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Guten Abend, meine sehr verehrten Damen und Herren,

ich méchte den Initiatoren des Netzwerks 40plus dafiir danken, dass wir die Méglichkeit haben,
heute Abend von den Erfahrungen unserer Existenzgriindung zu berichten.

Zunachst mochte ich uns erst einmal vorstellen: Wir, das sind Andreas Rothhaar, Michael Hueber
und ich, Sebastian Heinz. Wir sind die Medialen. Unter diesem Namen konzipieren und realisieren
wir seit Mitte letzten Jahres Online-Kommunikationslésungen - sprich Internetseiten. Und einige
von Ihnen, die sich im Branchenbuch der Internetseite des Netzwerkes eingetragen haben, kennen
uns vielleicht bereits, da wir die technische Realisierung und die kontinuierliche Pflege der
Internetseite flir das Netzwerk GUbernommen haben.

Woher kommen wir? Andreas Rothhaar und ich haben bis Mitte letzten Jahres fir eine
Internetagentur gearbeitet, die in einem groBen, bundesweit tatigen Agenturnetzwerk eingebunden
war. Mitte 2003 wurde der Bonner Standort dieser Internetagentur geschlossen, weil sich ein
groBer Kunde in einem Wettbewerb fiir eine andere Agentur entschieden hatte.

Nach reiflicher Uberlegung beschlossen wir, uns mit einem &hnlichen Leistungsprofil in Bonn
selbststandig zu machen. Neben der Definition unseres Leistungsprofils stand am Anfang die
Uberlegung im Vordergrund, wie wir uns nach auBen darstellen kénnen, um Kunden zu gewinnen:

1. Wie sieht unser Arbeitsplatz aus?
2. Mit welchen Materialien stellen wir uns nach auB8en dar?
3. Wie kommen wir zu Referenz-Kunden?

1. Biirordaume

Besonders wichtig war es in der Anfangszeit, ein angemessenes und vor allem erschwingliches
Biro zu finden. SchlieBlich haben wir uns dazu entschlossen, mit der Bonner Werbeagentur
Fixpunkt eine Blrogemeinschaft zu griinden. AuBerdem haben wir mit Geschaftsfihrer der Fixpunkt
Werbeagentur, Michael Hueber, auch noch unseren dritten Gesellschafter gefunden.

Das hatte fiir uns viele Vorteile:
= Uns standen von Anfang an Blroraume mit einer funktionierenden Infrastruktur zur
Verfligung: Von Blromdbeln, Telefon, Telefax bis zum Internet war bereits alles
vorhanden. Lediglich die Arbeitsplatzrechner mit entsprechender Software mussten von uns
beschafft werden.
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= In den gemeinsamen Raumen steht uns auch ein reprasentativer Besprechungsraum zur
Verfiigung.

= Die laufenden Kosten flir Miete, Telefon, Internet sind glinstiger, wenn sie gemeinsam
getragen werden.

= Da sich das Leistungsprofil der Medialen und der Fixpunkt Werbeagentur sehr gut
erganzen, konnten wir sofort Synergien aus der Zusammenarbeit nutzen.

Deshalb unser erster Tipp:
Wenn Sie nicht von zu Hause aus arbeiten kénnen oder wollen,
= weil Sie dort nicht die nétige Ruhe finden
= oder weil Sie ab und zu auch Kundenbesuche bekommen
= oder weil Sie sich zuhause einfach alleine fiihlen,
dann griinden Sie doch mit geeigneten Leuten eine Blrogemeinschaft.

Alle Beteiligten haben einen Nutzen davon.

» Anschaffungen kénnen gegebenenfalls gemeinsam gemacht werden
(Herr Virnich kann Ihnen da sicherlich zum Thema ,Telefonanlage" eine Menge erzdhlen)

= Ergdnzen sich Ihre Leistungen, kénnen Sie davon gegenseitig profitieren

*» und Sie sind nicht alleine. Nicht nur, dass Sie gegenseitig auch einmal Gesprache entgegen
nehmen kdénnen, wichtig ist auch der einfache menschliche Austausch.

= AuBerdem kdnnen Sie in einer Birogemeinschaft Ihrem Unternehmen ein professionelles
Auftreten verschaffen und so das Vertrauen Ihrer Kunden in Ihre Kompetenz erhdhen.

2. Darstellung nach auB3en

Nachdem also die Frage des Arbeitsplatzes geklart war, haben wir uns Gberlegt, wie wir uns und
unser Unternehmen nach auBen darstellen méchten.

Zu einem professionellen Auftreten gehdrt sicherlich nicht in erster Linie ein groBer
Geschaftswagen. Frau von dem Bussche bemerkte hierzu beim ersten Netzwerktreffen passend,
dass das Auto durchaus auch mal in einer NebenstraBe geparkt werden kann, bzw. ihr Wagen dem
Kunden bestimmt nicht auffallt, wenn er auf einem groBen Parkplatz steht.

