich den Luxus
leisten, ordentlicher Steuerzahler zu sein. 
In 95% der Fälle, wo ich gegenüber Kunden
»massiver« auftreten musste, haben diese 
immer einen überzeugten Rückzieher gemacht. 
Ich konnte immer gut schlafen.

1. Ein professionelles Offert (ordentliche 
Leistungsbeschreibung)

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

3. Zahlungskonditionen – Akontos bei Groß-
aufträgen mindestens 30 Prozent

1.
Besprich diese Fragen mit einem guten Coach – 
in schwerwiegenden Fällen 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 Öffentlichkeit
zu tragen.

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

preise zu machen ist heutzutage sehr schwer. 
das ist jedenfalls mein eindruck. in der regel fliege
ich gegen günstigere mitanbieter raus oder 
werde erst gar nicht angefragt. mein eindruck ist,
dass die wertschätzung, die uns gestaltern
entgegengebracht wird, immer geringer wird.

manchmal können »naturalien-geschäfte« helfen.
entlohnung über gegenleistung (übersetzungen
vom lektor, texte vom texter, möbel vom magazin,
anzeigenplatz bei magazin usw.).

• rechtzeitig (auch) vom geld reden.
• genaue vereinbarung über nutzung treffen.
• keine (existenz-)angst haben (leicht gesagt!).

• versuchen dem Kunden klar zumachen, dass 
das eben eh jeder kann (wir haben ausbildung 
etc.) und nur ganz kurz dauert. und wenn das 
ergebnis nur weniges, flächen oder buchstaben 
sind, trotzdem viel arbeit reingeflossen sein 
kann.

• bewusstein für die wertigkeit von design 
schaffen (den handwerker zahlt er ja auch 
entsprechend, und die kosten pro stunde 
oft mehr als ein grafiker!)

• von vornherein auch pauschale, stunden, 
zahlungsweise klären. selbst wenn man dann 
nochmal neu schätzen muss (in absprache), 
aber es sollte transparent sein, der kunde 
versteht gerne die unterschiedlichen schritte, 
die er bezahlt (wie bei einem hausbau)

seine Wirkung kennen
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