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Trauen Sie sich!

Beziehungen pflegen
Vertrauen aufbauen
Partner finden

Changing the Way the World Does Business



Beziehungen sind eine Rutschbahn nach oben.

Karl Farkas

10

12

14

15

16

17

18

19
20

Netzwerkwissen
Machen Sie Ihr Chapter sichtbar!

SuccessNet auf einen Blick

BNI International
Die Welt von BNI

BNI Schweiz
Un chocolat interactif

Nicht nur aufnehmen, auch
annehmen

Mit Traum-Umsatz ins neue Jahr

Cross-Chapterbesuch mit
Weltrekordversuch

Einladung zum »Gipfeltreffen«

Aus den Chaptern

Warum ein Augenoptiker im Chapter
hilfreich sein kann

BNI Osterreich

Was hat Besuchereinladen mit
Elefanten zu tun?

Wir leben fiir den Augenblick

Aus den Chaptern

Kunden mit klassischem
Klavierabend begeistert

BNI op Kdlsch

Netzwerken verbindet!

Kann ich Ihnen sonst noch
irgendwie weiterhelfen?

Chapter Rhodonit begriit zur INW
Uber 130 Besucher

5 Fragen fir lhr Netzwerkpotential
»lch bin dabei!«

Unser Titelbild:

Peter Berger aus dem Chapter WAGNER in Wien ist
Fotograf aus Leidenschaft. Nicht nur fir Brautpaare
die sich etwas trauen, wenn sie sich trauen lassen.

www.peterberger.at
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Liebe Netzwerk-Freunde,

»|t is all about relationship!« ist eine Aussage, die
von vielen Netzwerkexperten gerne gebraucht
wird. Es hat alles mit Beziehung zu tun! Bezie-
hung ist der Schlissel zwischen Menschen. Doch
was heil3t das konkret — flr eine Netzwerkorgani-
sation, ein Netzwerk, die Teilnehmer und insbe-
sondere fur Sie als Unternehmer und Mensch?

Marchen héren meistens auf, wenn Prinzessin
und Prinz zusammengefunden haben. Mit der
Hochzeit, also der Entscheidung fur einen Part-
ner, scheint das Ziel erreicht zu sein, da ist das
Abenteuer vorbei. Wenn Sie Paare (Ehepaa-

re oder auch Geschéftspartner), die lange Jah-
re einen gemeinsamen Weg gegangen sind, fra-
gen, wie sie das geschafft haben, dann hoéren Sie
meistens eine andere Geschichte. Da geht da-
rum, sich taglich aufeinander einzulassen, Ar-
rangements in der Partnerschaft zu treffen, die
Kunst, idealisierte Vorstellungen an die Realitat
anzupassen und letztendlich einfach um die Ent-
scheidung, zusammen zu bleiben — in guten und
in schlechten Tagen (und das unabhangig von ei-
ner sexuellen oder geschaftlichen Ausrichtung).
Der Schlussel zum Beziehungserfolg liegt darin,
sich fir den Partner zu entscheiden und gemein-
sam an der Vision zu arbeiten. Das geht am Ende
nur gut, wenn jeder sich treu bleibt!

Manche scheinen es in ihrer Beziehung leicht zu
haben, fiir andere ist es ein langer Kampf, um Er-
fullung mit dem Partner zu finden. Paarpsycholo-
gen verraten gerne das Geheimnis langer Part-
nerschaften — Sie missen einen Weg finden, sich
selbst treu zu sein und gleichzeitig akzeptieren,
dass Ihr Partner ist wie er ist und es fir Sie einen
wirklich guten Grund gab, sich fiir sie oder ihn zu
entscheiden. Dabei gibt es eine Weisheit: Dich
selbst nimmst du immer mit, auch wenn du gehst.
Das Geheimnis erfolgreicher Beziehungen ist es
— dabei zu sein!

Viel SpalR3, wir sind dabei

lhre Nationalen BNI-Direktoren

Mz (M

Harald Lais Michael M r




Gelungener Markenauftritt:

Die Mitglieder des Chapters BALLISTA
in Augsburg stellen ihr BNI-Chapter und
ihre Produkte und Dienstleistungen in
einem gemeinsamen Prospekt vor.

Machen Sie Ihr Chapter sichtbar!

Die Marke WIR

Mercedes-Benz ist noch immer die wert-
vollste deutsche Marke auf dem Welt-
markt. Haben Sie eine Vorstellung, wie
viel Geld der Konzern jedes Jahr in die
Pflege seiner Marke stecken darf? Fur
kleine und mittelstandische Unterneh-
men bleiben solche Gefilde meistens ein
Traum. Doch was hélt schlaue Unterneh-
mer davon ab, die eigene Marke durch
starkere Marken aufzuwerten, &ahnlich,
wie viele Computerhersteller das mit In-
tel (Weltrangliste Nr. 7) schon lange ge-
tan haben? Ein BNI-Chapter kann in ei-
ner bestimmten Umgebung wirklich an-
ziehend werden. Also zeigen Sie Flagge
und profitieren Sie von lhrem Netzwerk.

Starke Marke — starke Leistung

Ein Netzwerk mit messbaren Ergeb-
nissen, mit Branchenexklusivitat im
Chapter, bei dem sich die Teilnahme
nicht automatisch verlangert und aus-
schlieRlich Unternehmer, die sich und
ihre Fahigkeiten kennen, entscheiden,
ob ein anderer Unternehmer es fach-
lich und menschlich wert ist, weiterhin
an der Gruppe zu partizipieren, ist eine
starke Marke. Oder kennen Sie noch
ein anderes Netzwerk, das diesen An-
sprichen gerecht wird? In der Regi-
on Munster ist das schon keine Frage
mehr. Mit 5 Chaptern mit durchschnitt-
lich uber 34 Mitgliedern polarisiert die
Marke BNI die Unternehmerwelt der
Region. Knapp 1000 Empfehlungen in
einem Monat mit einem Dankeschon-
Volumen von dber 1,7 Mio. Euro sind
auch innerhalb von BNI eine Marke.

Was macht BNI zu einer Marke?

Sie! Und das, was Sie Uber Ihr Netz-
werk denken, schreiben und mit ande-
ren teilen, ein paar Beispiele:

* Was begeistert Sie fiir Ihr
Unternehmen?

* Was begeistert Sie an lhrem
Netzwerk?

