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Trends, Meinungen, Erwartungen
von Freelancern

Softwarepatente:
Der Fall Vistaprint

Nach den Übernahmen von
Infutura und GULP:

Unabhängige Projektportale ­
eine aussterbende Spezies?
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04 Reportage Frank Kosching über die Knieper Consulting AG

Frank Kosching

Knieper Consulting AG:

Ambition, Commitment und Lust am Erfolg
Der IT-Projektmarkt im deutschsprachigen Raum ist hart umkämpft. Wer freiberufliche IT­
Spezialisten in Kundenprojekte vermittelt, benötigt profunde Branchenkenntnisse, eine
gefüllte Freelancer-Datenbank und gute Endkundenkontakte, vor allem aber hinreichend
Liquidität, um die ambitionierten Zahlungsziele im nachfragebestimmten IT-Freelancer­
Markt einhalten zu können - insgesamt ein Anforderungsprofil, das es Startups in dieser
Branche schwer macht, ein Stück vom attraktiven Kuchen zu ergattern. Genau dies ist jedoch
Andreas Knieper gelungen. Mit 33 Jahren wagte er sich im September 2006 aufs Recruitment­
Parkett und gründete seine Firma Knieper Consulting AG.

Die Bezeichnung "Projektvermittler" hört er

nicht gern. "Unser Dienstleistungsangebot
umfasst erheblich mehr als nur die bloße

Vermittlung, deshalb wird uns eine solche

Begrifflichkeit nicht gerecht" sagte uns

Andreas Knieper am Telefon. Davon wollten
wir uns selbst ein Bild machen und fuhren

nach Düsseldorf zur Knieper Consulting AG.

"Wir sind im März 2007 von unserem

Gründungsstandort am Stadttor in der Düs­

seldorfer City hierher in Richtung Düssel­

dorf Oberkassel und Seestern umgezo­

gen", erzählt Marcus Sistig, Sales Direc­

tor bei der Knieper Consulting AG und
"rechte Hand" von Vorstand Andreas

Knieper, der hinzufügt: "Wir wuchsen be­
reits in den ersten Monaten unseres Beste­

hens so schnell, dass ein Umzug erforder­
lich wurde. Um hinreichend Räumlichkeiten

für unsere Mitarbeiter zu haben, hätten wir

zu viele Büros am Stadttor anmieten müs­

sen. Stattdessen haben wir uns dafür ent­

schieden, lieber eine eigene Immobilie
zu erwerben und sie exakt nach unseren

Wünschen renovieren zu lassen, um effizient

und kostengünstig zu arbeiten."

Zurzeit sind 15 Mitarbeiterinnen und Mit­

arbeiter bei der Knieper Consulting AG

beschäftigt. Wenige Monate zuvor waren es
noch acht. Das Team soll weiter wachsen.

Andreas Knieper sucht Vertriebsmitarbei­
ter vom Junior-Vertriebler über den Senior­

Vertriebler bis zum Key Account Manager.

Aber auch Recruiter werden noch benötigt.
Darauf weist Ileen Dreisbach hin, die

das Recruitment und die Disposition im
Unternehmen leitet. Sie hat ihren Beruf

von der Pike auf gelernt, um anschließend

mehrere Jahre erfolgreich bei ebenjenem

Mitbewerber am IT-Projektmarkt zu arbei­

ten, bei dem auch Andreas Knieper vor

seiner Unternehmensgründung beschäftigt

war. "Ich war in diesem Unternehmen als

Prokurist und Vertriebsleiter tätig. Aufgrund

unterschiedlicher Managementansätze, mei­

nem Wunsch nach langfristiger lösungs­
orientierter Zusammenarbeit sowie effizien­

tem und gesundem Wachstum habe ich mich

entschlossen, meine Visionen in einer eige­
nen Firma zu verwirklichen.

Vorausschauendes Beziehungsmanagement

mit breiter Risikostreuung

Die aktuelle Lünendonk-Studie zu richtung­

weisenden Sourcing-Trends im IT-Projekt­

markt beschreibt eine deutliche Entwicklung

hin zu Preferred Supplier Lists und Third

Party Management. Da stellt sich die Frage

fast von selbst, wie ein junges Unternehmen

inmitten einer Marktentwicklung, die von

Konzentrationstendenzen zugunsten der

"Big Players" gekennzeichnet ist, reüssieren

kann. Marcus Sistig zeigt sich davon wenig

beeindruckt. Die Knieper Consulting AG
habe schon in den ersten Monaten ihres

Bestehens Rahmenverträge mit Großkunden

geschlossen, die gewährleisteten, dass das

Startup auf der sicheren Seite war. Andreas

Knieper ergänzt: "Wir sind bei zahlreichen

Unternehmen gelisteter Lieferant, bei eini­

gen Preferred Supplier und bei anderen

Premium Partner. Unser Vorteil ist, dass

wir von Anfang an ein umsichtiges und vo­

rausschauendes Beziehungsmanagement mit
unseren Kunden entwickelt haben. Wir

haben uns nicht etwa Kontingente bei einem

einzigen Großkunden gesichert, sondern

von Beginn an breit gestreut. Das minimiert

unser Risiko und sichert uns nachhaltige

Marktpräsenz. Derzeit haben wir einige
Großkunden sowie zahlreiche mittlere und

kleinere Kunden." Bleibt zu fragen, woher

das Kapital stammt, um hinreichend liqui­
dität zu sichern, damit mehrere Dutzend IT-

Berater im Projekteinsatz Monat für Monat

pünktlich bezahlt werden können. Das sei

relativ einfach, wenn man die Marktinstru­

mente kenne, entgegnet Andreas Knieper

gelassen. Mit einem bestehenden Konzept

und mit fachlicher Tiefe sei es gar nicht so

schwer, am Markt Kapitalgeber zu finden.

"Wir beteiligen uns eher selten an

Kettengeschäften"
Nach dem Befund der Lünendonk-Studie

sind Standardisierung, Effektivierung und

Ökonomisierung Marschrouten, von denen

die Einkaufsabteilungen der DAX-Unterneh­

men trotz Fachkräftemangel nicht abwei­

chen, sondern hier mittelfristig eher noch

einen Gang zulegen wollen. Bedeutet dies

in der Konsequenz nicht eine folgerichtige

Verlängerung der Lieferketten, wenn die
Großen der Branche sich auf die Übernahme

kompletter Geschäftsprozesse fokussieren
und die mittleren und kleineren IT-Dienst­

leister für das Staffing zu sorgen haben?

Andreas Knieper winkt ab. "Gegen Ketten­

geschäfte spricht nichts, solange man

sie offen legt und die beteiligten Akteure

nicht zu gierig sind. Natürlich ginge ein IT­

Freiberufler zu Recht auf die Barrikaden,

"wenn ich ihn für 150 Euro verkaufe und

er dann für 50 Euro arbeiten darf." Marcus

Sistig legt Wert auf den Hinweis, dass

"wir uns eher selten an Kettengeschäften

beteiligen". Der Großteil der Berater wür­
de unmittelbar an den Endkunden vermit­

telt. "Wir haben zu 90 % unsere Freelancer

direkt bei uns unter Vertrag. Es gibt na­

türlich immer mal Ausnahmen bei Spezia­

listen, die sich beispielsweise in Festanstel­

lung befinden. Und für diese Fälle haben
wir mit unseren Lieferanten ein Rekru­

tierungsmodell entworfen, das wir mit ihnen

auch leben, so dass diese Ketten - ich möchte

nicht sagen: nie - aber doch nur sehr selten