Doch gerade als junges Unternehmen ist es wichtig, dem potenziellen Neukunden das Vertrauen in
die eigene Kompetenz zu vermitteln. Wir haben festgestellt, dass der persénlichen Kontakt zum
Kunden (vielleicht verbunden mit einem Besuch in den neuen Blrordumen) sicher ein ganz
wichtiger Punkt ist. Daneben ist es aber wichtig, diesen persdnlichen Eindruck mit einer
professionell gestalteten Geschéaftsausstattung zu bekraftigen. Deshalb haben wir uns bemiht, von
Anfang an mit einem professionellen Auftritt an die Offentlichkeit zu gehen: Logo, Geschéftspapier,
Visitenkarte und Internetseite sind flir uns die Aushangeschilder, mit denen wir durchaus eine
splrbare Wirkung auf potenzielle Kunden erzielen. Auf alle andere Materialen, wie Broschiiren,
Flyer oder Werbeanzeigen, haben wir am Anfang komplett verzichtet.
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Deshalb unser zweiter Tipp:

= Uberlegen Sie, welche MaBnahmen zur Eigendarstellung geeignet und finanzierbar sind.
Machen Sie lieber weniger, aber was Sie machen, in hoher Qualitat.

= Erstellen und Versenden Sie Ihre Flyer, Produkt- oder Dienstleistungsinformationen digital, z.B.
als PDF-Datei. Diese Dateien kénnen Sie per E-Mail versenden. Das spart Kosten filir Druck und
Versand und Sie kénnen viel individueller auf Ihren Kunden eingehen.

= Sie kdnnen auBerdem Kosten sparen, in dem Sie beispielsweise bei der Gestaltung Ihres
Geschaftspapieres nur das Logo auf das Briefpapier drucken lassen. Alle weiteren
Informationen wie Bankverbindung, Adresse usw. lassen sich auch gut tiber den Drucker
einsetzen und bei Anderungen kostengiinstig korrigieren. AuBerdem haben Sie dann viel mehr
Mdéglichkeiten fiur die Verwendung des Papiers.

3. Referenzkunden gewinnen

Nach der Gestaltung des Arbeitsplatzes und der AuBendarstellung war nun die dritte und wichtigste
Frage: Wie kommen wir zu Referenzkunden und Referenzprojekten, mit denen wir spater Akquise
betreiben kdnnen? Die Antwort ist schwer und beschaftigt uns weiterhin in der taglichen Arbeit.

Fest steht aber. Ohne bereits bestehende Kunden-Kontakte, aus unserer mehrjahrigen Berufspraxis
hatten wir heute (fast) keine Kunden. Das allerwichtigste fiir den Aufbau einer neuen Existenz sind
also Menschen, Beziehungen und Kontakte.

Deshalb haben wir zuallererst an unsere bestehenden Geschéaftsbeziehungen aus friherer Zeit
angeknUpft und so die ersten Kunden gewonnen.

Daneben haben wir uns bemiiht, neue Kontakte und Netzwerke aufzubauen und auch Projekte zu
realisieren, die uns zunachst keinen direkten Gewinn einbrachten. Ein Beispiel daflir ist unser
Engagement fir 40plus und der kostenlose Aufbau der Internetprasenz flir das Netzwerk. So haben
wir ein weiteres Referenzprojekt geschaffen, auf das wir im Gesprach mit potenziellen Kunden
verweisen kdnnen.

Ubrigens haben wir beim letzten 40plus Netzwerktreffen zwei Unternehmer kennen gelernt, mit
denen wir nun gemeinsam ein moégliches Projekt planen, weil sich unsere Leistungen gut erganzen
kénnen...

Deshalb unser dritter Tipp:
Pflegen und Nutzen Sie Ihr eigenen, personlichen Netzwerk.
= Pflegen Sie bestehende Kundenkontakte und versuchen Sie diese auszubauen. Aus einem
bestehenden Kontakt heraus Geschéft zu generieren ist meist leichter, als einen neuen
Kunden von den eigenen Leistungen zu Uberzeugen.
= Schaffen Sie Referenzprojekte, die Ihnen bei der Akquise von Neugeschdft hilfreich sein
kénnen und mit denen Sie an die Offentlichkeit gehen kénnen.
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= Suchen Sie sich freie Dienstleister, die Ihr Angebot erganzen - sie kénnen so, bei Bedarf,
Ihr Angebot viel breiter fassen. Sie zahlen ihre Dienstleister nur bei einem Auftrag und
sparen so Personalkosten.

= Und nutzen Sie aktiv Netzwerke und Abende wie diesen, fragen Sie die anderen ,,40pluser®,
welche Art von Unternehmen sie gegriindet haben, und erweitern Sie so Schritt flir Schritt
Ihr eigenes Netzwerk...

Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit und viel Erfolg in Ihrer Selbststéandigkeit.

Kontakt:

Die Medialen

Auf der Schleide 69
53225 Bonn
www.diemedialen.de

Andreas Rothhaar
Telefon: 0228 42162-33
E-Mail andreas.rothhaar@diemedialen.de

Michael Hueber
Telefon: 0228 42162-31
E-Mail: michael.hueber@diemedialen.de

Sebastian Heinz
Telefon: 0228 42162-32
E-Mail: sebastian.heinz@diemedialen.de
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