* Wie wichtig sind lhnen die Regeln im
eigenen Unternehmen und wie fiillen
Sie die Regeln in lhrem Netzwerk
mit Leben?

e Ubernehmen Sie fiir Ihr Emp-
fehlungsnetzwerk genauso viel
Verantwortung wie fur das eigene
Unternehmen?

e Laden Sie in Ihr Netzwerk genauso
viele Kunden ein, wie in lhre Firma?

e Sie sind Teil von BNI geworden, um
mehr Empfehlungen zu bekommen.
Machen Sie das sichtbar, damit
lhre Netzwerk-Kollegen davon
profitieren?

¢ Tragen Sie Ihren Pin nur beim Mee-
ting oder auch sonst?

e Wirden Sie das Zeichen der
Organisation, von deren Mitgliedern
Sie Empfehlungen wollen, auf lhr
Briefpapier, Ihre Visitenkarte, Ihr Fir-
menschild und Ihr Auto aufbringen?

¢ Wie stark machen Sie die Marke,
von der Sie sich erwarten, dass sie
lhr Unternehmen weiterbringt?

Wir freuen uns auf Fotos fir die nachs-
te Ausgabe, die zeigen, wo Sie heute
schon lhre Empfehlungsmarke sichtbar
machen.

Fotos: www.richterundfink.de

So machen Sie lhr Chapter
sichtbar

BNI® ist eine eingetragene Marke.
Wir freuen uns, wenn die weltweit
Uber 130.000 Mitglieder ihr Netz-
werk flr Geschéftsempfehlungen
sichtbar machen.

Am einfachsten ist es, den betreu-
enden BNI-Direktor nach den offi-
ziellen Vorlagen in BNI-CI (Firmen-
design) zu fragen. Hier gibt es kos-
tenlos Cl-konforme Logos und Mar-
kenzeichen. Verfligbar ist auch eine
Vorlage fir Chapter- und Teamfly-
er. Mittelfristig gibt es eine Vorlage
fir Chapter-Webseiten, die direkt in
BNI Connect, der Mitgliederdaten-
bank, eingebunden werden.

Andere Unterlagen mit dem Logo
von BNI (Empfehlungen, Danke-
schon-Karten, Flyer, Webseiten ...)
brauchen eine Genehmigung des
Markeninhabers aus den USA. Vor-
lagen werden Uber den betreuen-
den BNI-Direktor durch das Natio-
nale Buro direkt bei BNI USA freige-
geben. Die Bearbeitung dauert cir-
ca 4 Wochen.
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SuccessNet auf einen Blick: Was passiert wo in den BNI-Chaptern?

ol

Kélle Alaaf! Ein etwas
anderes BNI-Friihstiick
feierte man bei BALTHASAR. Nicht nur Symptome
= Seite 15 behandeln — heiBit es
in Dresden.

= Seite 16

In Augsburg hat man mit einem
Augenoptiker im Chapter den
Durchblick!

> Seite 9

Bernd Mergenthaler aus
Waiblingen hilft gerne
weiter — und gewinnt
damit Besucher

= Seite 17

BNI begeistert mit Klavier-
musik in Frankenthal.
> Seite 14

Mehr als 130 Besucher
beim BNI 19 in Dachau!
> Seite 18

Von Hunden, Elefanten und Besuchern erzihlt
Brigitte Wasgott aus Niederdsterreich und Wien
= Seite 10

5 Fragen fiir lhr
Netzwerkpotential
aus Stuttgart

= Seite 19

Das professionelle Gesplir filr den richtigen
Augenblick hat Peter Berger aus Wien.
= Seite 12

In Sempach ladt
man Besucher zum
»Gipfeltreffen«

= Seite 8

In 80 Tagen um die Welt!
Crosschaptern in llinau
> Seite 8

Mit Traum-Umsatz
schifft man sich in
Uster zum heuen
Jahr ein.
> Seite 7

SiiBe Botschaften kreiren
Benoit Gaillard und Didier
Poncioni aus Genf.

> Seite 6

Fotos: www.peterberger.at
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Benoit Gaillard et
Didier Poncioni,
les inventeurs
d‘une délicieuse
innovation

Savourons une nouvelle maniére de communiquer un message codé et chocolaté.

Un chocolat interactif

C’est en Septembre 2011, que nait le Chocol@t Interactif Suisse. Lors d’un
petit-déjeuner BNI, les deux membres du Chapter GYNERGIE Genéve, Didier
Poncioni artisan-chocolatier et Benoit Gaillard Entrepreneur en Marketing In-
ternet, partagent leurs passions respectives. Plutot que client et fournisseur,
ils décident de former un POWER-TEAM et d’associer leur savoir-faire pour
offrir une innovation délicieuse.

Le Chocol@t Interactif Suisse est le premier chocolat artisanal sur lequel on dessi-
ne un QR code. Un QR code, c’est un code barre qui est lu par un lecteur sur smart-
phone, et qui permet d’étre redirigé vers une page internet. Avec le Chocola@t In-
teractif vous n'offrez pas seulement de la haute-chocolaterie: Cette innovation con-
duit & une nouvelle maniere de communiquer et surprend ses consommateurs.

Communiquez par les 5 sens

Le Chocol@t Interactif Suisse permet de communiquer un site corporate pour un
évenement d‘entreprise, une video d‘information, un jeu en réalité augmentée, une
vidéo de vceux pour des grands-parents... Didier Poncioni, Poncioni Chocolatiers
SA, met un point d’honneur a conserver le go(t de I'authenticité dans le choix de
cacaos et dans I'harmonie des mélanges qui vont faire la différence. En gardant
une méthode de travail artisanale il n’utilise aucun produit de conservation, de co-
lorant et d’aréme artificiels pour les 52 sortes de chocolats et pralinés. Benoit Gail-
lard, WSI Business Performance, développe votre clientéle par des solutions Inter-
net, il dirige la franchise Suisse de WSI, leader mondial du marketing internet pour
les PME. Benoit se charge de créer pour le Chocol@t le site internet optimisé pour
un acces mobile et le QR code correspondant.

Cette expérience du Marketing Mobile est disponible sur le marché depuis dé-
cembre 2011. En moins d’'un mois 150 boites ont été vendues, ce qui représente un
chiffre d'affaires de prés de CHF 2000. Un projet en cours de réalisation, représen-
te une commande de 1000 boites, celui-ci devrait se concrétiser en début d'année
2012 et générerait un chiffre d’affaires d’environ CHF 12 000.

Benoit Gaillard

Chapter GYNERGIE, Genéve

T: +41-(0)78-8372063
chocolatinteractif @gmail.com
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Eine interaktive Schokolade

Im September 2011 erblickt »Chocol@t
interactif Suisse, die interaktive Scho-
kolade Schweiz, das Licht der Welt
dank eines BNI-POWER-TEAMS. In ei-
nem Meeting des Chapters GYNER-
GIE in Genf entwickeln Didier Pon-
cioni, Schokoladenproduzent, und
Benoit Gaillard, Unternehmer im In-
ternet-Marketing, diese leckere und
innovative Idee.

