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Freiberufler setzen auf mehrere Agenturen

Durch wie viele Agenturen wurde lhnen schon mindestens ein

Projekteinsatz erfolgreich vermittelt?

Durch eine Agentur

Durch zwei Agenturen

Durch drei Agenturen

Durch vier bis flinf
Agenturen

Durch mehr als finf
Agenturen

Angaben in Prozent, n = 1861; Qualle: COMPUTERWOCHE
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Vermittlungsagenturen
brauchen IT-Wissen

Personaldienstleister stehen zwischen Freiberufler und

Auftraggeber und sollen fiir reibungslose Kommunikation sorgen.
Das geht nicht ohne Fach-Know-how.

Von Ina Hénicke*

ler ist die Vermittlungsagentur der

wichtigste Weg, um an neue Projekte
zu kommen. Wer mit einer Agentur zusam-
menarbeitet, erzielt eine hohere Auslastung.
Das ist ein Ergebnis der IT-Freiberuflerstu-
die der COMPUTERWOCHE,

Von den Personaldienstleistern erwarten
die Freiberufler vor allem, dass sie den Auf-
trag vom Vertrag bis zur Abrechnung rei-
bungslos abwickeln und die Honorare zu-
verlissig zahlen. In diesen beiden Punkten
sind fast 60 Prozent der belragten Freibe-
rufler auch ,sehr zufrieden” beziehungs-
weise ,zufrieden” mit den Leistungen der
Vermittlungsagenturen. Dariiber hinaus
fordern die befragten Selbstindigen eine
schnelle, direkte Kommunikation sowie eine
schnelle Zahlung der Honorare von den
Agenturen. Hier scheiden sich aber schon
Anspruch und Wirklichkeit: 28 Prozent der
befragten Freiberufler sind mit der Qualitit

Fi.ir mehr als jeden zweiten Freiberuf-
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IT-Freiberuflerstudie 2010

Rund 1200 [T-Freiberufler wurden im Som-
mer dieses Jahres von der COMPUTER-
WOCHE online zu Themen rund um ikre
Arbeit befragt.

In einer vierteiligen Serie stellt die CW
nun die Ergebnisse vor und bittet Vertreter
bedeutender Personalvermittlungsagen-
turen um ihre Interpretation.

0 Status quo une stiindnis
9 Perspektiven und Herausforderungen
© Kooperation mit Personaldienst}

O Freiberufler aus der Sicht des CIO

der Kommunikation mit den Vermittlern
unzufrieden, noch grofer ist die Zahl der
unzufriedenen Freelancer beim Thema
wschnelle Zahlung™ (30 Prozent) und ,.Qua-
litit der Betreuung” (36 Prozent). Am meis-
ten Ziindstoff bergen allerdings die Hono-
rare: Nur 23 Prozent der Freiberufler geben
an, dass die Agenturen ihre Honorarforde-
rungen akzeptieren, bei iiber 40 Prozent ist
das nicht der Fall.

Die Qualitdt muss stimmen,
aber auch der Preis

Hohe Anspriiche stellen nicht nur die Frei-
berufler, sondern auch die Auftraggeber an
die Vermittlungsagenturen. Laut Frank
Schabel von der Hays AG wollen Kunden
nur externe IT-Spezialisten, die genau ihren
Anforderungen entsprechen. Dem pflichtet
Ansgar Nagel, Mitglied der Geschéftsleitung
der Solcom Unternehmensberatung, bei:
.Qualitit und Reaktionsgeschwindigkeit

sind hierbei entscheidend.” Zudem wiirden
Kunden darauf bestehen, dass schriftlich
fixierte Preise gemiiB den Rahmenvertrigen
eingehalten werden.

Wetthewerbsfihige Stundensiitze sind
nach Ansicht von Kelly Elsasser, Vorstands-
sprecher der Reutax AG, ein Kriterium, an
dem man die Professionalitiit einer Vermitt-
lungsagentur ablesen kann. Weitere Punkte
seien die Qualitit der Profile und die Lie-
ferfihigkeit. Agenturen {ibernihmen Dienst-
leistungen auch jenseits ihres Kernge-
schifts, etwa Aufgaben des Einkaufs wie
Obligo-Uber g, Preisverhandlungen
und Zahlungszielverhandlungen. Simtliche

Vermittlung 2.0?

Die Wiinsche der IT-Selbstindigen
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Welche Anforderungen haben Sie an die Services der Vermittlungsagenturen?

