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Sabine Miodusch

Frau Niodusch, was genau macht lhr Unter-
nehmen?

Niodusch Consulting macht Projekte erfolgrei-
cher. Ich biete Beratung und Seminare fur Pro-
jektmanagement an.

Sie haben lhr Unternehmen 2002 gegriindet.
Dies war fiir eine Unternehmensgriindung ei-
ne eher schwierige Zeit. Wie lauft’'s?

Ich habe meine Dienstleistungen genau auf das
fokussiert, was ich sehr gut kann: Projektmana-
gement. Dennoch war der Start sehr unsicher.
Ich habe die Armel hochgekrempelt und sehr
viel akguiriert. Das hat sich gelohnt. Immerhin
habe ich in 2003 bereits kleine schwarze Zah-
len geschrieben. Darauf bin ich sehr stolz.

Gibt es ein Erfolgsrezept?

Mein Erfolgsrezept heilit: hohe Professionalitat,
klare Ziele, Mut, Disziplin und am Kunden
dranbleiben.

Was genau heifit .dranbleiben”? Wie akquirie-
ren Sie?

Ich telefoniere, schicke bei Interesse meinen
Flyer und die Beschresbung von Seminaren und
Work-shops per E-Mail zu und telefoniere

 Niodusch cConsulting

Mexikoring 27 — 29

22297 Hamburg

Teleforn: 040 - 63 30 48 19
Telefax: 040 - 58 33 27
Internet: www.niodusch.de
Sabine.Niodusch@niodusch.de

nach.

Und dann haben Sie einen Auftrag?

Das ist auch schon einmal vorgekommen. Ich
wire fast vom Stuhl gefallen, als der Kunde so-
fort ein Seminar buchen waollte (lacht). Norma-
lerweise erfordert es Kontinuitat. Ich rufe im-
mer wieder an, bringe mich in Ennnerung, lade
den potentiellen Kunden zu Vortrdgen — abri-
gens ein ausgezeichneles Akquisitions-Instru-
ment — ein und le-lefoniere wieder nach.

Das heifit, Sie rufen thre Interessenten mehr-
fach an?
Ja, regelmalig.

Auch dann, wenn der potenzielle Kunde das
gar nicht will?

Mein, dann natirlich nicht. Mein Gesprach-
spartner sagt mir bereits im ersten Telelonge-
sprach, ob er an meinen Leistungen generell in-
teressiert ist oder nicht, Wenn er absolut kei-
nen Bedarf hat, dann ist das legitim. Das hat
nichts mit mir zu tun {lacht), da brauche ich
nicht perstinlich beleidigt zu sein. Wenn er da-
gegen Bedarf signalisiert, dann versinbare ich
mit ihm das weitere Vorgehen.

Haben Sie keine Scheu davor, zu nerven?
Nein, ich will meine Dienstleistungen verkau-
fern.



Geht lhnen das immer so leicht und locker von
der Hand?

Manchmal ja, manchmal nein. Wie im taglichen
Leben. Es gibt Tage, da ist's gefdhrlich, auch
nur den Telefonhérer in die Hand zu nehmen.
Da bin ich einfach nicht gut drauf. Dann lasse
ich es. Und dann gibt es wieder Tage, da lauft
einfach alles, da bin ich hoch professionell.
Letzteres sollte allerdings in der Selbststandig-
keit deutlich Dberwiegen.

Was macht Sie so mutig?

Ich habe ein Ziel, ich will ein Unternshmen aut-
bauen. Dafir brauche ich Kunden. Anders geht
es nicht. Und um Kunden zu akguineran, muss
ich telefonieren.

Kdnnen 5ie das auch delegieren?

Mein. Es isl wichtig, dass ich selbst akquiriere,
Meine Ansprechpartner im Unternehmen sind
Entscheider: IT-Leiter, Personal-Leiter, Ge-
schafts-flhrer oder Vorstande, Diese Menschen
unterhalten sich gern auf gleicher Augenhéhe
mil ihren Geschaftspartnern, Also ist es im Erst-
kontakl immens wichtig, dass ich meine ge-
samte Professionalitdt riberbringe und Gber-
zeuge. Das wird auch zukinftig so bleiben, die
Kalt-Akaquise mache ich.