«Chocol@t interactif Suisse» ist die
erste von Hand hergestellte Scho-
kolade mit einem QR-Code. Ein QR-
Code ist ein Strichcode, der mit ei-
nem Smartphone gelesen und an
eine Webseite weitergeleitet wer-
den kann. Mit dieser Schokolade
verschenkt man deshalb nicht nur
etwas Sisses, sondern auch eine
Uberraschende Botschaft oder einen
Gruss.

Mit den fiinf Sinnen kommunizieren
Die interaktive Schokolade ist seit
Dezember 2011 auf dem Markt er-
haltlich. In nur einem Monat wurden
Uber 150 Schachteln verkauft und ein
Umsatz von 2000 CHF generiert. Ein
laufendes Projekt wird eine Bestel-
lung von 1000 Schachteln umfassen,
welche einen Umsatz von 12000
CHF erzielen werden.




Friihstiicken einmal anders:
Auf dem Schiff wird das neue Jahr begrii3t

Nicht nur
aufnehmen,
auch annehmen

Menschen in schwierigen Lebens-
situationen die Tire zu 6ffnen, ist
ein Teil. Ein anderer ware, sie auch
ins eigene Herz zu lassen. Und sie
quasi so in einem tieferen Sinn
willkommen zu heissen und anzu-
nehmen.

Diesem Credo habe ich mich als Ge-
samtleiter der Stiftung Lebensschritt
in Gréanichen verschrieben. Die Stif-
tung Lebensschritt hilft Menschen in
schwierigen Lebenssituationen wie-
der Fuss und Mut zu fassen. In ver-
schiedenen Wohn- und Arbeitsange-
boten erhalten Menschen personli-
che und der Lebenssituation ange-
passte Hilfe.

Durch die Mitgliedschaft im Chapter
LINDE in Buchs zeige ich, dass sich
die Investition in Menschen lohnt.
Gleichzeitig erhoffe ich mir, dass sich
BNI-Mitglieder dabei im Herzen tref-
fen lassen und personlich mithelfen,
dass Menschen in schwierigen Le-
benssituationen einen neuen Weg
finden.

So werden alle zu Gewinnern im Sin-
ne der BNI-Philosophie »Wer gibt,
gewinntl«: Menschen, die durch
neue Perspektiven Mut fassen, aber
auch Sie, indem Sie lhr Herz 6ffnen
und personliche Note von Menschen
lindern helfen.

Daniel Walchli

Chapter LINDE, Buchs

T: +41-(0)62-8427000
daniel.waelchli@lebensschritt.ch

Mit Traum-Umsatz ins neue Jahr

Anstelle des traditionellen Friihstiicktreffens lud das Chapter USTRA die
beiden Chapter GLATT und WETZIKON (im Aufbau) zu einer gemeinsamen
Schifffahrt auf dem idyllischen Greifensee bei Ziirich ein. Michael Gért-
ner (Chapter WETZIKON) hielt das Ereignis in Videobildern fest und Iva-
na Cucic (Chapter WETZIKON) interviewte die Anwesenden zu ihrer BNI-

Mitgliedschaft.

Schatzmeisterin Janine Rietli und ihre
Helfer aus dem Chapter USTRA hat-
ten sich etwas ganz Besonderes aus-
gedacht: Frih musste aus den Federn
steigen, wer am 11. Januar am aus-
sergewdhnlichen Chapterfrihstiick auf
dem Motorschiff «David Herrlibergers»
teilnehmen wollte. Punkt 6.20 Uhr nahm
das Schiff mit 50 Passagieren Kurs
auf den Greifensee. 21 Mitglieder des
Chapters USTRA hiessen die Mitglieder
und Anwarter aus den zwei andern Zir-
cher Chaptern sowie Gaste herzlich an
Bord willkommen. Das Arbeitsfriihstiick
fand in gewohnter Manier statt, jedoch
wurde etwas mehr Zeit einberaumt flrs
Netzwerken und sich Kennenlernen.
Der neue, fiur die drei Chapter verant-
wortliche Partnerdirektor Simon Schif-
fer, nahm die Gelegenheit wahr, sich
in einer kurzen Antrittsrede vorzustel-
len. Von der grossartigen Stimmung an

Bord zeugt Michael Gartners Video auf
YouTube (suchen nach »BNI Meeting
auf dem Greifensee«).

Traumumsatz von 326944
Schweizer Franken

Hohepunkt des Anlasses war zweifel-
los die Bekanntgabe des im Januar ge-
nerierten Umsatzes im Chapter UST-
RA: stolze 326 944 Schweizer Franken.
Chapterdirektor René Winterstein gab
den Ausfliiglern am Schluss ein triftiges
Wochenmotto mit auf den Weg: «Nur
Uber Begegnungen mit anderen Men-
schen ist es mdglich, zu neuen Ufern
zu gelangen».

René Winterstein

Chapter USTRA, Uster

T: +41-(0)44-9806266
rene.winterstein
@optimafinanzberatungen.ch
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Anmeldung (bitte faxen an 041 921 98 27)

—— Einladung

ame Vorname —_— Zu m Gipfe ltreffen
Strasse e PLZJOR _—
Telefon e E-Mail —_—

Kontakt

BNI Sempach

¢/o Christian Scheer
Yes Communications GmbH
Chapter-Direktor des Cha,

Geuenseestrasse 23
6010 Sursee
T 041920 47 86/

: International
Nagonalburo Scﬁweiz/Liechtenstein
Maihofstrasse 83/85

6006 Luzern

'

info@bnischweiz.ch
www.bnischweiz.ch

T 04142971 71
F 041429 7170

einen Weltrekord brechen.

Der durch die Chapter ETZEL und KY-
BURG organisierte und koordinierte An-
lass bot den Mitgliedern Gelegenheit,
neue Kontakte zu knupfen und fir sich
und das eigene Unternehmen zu pro-
fitieren. Cross-Chapterbesuche ermdég-
lichen den Austausch von Empfehlun-
gen uber das eigene Chapter hinaus.
Sie bieten eine ideale Plattform fiir die
Grindung von Powerteams und die
Nutzung von Synergien. 55 Mitglieder
und 12 Gaste fanden sich ein, um die-
se Chance zu nutzen. Naturlich lock-

8 | SuccessNet | Frihjahr 2012

CFves-communications.ci

Chapter Arve, Se|

Business Network Int

Cross-Chapterbesuch
mit Weltrekordversuch

Die Chapter ETZEL in Hurden und KYBURG in llinau luden in einem ge-
meinsamen Meeting zum Erfahrungsaustausch und chapteriibergrei-
fenden Netzwerken ein. Highlight des Anlasses war Referent Carlo
Schmid. Der will im Friihjahr 2012 als jiingster Pilot in der Geschich-
te mit einem Kleinflugzeug in 80 Tagen um die Welt fliegen und damit

te auch der VIP-Gast des Meetings,
auf dessen abenteuerliches Vorhaben
— vor allem angesichts seines jugend-
lichen Alters — alle sehr gespannt wa-
ren.