Zuverlissige Zahlung

Reibungslose Abwicklung
(von Vertrag bis Abrechnung)

Schnelle, direkte
Kommunikation

Schnelle Zahlung

Fester Ansprechpartner

Reibungslose, transparente
Prozesse in der Zusammen-
arbeit

Angaben in Prozent, n = 1861; Quelle: COMPUTERWOCHE

Dienstleistungen der Agenturen setzen sei-
ner Meinung nach ein tiefes Verstindnis fiir
den Kunden und seinen Bedarf voraus.

Freiberufler werden nur noch
iiber Agenturen beschiftigt

Voraussetzung dafiir ist allerdings, dass die
Agenturmitarbeiter iiber fundiertes IT-Wis-
sen verfiigen, Die Marktforscher von Lii-
nendonk unterscheiden in diesem Punkt
zwischen Staffing- und Hybrid-Unterneh-
men. Albert Lidl, Vorstand bei der Top Itser-
vices AG: ,Wihrend Erstere Nicht-1T-Profis
in ihren Reihen haben, verfiigen die Perso-
naldienstleister vorwiegend iiber gestande-

Laut CW-Studie spielen Social-Media-Platt-
formen wie Xing oder Facebook fiir IT-Frei-
berufler noch eine untergeordnete Rolle: Nur
3.6 Prozent aller Auftrage gewinnen die selb-
standigen IT-Experten iber diesen Weg.
Auch die meisten Vermittler sehen die Netz-
werke nicht als Konkurrenz.

Reutax-Chef Kelly Elsasser sieht Social Media
als Ergéinzung, mit der der Auftraggeber eine
breitere Schicht erreichen und langfristige
Kontakte zu den Freiberuflern kniipfen kann.
Freiberuflerbérsen kénnten von der Verlin-
kung der Profile profitieren, da nur noch ein
Profil gepflegt werden miisse. Zudem wiirden
sich Projekte (ber Empfehlungen im Web 2.0
schneller verbreiten, und Projekte kénnten
somit personell schneller besetzt werden. Fiir

In Business-MNetzwerken wie Xing haben sich
schon eine Vielzahl von Freiberuflern regis-
triert. Dort werden auch Agenturen fiindig.

Gulp-Geschaftsfithrer Moser sind Business-Netzwerke zu wenig spezifisch, zu zeitintensiv und
somit wenig niitzlich fiir das Geschift. Top-ltservices-Vorstand Lidl hingegen sieht hier eine
Konkurrenzsituation. Auch Agenturen wiirden iiber Social-Media-Plattformen schon langst
Freiberufler finden. Vor allem der Nachwuchs sei in diesen Netzwerken stérker unterwegs.
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ne Leute mit entsprechendem Know-how.”
Fiir Gulp-Geschiftsfithrer Michael Moser
ist es selbstverstindlich, dass das Rekru-
tierungs- und Vertriebspersonal seines
Hauses in puncto IT fit ist. Damit das auch
s0 bleibt, werden die Mitarbeiter fortlau-
fend geschult. .Je mehr Informationen ein
Mitarbeiter iiber den Kunden, die aktuelle
Projektausschreibung und das Know-how
des Kandidaten hat, desto besser kann er
es bewerten”, sagt er. Dass der Agenturbe-
rater nicht iiber das tiel gehende Know-how
eines IT-Freelancers verfiigt, hilt er fir
verstindlich. Nicht umsonst sei der Freibe-
rufler der Experte.

Fiir Thomas Giitzfried, Vorstandschef der
Goetzfried AG, ist das IT-Wissen der eigenen
Mitarbeiter ebenfalls ein Erfolgsgarant:
»Ohne Verstidndnis fiir die Bediirfnisse des
Kunden wird man in unserer Branche nicht
erfolgreich sein. Eine einzige Fehlvermitt-
lung reicht, um eine Kundenbeziehung
deutlich zu strapazieren.”

Ein weiteres Ergebnis der Studie zeigt
den Trend der groBen Anwenderunterneh-
men, IT-Freiberufler nicht mehr durch die
Fachbereiche direkt, sondern iiber den Ein-
kauf zu beauftragen. Hin und wieder erhal-
ten Anbieter, die als Third-Party-Manager
agieren, ebenfalls einen entsprechenden
Auftrag. Das fiihrt dazu, dass auch Free-
lancer, die in der Vergangenheit den Auftrag
direkt erhielten, nur noch iiber Agenturen
beschiiftigt werden. Einer der Griinde dafiir
ist die Scheinselbstindigkeit. Anwenderun-
ternehmen wollen so jedes Risiko vermei-
den. (am)

*Ina Hénicke ist freie Journalistin in
Minchen.