Anderes Thema: In lhrem Lebenslauf steht,
dass sie schon einmal selbststandig waren,
jetzt sind Sie es wieder. Was war der Grund
fiir die Festanstellung? Was hat Sie bewegt,
sich wieder selbststindig zu machen? Ist es in
dieser zweiten Selbststindigkeit anders oder
besser?

Das sind viele Fragen auf einmal: in meiner er-
sten Selbststandigkeit habe ich von 1991 bis
1989 als Freelancer in [T-Projekten gearbeitet
Hier habe ich erste Erfahrungen in der Selbst-
standigkeit gesammelt, die mir jetet naturhich
wieder zugute kommt. 1999 fehite mir die Visi-
on, wie gs weiter gehen ktnnte. Da habe ich
das Angebot fir die Festanstellung germ ange-
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nommen. Ganz nebenbei habe ich Erfahrungen
gesammelt, wie ein Unternehmen intern ab-
lduft und wie es sich als Angestellte lebt, Diese
Erfahrungen kommen mir jetzt wieder zugute,
AuBerdem hatte ich mal wieder ein festes Ge-
halt — der Traum eines jeden Selbststdndigen.
Der Prets daflir war allerdings die enorme Ab-
hangigkeit und das Fremdbestimmisein, Leider
habe ich in dieser Zeit auch erfahren, was ein
burn-out ist. Deshalb habe ich gekdndigt, mir
ging kleine Auszeit gegdnnt und dann mit pro-
fessioneller Unterstitzung bel Enigma meinen
Businessplan geschrieben, mein Un-ternehmen
gegrindet und losgelegt. Aus der Tagespresse,
Branchenbichern und Messekatalogen habe
ich mir Adressen besorgt und telefoniert. Auch
wenn die Zeiten schwieriger sind als beispiels-
weise zu Beginn des lahrtausends, es geht den-
noch und der Erfolg gibt mir Recht. Ich bin in
meiner jetzigen Selbststandigkeit sehr glickhch.
tein Ziel ist klar, ich baue eine Firma mit Ange-
stellten auf, Mein Blro mit 13 gm st die Keim-
relle meines GroBkonzerns (lacht), denn unter
den Top 10 der deutschen Unternehmensbera-
tungen ist noch keine Fraw. Ich finde, das sollte
sich @ndern!

Sie haben ein eigenes Biro, das sind zusatzli-
che Kosten?

la urid gleichzeitig ist das ein enormer Gewinn an
Professionalitat. Wenn ich beispiglsweise den IT-
Leiter einer Firma einlade, dann muss ich nicht
darliber nachdenken, ob meine Privatwohnung
entsprechend aufgeraumt ist... Wir treffen uns in
rmeinem Blro oder im Besprechungsraum.

Ab wann wellen Sie Mitarbeiter einstellen?
Geplant war, dass der erste Mitarbeiter bereits
in diesem Jahr ins Unternehmen kommt. Doch
die Auftrage reichen derzeit noch nicht aus. Al-
so werde ich zunachst auf Freiberufler zurtick-
greiten. Mitarbeiter werde ich erst dann einstel-
len, wenn ich auf absehbare Zeit gendgend
Auftrége habe.
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Wie sieht es mit der Finanzierung aus?
Brauchen Sie Fremdkapital?

Bei der Unternehmensgrindung habe ich das
Uberbrickungsgeld des Arbeitsamtes in An-
spruch genommen. Im Moment finanziera ich
mich aus den Umsatzen, Wenn der erste Mitar-
beiter an Bord kommt, werde ich Fremdkapital
brauchen. Da bin ich typisch Frau: Erst dann
Geld aufnehmen, wenn es wirklich notwendig
ist. Und dann auch in eher kleineren Summen.

Letzte Frage: Und was machen Sie, wenn
Sie nicht arbeiten?

Derzeit schreibe ich noch an meinem Buch, ein
Reman (ber Projektmanagement. Das braucht
viel Zeit, DarGber hinaus gonne ich mir einmal
wiichentlich Yoga-Unterricht, Zum Sport gehe
ich ebenfalls einmal pro Woche. Sehr gern tref-
fe ich mich mit Freundinnen und Freunden,
doch leider viel zu selten...

Vielen Dank.

Das Interview fihrie Monika Estatieva.
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