22-Jahriger will

den Weltrekord brechen

Carlo Schmid will als jingster Soloflug-
Pilot mit einem einmotorigen Flugzeug
die Welt umrunden. Er referierte tUber
sein spannendes Projekt, das er mit sei-
nem jungen, ambitionierten Team mit
unterschiedlichen Fahigkeiten, aber ei-
nem gemeinsamen Ziel, realisieren will:
einen neuen Weltrekord aufstellen und
viel Geld fur UNICEF Kinderhilfsprojek-
te sammeln (Informationen unter www.
rtw2012.com). Die Energie, der Mut und
der Enthusiasmus des jungen Piloten
beeindruckten die anwesenden BNI-Mit-
glieder nachhaltig. Sie werden ein Stlick
davon in ihre Chapter tragen.

Martin Mayer

Chapter KYBURG, llinau
T: +41-(0)44-5060660
martin.mayer@triotel.ch

»Gipfeltreffen«

Das Chapter ARVE in Sempach wirbt
neue Mitglieder mit viel Sympathie
und einer professionell gestalteten
Einladungskarte.

Netzwerken heisst auch, immer wieder
neue Mitglieder fur die gute Idee von
BNI zu gewinnen und zum Mitmachen
zu animieren. Dazu steht eine Vielzahl
an guten Medien von BNI zur Verfl-
gung. Wir, die Mitglieder des Chapters
ARVE im luzernischen Sempach, sind
noch einen Schritt weiter gegangen
und laden seit geraumer Zeit mit einem
personalisierten Mailing zum »Gipfel-
treffen« ein (Gipfel/Gipfeli steht schwei-
zerdeutsch fir Croissant).

Einladungskarte mit Foto

Jedes Mitglied findet sich auf der Titel-
seite der Einladungskarte mit Foto und
kann so in seinem Wirkungskreis ge-
zielt, sehr personlich und vor allem, auf
eine sympathische Art und Weise neue
Mitglieder gewinnen. Auf der Innensei-
te der Karte sind alle Mitglieder unse-
res Chapters mit Firmenlogo und samt-
lichen Kommunikationsadressen auf-
gefuhrt.

Mehr Besucher dank

der Einladungskarte

Werben flr eine gute Sache mit einer
professionellen Einladungskarte ist uns
jeden Aufwand wert. In unserem Chap-
ter tragt die Werbemassnahme bereits
Fruchte: Wir konnten die Besucherzahl
merklich steigern. Auch interessiert?
Dann gibt Ihnen das Chapter ARVE ger-
ne Auskunft.

Christian Scheer

Chapter ARVE, Sempach

T: +41-(0)41-9219824
cs@yes-communications.ch



... gut aus Meisterhand

Warum ein Augenoptiker im Chapter hilfreich sein kann

Roland A. Frank von Augenoptik Frank, Mitglied bei BNI im Chapter AUGUSTUS in Augsburg seit Dezember 2009, ist
begeistert von der Idee des Netzwerkens.

Neukundengewinnung ist heutzutage
mitunter ein kostspieliges und aufwandi-
ges Unterfangen. Durch gezieltes Dar-
stellen seines Leistungsspektrums ge-
lingt es mit relativ geringem Aufwand,
sich in seiner Umgebung und in ganz an-
deren Kundenkreisen bekannter zu ma-
chen. Jede Woche sich und seinen Be-
trieb zu prasentieren, erfordert ein stan-
diges auseinandersetzen auch mit sei-
ner eigenen Person. »Durch BNI gibt es
auch eine positive Personlichkeitsent-
wicklung, dies ist keinesfalls zu unter-
schatzen«, so der Augenoptikermeister
und &.b.u.v. Sachverstandige. Sehr ge-
freut hat sich Roland A. Frank tber den
»Tages-Oscar«, den er schon nach we-
nigen Wochen fiir eine gelungene 60-
Sekunden-Présentation erhalten hat. Im
dritten Monat war er schon »Netzwerker
des Monats«, was ihn noch mehr ange-
stachelt hat. »BNI ist nicht kurzfristig zu
sehen, Vertrauen und damit Geschéfte
aufzubauen, dauert seine Zeit. Augen-
blicklich konnte ich meinen Umsatz um
ca. 5% steigern, hierfur herzlichen Dank
an meine Chapterkollegen.«, sagt der
augenoptische Unternehmer. Als Spe-
zialist fUr Gleitsichtbrillen, Sportbrillen

(Tauchen, Radeln, Ski, Rafting — alles
auch mit Starke) und natdrlich Sonnen-
brillen ist er der erste Ansprechpartner
fur gutes Sehen. Mit Brillen und Kontakt-
linsen werden zwar andere (kleinere)
Betrage als mit Autos, Computern oder
Bauarbeiten generiert, dafiir aber viel-
leicht ofter. In seinem Geschaft kommt
er jeden Tag mit einer Vielzahl von Kon-
takten zusammen, aktiv zuhoren ist das
A und O, dann kommen auch Empfeh-
lungen fur die Chapterkollegen. Auch
eine Berufskollegin wurde durch seine
positive Berichterstattung mittlerweile in
einer anderen Stadt Mitglied bei BNI.

»lch helfe gerne«, meint Roland A.
Frank und »friher oder spater sehen
wir alle schlechter und brauchen eine
Brille und dann ist es schén, wenn man
sich an mich erinnert.«

Sehen (und séen) und ernten in ande-
rer Dimension.

Roland Frank

Chapter AUGUSTUS, Augsburg
T: +49-(0)821-313503
info@augenoptik-frank.de
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Mein Hund und ich, oder ...

was hat Besuchereinlad

Nein, ich bin keine Zoologin. Ich bin seit mehr als 18 Jahren Kinesiologin und seit bald fiinf Jahren BNI-Mitglied. In
dieser Zeit wurde ich immer wieder mit dem Thema »Besucher einladen« konfrontiert. Und vielleicht finden Sie sich
ja in der folgenden Schilderung selbst auch wieder.

Wie beginnt es eigentlich?

