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Vernetzung tragt Frichte

Aller Anfang ist schwer: Erfahrene Firmenchefs gebe n dber 50 Jungunternehmern im
Mannheimer MAFINEX Tipps zur Kundenakquise

Mannheim. ,Wenn der Kunde das erste Mal Nein sagt, beginnt eigentlich erst der Verkauf.
Sie dirfen nicht locker lassen“, sagt Martin Boll, Inhaber der Softwarefirma Futura
International Solutions, einem Hersteller von Software fur den Einzelhandel. Boll war friher
Geschéftsfuhrer der Steeb Anwendungssysteme GmbH und spater Leiter der
Kundenberatung der SAP AG — weil3 also aus langer Erfahrung, wovon er spricht. Mehr als
50 Grunder und Jungunternehmer aus der Rhein-Neckar-Region horten aufmerksam zu: Sie
waren auf Einladung der baden-wirttembergischen Wirtschaftsinitiative Baden-Wirttemberg:
Connected (bwcon) und dem MAFINEX Griunderverbund Entrepreneur Rhein-Neckar e.V in
den Neubau des Mannheimer Technologiezentrums im Lindenhof gekommen. Dort gaben
drei erfolgreiche Firmenchefs ihre personlichen Antworten auf die Frage: Wie gewinne ich als
Unternehmer neue Kunden? ,Die Kundenakquise ist fur Grinder die grof3te Hiurde. Wir
mochten es ihnen ermoglichen, vom Wissen erfahrener Unternehmer zu profitieren und sich
zugleich frihzeitig zu vernetzen®, sagt Dr. Andreas Findeis, Projektleiter Coach & Connect

von bwcon.

Diese Vernetzung tragt Friichte, wie das Beispiel Albrecht Metter zeigt. Der 30-jahrige hatte
bereits wahrend seines Studiums im Jahr 2001 damit begonnen, eine eigene Softwarefirma
aufzubauen. Seine ameria GmbH stellt mittelstandischen und grof3en Unternehmen
hochqualifizierte IT-Fachkrafte zur Verfugung, die zu glnstigen Konditionen im
nahegelegenen européaischen Ausland arbeiten — im Fachjargon Nearshoring. Heute
beschéftigt ameria rund 100 Manager und Entwickler in Heidelberg und der Heidelberger
Partnerstadt Simferopol auf der Krim. ,Wir haben unsere ersten Kunden auf Veranstaltungen
wie diesen kennen gelernt, sagt Metter. Der endgiltige Durchbruch kam mit einem
GroRauftrag fur einen internationalen Konsumguterhersteller, seither wachst sein
Unternehmen jahrlich um Gber 60 Prozent. Den Zuhdrern empfiehlt er: ,Sie sind 24 Stunden
am Tag Botschafter lhres eigenen Unternehmens. Uberall kénnen Sie auf potenzielle
Kunden treffen. Reden Sie deshalb gerne und mit so vielen Menschen wie mdglich tber Ihr

Geschift — das ist gerade am Anfang die erfolgreichste Vertriebsmethode.”



Jurgen Miller, Inhaber der Viamedici Software GmbH in Ettlingen, unterstitzt seine Akquise
mit attraktiven Provisionen fir Vertriebsmitarbeiter - und mit einer Software. ,Wir haben uns
bei der Grindung als erstes ein Programm zugelegt, mit dem wir unsere
Kundenbeziehungen systematisch verwalten konnten®, erinnert er sich. Viamedici stellt eine
IT-Losung fur das Crossmedia-Publishing her, mit der sich beispielsweise umfangreiche
Produktkataloge einfacher erstellen. ,Aller Anfang ist schwer. Wenn Sie lhre ersten Kunden
haben, bitten Sie diese unbedingt, Sie weiterzuempfehlen und Tiren zu 6ffnen. Das war
unser Erfolgsrezept, so Miller. Bevor die Veranstaltung im MAFINEX-Atrium mit einem
geselligen Fingerfood-Bifett endete, gaben die drei Referenten den jungen Griundern
unisono noch einen Ratschlag mit auf den Weg: ,Egal, wie gut die Aussichten fur Ihr

Geschéft auch sein mégen: Riskieren Sie niemals lhre Liquiditat.”
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