Das Fuhrungsteam beschliel3t, es mus-
sen wieder mehr Besucher her und der
Mitgliederausschuss beschlief3t die Ak-
tion dazu. Beim nachsten Meeting ver-
kindet der Chapterdirektor: »Der MA
hat beschlossen, dass wir in zwei Wo-
chen einen Branchenbesuchertag ver-
anstalten. Bitte aktiviert Eure Kontak-
te und ladet verstarkt die Branchen
Zimmerer und Dachdecker ein.« Und
schon sieht er Uber den Képfen der An-
deren die Gedankenblase: »Na, ned
scho widal« — auf gut wienerisch. (In
der Ubersetzung: »Nein, nicht schon
wiederl«) Und Hand aufs Herz: Wer
von Ihnen hat sich das nicht schon ein-
mal gedacht? Weil dann noch eindring-
lichere Aufrufe nachfolgen und man
sich in seinem Chapter ja auch betei-
ligen moéchte, sagt man sich halt seuf-
zend: »Na gut, ich werde es probie-
ren.« STOPP! Warum Stopp? Das er-
kléare ich lhnen gerne, denn genau hier
kommt mein Hund ins Spiel.
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Ein Blick in die Augen

Vor zehn Jahren haben wir uns einen
Hund aus dem Tierheim geholt. Ein
Blick in Rustys Augen und ER hatte
mich schon gewahlt. Allerdings besal3
ich diese Einsicht damals noch nicht.
Naturlich ist und war Rusty ein beson-
derer Hund und hat somit gleich das
Kommando Ubernommen. Sehr sub-
til, ich brauchte ein wenig, bis ich das
durchschaute. Besonders das Gassige-
hen gestaltete sich sehr anstrengend,
weil er permanent an der Leine zog.
Schlieflich landeten wir bei einem Spe-
zialtrainer. Er hat uns erst einmal Uber
das Wesen unseres Hundes aufgeklart
— sturer Hund und Triebhund. Anschlie-
Bend nahm er die Leine (mit Hund na-
tiirlich) und zeigte uns eine Ubung. Und
dann fuhlte ich mich erst einmal sprach-
los. Glauben Sie mir, das passiert mir
selten. Unser Hund ging zum ersten
Mal in seinem Leben »Fuf3« mit durch-
héangender Leine. Als ich aufgefordert
wurde, diese Ubung nachzumachen,
spielte sich folgendes ab: Hund sitzt
»bei FuR« (neben meinem linken Bein),
ich setze mit diesem zum ersten Schritt
an, und noch bevor mein FuR die Erde
wieder berthren konnte, war Rusty
eine Leinenlange voran und schon wie-
der auf Zug. Stopp! Das kam vom Trai-

ner. »Brigitte, Du hast schon verloren
und brauchst gar nicht mehr weiterma-
chen.«

Warum hat es bei mir

nicht funktioniert?

Ich hatte in meinem »Kopf« keinen kla-
ren Entschluss gefasst, dass Rusty
»bei FuR« geht. Dieselbe Ubung noch
einmal mit klarem Entschluss und siehe
da, Rusty geht auch bei mir FuB. Wie
hort sich das an: »Na gut, ich werde es
probieren.« Erfolgversprechend? Ganz
sicher nicht! Sie brauchen nicht einen
einzigen Anruf zu tatigen, Sie kdnnen
es gleich bleiben lassen. Wie ware
es, wenn Sie einen Entschluss treffen
wirden? Zum Beispiel, ich bringe ei-
nen Besucher im Monat mit. Wenn das
nur 19 weitere Mitglieder machen wir-
den, waren das rund finf Besucher pro
Meeting. Stellen Sie sich vor, mit wie-
viel mehr Esprit ein Meeting ablaufen
wiirde.

Denn Besucher

¢ sind nun einmal das Salz in der
Suppe

¢ sind neue Kontakte

¢ sind in der Statistik meistens unter
den »besten drei Mitgliedern« die
Umsatz bringen
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* bringen uns dazu, unsere 60-Sekun-
den-Présentationen wieder interes-
santer zu gestalten

¢ sind fur das Wachstum des Chap-
ters notwendig.

Einwandsgedankenblase

(Der Elefant)

Und jetzt sehe ich schon lhre nachs-
te Einwandsgedankenblase: »Na, die
hat leicht reden, die tut sich vielleicht
leicht, aber ich habe ja schon alles
probiert und es hat nicht funktioniert.«
Und jetzt kommen endlich auch mei-
ne Elefanten ins Spiel. Haben Sie sich
nicht auch schon einmal dariiber ge-
wundert, wieso ein so riesengrof3es
Tier sich von einer lacherlich klei-
nen Kette am Bein an einem lacher-
lich kleinen Holzpfahl, der in die Erde
gepflockt wurde, an ein und demsel-
ben Platz festhalten lasst? Einmal
kraftig das Bein heben und der Ele-
fant ware frei. Warum macht er das
nicht? Ganz einfach, erlernte Verhal-
tensmuster halten ihn in seinen Gren-
zen fest. Als kleines Elefantenkalb
kam er von der Mutter weg. Er wur-
de mit einer schweren Kette an einem
riesigen Holzpfahl festgemacht. Das
Kalb mochte zur Mutter zuriick und
rennt einfach los. Aber es kann nicht

48

an mit Elefanten zu tun?

fort. Das Zuriickhalten durch die Ket-
te verursacht zudem auch einen gro-
Ren, nicht verstandenen Schmerz. Je-
der weitere Versuch wird mit Schmerz
bezahlt. Und so lernt das Elefanten-
kalb »einen vorsichtigen Schritt vor,
einen vorsichtigen Schritt zurilck, ei-
nen vorsichtigen Schritt vor ...« Es
pragte sich das Verhaltensmuster
— bis hierher und nicht weiter — ein.
Und so lernte das Kalb innerhalb die-
ser Grenzen zu leben und sie nicht zu
Uberschreiten.

Was hat das mit Besuchern zu tun?

Und genauso funktioniert das bei Men-

schen. Wir setzen uns, durch Erfah-

rungen die wir gemacht haben, unsere

Grenzen in unseren Képfen. Und wenn

es darum geht, Besucher einzuladen,

kdnnten diese so aussehen:

e Das ist zu zeitig in der Frih, da
kommt keiner.

¢ Ich habe keine Kontakte.

¢ Ich habe meine Kontakte schon
ausgeschopft.

¢ |ch plage mich beim Telefonieren,
wenn es um BNI geht.

¢ Was ist, wenn sich mein Besucher
fur BNI entscheidet, dann bin ich ja
in der Verantwortung, dass er Emp-
fehlungen bekommt.

Von welchen Verhaltensmustern las-
sen Sie sich davon abhalten, erfolg-
reich Besucher einzuladen? Und zu gu-
ter Letzt bemiihe ich auch noch Albert
Einstein, der da sagte:

»lmmer das Gleiche tun und andere
Ergebnisse erwarten ...
ist die Definition von Wahnsinn.«

Was mdochte ich lhnen damit sagen?
Nein, nicht das was sie jetzt vielleicht
denken. Ich méchte Ihnen sagen, dass
Besucher einladen ganz einfach ist und
Spall macht. Wenn Sie diese Erfah-
rung noch nicht gemacht haben, dann
andern Sie doch einfach lhre Taktik.
Und wie soll das so einfach sein? Ja,
das ist eine andere Geschichte. Freuen
Sie sich auf das nachste SuccessNet.

Brigitte Wasgott

CD von WIESEL

PD von QUELLE und TITAN
T: +43(0)699-14046000
brigitte.wasgott@arw.at
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Die Kunst,
passende Momente festzuhalten!

Wir leben fur den
Augenblick

Es ist alles Timing und wenn das Timing
nicht passt, dann ist es der Job es pas-
send zu machen, egal ob beim Fotografie-
ren oder Netzwerken! Tiefes Schwarz, sat-
tes Rot, knalliges Griin — jedes Motiv ist ein
Spiel aus Farben und Kontrasten, Licht und
Schatten, Menschen und Objekten, Sze-
nerien und Spontanitat. Mit voller Begeis-
terung hélt Peter Berger genau diesen ei-
nen Moment fest, der jedes Detail zu einem
perfekten Ganzen verschmelzen lasst. Das
Spektrum reicht von Hochzeitsaufnahmen,
Uber Personen- und Kunstlerportraits bis
hin zu professionellen Werbeshootings.

Gute Empfehlungen sind dauerhafter
Umsatz

Ein Netzwerk wie BNI hat Peter Berger
schon lange gesucht. Vertrauensvoll lang-
fristig zusammenarbeiten, will er nicht nur
mit seinem Chapter, sondern auch mit sei-
nen Kunden. Nach den ersten 6 Monaten
ist er schon recht zufrieden mit den ers-
ten Ergebnissen. Sein Ziel fir die nachsten
Monate sind fundierte Kontakte zu Wed-




ding-Planern, anspruchsvollen Werbe-
agenturen und zu Fotoredakteuren von
Magazinen. Bis zum Jahresende will er
seine Traumempfehlung bekommen:
den personlichen Kontakt zu Chefre-
dakteurin Silvia Meister des Osterreichi-
schen Magazins FIRST - ist Luxus zum
Leben. Chapter sind bunt, spannend
und immer eine Story im Bereich Wirt-
schaft wert, wenn sie nur im richtigen
Farbspektrum belichtet werden. Mit Mi-
chael Mayer, einem der Geschéaftsfiih-
rer von BNI Deutschland-Osterreich lie-
Be sich sogar eine knallige Lifestyle-
Geschichte realisieren. Peter Berger
transportiert in seinen Bildern mehr als
nur Fakten. Richtig inszeniert transpor-
tieren Bilder tiefere Botschaften. Zei-
gen Sie die Qualitat und die Tiefe lhres
Netzwerkes und machen Sie uns den
Kontakt!

Peter Berger

Chapter WAGNER, Wien
T: +43-(0)699-19409340
info@peterberger.at

w ™ ﬁ.—- ™




Kunden mit klassischem
Klavierabend begeistert

Begeisterung im fast vollstandig besetz-
ten Konzertsaal der Musikschule Fran-
kenthal. Das Chapter LESSING hatte
zu einem besonderen Event als Varia-
tion von »BNI 19« geladen. Rund fiinf-
zig externe Gaste lauschten den Wer-
ken von Beethoven, Prokofjev, Schu-
mann und Liszt. Susanne Lang konnte
gewonnen werden, um den Abend am
Klavier zu bestreiten. Die junge Kinstle-
rin beeindruckte ihr Publikum zuné&chst
mit ihrem kraftvollen Spiel zu Beetho-
vens flnfter Sinfonie in der Listz'schen
Klavierfassung. Sodann verzauberte sie
in sanften Tonen und starkem Ausdruck
mit den musikalischen Liebeserklarun-
gen Schumanns an »seine« Clara oder
Prokofjevs Romeo und Julia. Die Gaste
waren sich mit den Chaptermitgliedern
einig, dass man von Susanne Lang in
Zukunft noch héren wird. So schén kann
gemeinsames Marketing sein.

In der Pause bei einem Glas Sekt und
im Anschluss beim Bufett konnten die
Mitglieder des Chapters LESSING neue
Kontakte knupfen. Die Gaste blieben
lange, denn sie nahmen das Ange-
bot, sich im Anschluss an das Konzert
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zu starken und die Gelegenheit, net-
te Menschen kennenzulernen und in-
teressante Gesprache zu fiihren, ger-
ne wahr. Potentielle Besucher der wo-
chentlichen Treffen und Multiplikatoren
konnten die Chapterarbeit kennenler-
nen und durch den Kunstgenuss erle-
ben, wie Einigkeit stark macht: ein klas-
sischer Konzertabend, nicht von Gro3-
unternehmen organisiert, sondern von
den Chaptermitgliedern fur ihre guten
Kunden und Kontakte!

Mittels eines frisch von der Chap-
ter-Druckerei gelieferten »Branchen-
scheckhefts« mit Hochglanz-Schecks
aller Mitglieder, das das Chapter seit-
her als gemeinsames hochwertiges
Werbemittel nutzt, konnten die Besu-
cher die hohen Anspriiche des Chap-
ters in die Hand nehmen. Naturlich dur-
fen sie die Schecks gerne auch weiter-
geben oder selbst darauf im Bedarfsfal-
le zurtickgreifen.

Rechtsanwalt Dr. Tobias Busch
Chapter LESSING, FrankenthalT:
+49-(0)6233-4527

kanzlei@dr-damm-dr-busch.de

Tagesordnung
fur ein BNI-
Chapter-Meeting

Folgende 20 Punkte werden bei
jedem Meeting angesprochen
und durchgefiihrt:

10.

11.
12.

13.
14.

15.
16.
17.

18.
19.
20.

Offenes Netzwerken
BegriiRung und Vorstellung
Zweck und Philosophie

von BNI

Netzwerk-Training
Netzwerker des Monats
Austausch von Visitenkarten
(Vistenkartenbox)
Aufnahme neuer Mitglieder
60-Sekunden-
Prasentationen

BegriiRung Besucher
Mitgliederkoordinator-
Bericht
Mitgliederausschuss-Bericht
Liste der Redner,
Vorstellung des Redners
der 10-Minuten-Présentation
10-Minuten-Prasentation
Weitergabe

von Empfehlungen
Realitatsprufung

Bericht des Schatzmeisters
BNI Termine

und Ankiindigungen
Verlosung Tagespreis
Beenden der Versammlung
Einfiihrung von Besuchern
und neuen Mitgliedern (CD)

Fir den Erfolg des Chapters ist es
wichtig, jeden dieser Punkte bei
jedem Meeting zu behandeln.




Die finfte Jahreszeit
bei BALTHASAR in KéIn

BNI op Koélsch

Die finfte Jahreszeit hat Koln fest im
Griff. Und so war es nur natrlich, dass
das dienstagliche Treffen des Chap-
ters BALTHASAR in der Karnevalswo-
che auch ganz im Zeichen des Karne-
vals stand. Getreu dem Kolner Sessi-
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auf. Er erklarte die Bedeutung von BNI : on de Spagat

etwas anders und stellte fest: BNI be-
deutet nicht Business Network Interna-
tional sondern »bringe, nemme, insis-
teere«, also »bringen, nehmen, insis-
tieren«. Das trifft es viel genauer mein-
te er. Und dann stellte er, sehr zum
Vergniigen der Anwesenden, das ge-
samte Chapter auf Kdlsch vor. Einen
Auszug davon haben wir abgedruckt.

Caroline Zoller (mit Pappnase)
und die Visitenkartenbox (ohne Pappnase)

Im zweiten Teil der Frihsticksrun-
de kam das Chapter dann in den Ge-
nuss einer halbstiindigen Karnevals-
sitzung mit kdlschen Liedern und Tex-
ten. Eingetibt und vorgetragen von He-
ribert Glnther, Elektrohaus Bernhard
Gunther, Franz Limburger, Mailboxes
etc. und Ernst Dahm, ED Schmierstof-
fe, der als Ehemaliger das kdlsche BAL-
THASAR-Duo tat- und sangeskraftig un-
terstutzte.

Mit dreimol Kolle Alaaf und donnern-
dem Applaus endete dann die Frih-
stlicksrunde.

Caroline Zéller
Chapter BALTHASAR, Koin Heribert Giinther, Ernst Dahm
T: +49-(0)221-9339933 und Franz Limburger (v.l.n.r.)

beim Vortrag
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Netzwerk-Praxis

BNI-Bicher

Handwerkszeug vom Profi

Anerkannt

Dr. Ivan Misner live dabei auf der - . . L.
Internationalen Netzwerkwoche beim  BNI-Griinder lvan Misner ist seit vielen Jahren auch als Sach-

BNI 19 des Chapters RHODONIT. buchautor erfolgreich. Gerne gibt er damit sein profundes Netz-
werkwissen weiter.

Foto: www.independent-light.com

Uberall erhiltlich

BNI-Unternehmer kaufen lvan Misners Buicher Uiber die Chapter-
Bestellliste oder bei ihrem BNI-Direktor. Selbstverstandlich kann
man die Blicher auch durch den Buchhandel beziehen: Im klei-
nen Buchladen um die Ecke ebenso wie bei Amazon.
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Stetigkeit als Erfolgsfaktor

Netzwerken
verbindet!

Zusammenkommen ist ein Anfang, zu-
sammenbleiben ist ein Fortschritt, ge-
meinsam arbeiten bringt Erfolg. Diese
Erkenntnis brachte dem Chapter KARL
SCHMIDT ROTTLUFF gleich zwei Ver-
langerungen. Zahnarzt Dr. Olaf Meyer
und Cornelia Heyne, Geschaftsfihrerin
der Physiotherapie Heyne, verlanger-
ten ihre BNI-Mitgliedschaft um ein wei-
teres Jahr.

Nicht nur Symptome behandeln!
Sondern den ganzen Menschen. Bin-
nen eines Jahres entwickelte sich eine
Zusammenarbeit, die fir beide von gro-
3em Nutzen ist. Obwohl die Berufsfel-
der Zahnarzt und Physiotherapie auf
den ersten Blick nichts miteinander ge-
meinsam haben, verfolgen Dr. Meyer
und Cornelia Heyne ein Ziel: Die ganz-
heitliche Behandlung ihrer Patienten.
Innerhalb der letzten Monate erkannten
beide, dass allein die RegelméRigkeit
der BNI-Treffen ein Garant fir unter-
nehmerischen Erfolg sein kann. Ohne
BNI ware die mittlerweile dauerhafte
Zusammenarbeit zwischen Zahnarzt-
praxis Meyer und Physiotherapie Hey-
ne definitiv nicht zustandegekommen.
Gerade im Gesundheitsbereich ist ein
Vertrauensverhaltnis zwischen koope-
rierenden Partnern unverzichtbar. BNI
bietet die Mdglichkeit, dass dieses Ver-
trauensverhaltnis entsteht — durch seri-
Ose Mitglieder.

Markus Teichmann

Chapter KARL SCHMIDT ROTTLUFF
T.: +49-(0)371-4742000
info@physiotherapie-heyne.de




Kann ich Ihnen sonst noch
irgendwie weiterhelfen?

Dieser Satz 6ffnet Tiiren und manchmal sogar Herzen. Das weiBB Bernd Mer-
genthaler aus dem Chapter POLLUX in Waiblingen aus Erfahrung. Der Gewer-
be-Immobilienmakler hat es sich zur Gewohnheit gemacht, seinen Geschafts-
partnern am Ende eines Gesprachs diese Frage zu stellen.

»lch wundere mich immer wieder, wie
dankbar die Leute sind, dass sich je-
mand wirklich dafur interessiert, was
sie gerade beschaftigt. Mithilfe meiner
BNI-Kontakte finden wir in 9 von 10 Fal-
len eine Losung und haben somit gleich
drei Personen geholfen. Meinem Ge-
schaftspartner, dessen Problem gelost
ist, dem BNI-Kollegen, den ich emp-
fehlen konnte, und ich selbst profitiere
von der enger gewordenen Beziehung
zu meinem Kunden.« Viele dieser Ge-
schéftspartner mochten dann das tol-
le Netzwerk selbst kennenlernen, von
dem Bernd Mergenthaler so Uberzeugt
ist. Er hat seinem Chapter im letzten
Jahr 37 Besucher gebracht und ist so
mit Abstand der erfolgreichste »Besu-
chereinlader« aus allen 23 Chaptern
der Region Stuttgart.

Herr Mergenthaler, 37 Géaste in zwolf
Monaten, wie geht das?

Initialzindung war fur mich das BNI-
Besucher-Training. Dort habe ich wert-
volle Impulse erhalten. Deswegen rate
ich jedem BNI-Mitglied, dieses Training
mindestens einmal zu besuchen. Ganz
wichtig ist die Einstellung, mit der ich an
die Sache herangehe. Ich mache kei-
ne Mitglieder-Werbung fur BNI, sondern
trage einfach meine eigene Begeiste-
rung offen nach aufRen. Das Uberzeugt
am meisten. AuR3erdem glaube ich, dass
es keine »falschen Gaste« gibt. Je-
der Gast ist eine Bereicherung fiir ein
BNI-Fruihstiick, ganz egal, ob er Mit-
glied werden kann/mdéchte. Da sind wir
schon mitten im Thema: Wen laden Sie
ein? Nach welchen Kriterien wahlen Sie
die Gaste aus, die Sie einladen? Ver-
einfacht kann man sagen: Ich lade je-
den ein, der meiner Meinung nach wis-

sen sollte, dass es unser Chapter gibt.
Ganz egal, ob er selbst Mitglied wer-
den kann oder nicht. Also nicht nur Un-
ternehmer, sondern z.B. die Landtags-
kandidaten vor der letzten Wahl, Ent-
scheider in értlichen Gremien und Verei-
nen. Andere Multiplikatoren — sogar Pri-
vatpersonen mit vielen Kontakten — kon-
nen dem Chapter nutzen. Mein Ziel ist
es, die »Marke BNI« in der Region be-
kannter zu machen. Und das geht eben
am besten, wenn die Géste selbst erle-
ben, wie unsere Treffen ablaufen.«

Wie sprechen Sie die potenziellen
Gaste an? Was erzahlen Sie liber
BNI?

Meist frage ich ganz offen, ob Sie das
Unternehmernetzwerk BNI schon ken-
nen. Wenn nein, dann sage ich, dass
ich dort Mitglied bin und so durch Emp-
fehlungen dadurch wertvollen Umsatz
bekomme. Damit ist das erste Interes-
se geweckt. Bei Nachfragen erklare ich
nicht die BNI-Regeln, sondern lade den
Betreffenden ein, sich selbst ein Bild
zu machen und mich einfach zu einem
Treffen zu begleiten. Wenn derjenige
BNI kennt oder sogar schon mal bei ei-
nem Treffen war, dann merke ich ja, ob
er der Sache eher positiv gegeniber-
steht oder eben nicht.

Was sind fiir die Sie »No-Gos« beim
Besucher einladen?

Auf keinen Fall penetrant oder auf-
dringlich fir BNI »werben«. Wenn je-
mand kein Interesse hat, respektiere
ich das. Ich habe ihm ja lediglich eine
Mdglichkeit geboten, sich zu présen-
tieren. Ob derjenige das annimmt oder
nicht, ist seine Sache. Wenn der ande-
re das Gefuhl hat, dass Sie ihn Uberre-

1‘.
(W S T——

den wollen, ist die Chance meist ver-
tan, ihn in Sachen BNI positiv zu stim-
men.

Haben Sie einen Tipp fiir andere
Mitglieder, die gerne mehr Géste
einladen méchten?

Nutzen Sie Anlasse in der Region, wie
ich z.B. Wahlen nutze oder Beteiligte
an lokalen Themen einlade. Regen Sie
spezielle Besuchertage im Chapter an
bzw. beteiligen sich aktiv daran. Und
ganz wichtig: Bewerten Sie die Gaste
nichtim Voraus, sondern geben Sie je-
dem die Chance, sich beim Treffen zu
prasentieren. Oft ergeben sich vollig
Uberraschende Synergien.

Bernd Mergenthaler
Chapter POLLUX, Waiblingen
T: +49(0)7151-9668-0
info@mergenthaler-online.de
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Ob Brautschau oder
Besucheransprache:
Es kommt auf die
richtige Mischung
von Engagement und
Zuriickhaltung an.

Fotos:
www.peterberger:at
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Chapter RHODONIT begruft
zur INW Uber 130 Besucher

Im Rahmen der Internationalen Netzwerk Woche 2012 lud das Chapter RHODONIT
aus Dachau die gesamte Region Oberbayern zu einem anregenden Netzwerka-
bend ein. Rund 130 Unternehmer folgten der Einladung und nutzten die Zeit fur in-
tensive Kontakte.




Aus den Chaptern

Netzwerk-Veranstaltung im Stuttgarter Haus der Wirtschaft

5 Fragen fur Ihr Netzwerkpotential

Dem Erfolgsgeheimnis von Unternehmensnetzwerken auf die Spur begab
sich im Februar eine Veranstaltung im Haus der Wirtschaft in Stuttgart. Un-
ter der Schirmherrschaft der Wirtschaftsférderung der Region Stuttgart wur-
de die Veranstaltung von verschiedenen Stuttgarter Unternehmensnetzwer-
ken im Rahmen der Internationalen Netzwerkwoche 2012 organisiert. In sei-
ner Keynote stellte Siegfried Haier, Inhaber einer Marketing-Agentur, die aus
seiner Sicht entscheidenden fiinf Fragen, sie sich jeder stellen sollte, der er-

folgreich Networking betreiben will.

Allein die Vielzahl der Anmeldungen
zeigte, dass grof3er Bedarf an einer
solchen Veranstaltung besteht. Knapp
200 Teilnehmer konnten nach einer
Keynote von Sprecher Siegfried Hai-
der und einer anschliefenden Podi-
umsdiskussion die gewonnen Eindru-
cke gleich in die Tat umsetzen und
neue Kontakte kniipfen und bestehen-
de vertiefen. Veranstaltet wurde der
Event von den folgenden Netzwer-
ken: Bund der Selbststandigen Kreis-
verband Esslingen (BDS), Business
Network International Stuttgart (BNI),
Bundesverband Mittelstéandischer
Wirtschaft Wirtschaftsregion Stuttgart
(BVWM), Freelancer International e.
V. Regionalgruppe Stuttgart, GABAL
e. V. Regionalgruppe Stuttgart/Mitt-
lerer Neckar, Joint Aid Management
Deutschland (JAM) - Charity-Part-
ner, Marketingclub Region Stuttgart e.
V. und der XING Ambassador Group
StuttgartBC.

Knapp 200 Teilneh-
mer besuchten die
Netzwerk-Veranstal-
tung im Haus der
Wirtschaft in Stuttgart
und nutzen die Gele-
genheit, neue Kontak-
te zu knupfen.

Foto: André Briickner

Die fiinf entscheidenden Fragen:

1. Bin ich ein Netzwerk-Typ?
2. Wer bin ich?
3. Wozu netzwerke ich?

4. Wer kennt mich/soll mich kennen?
5. Welche Netzwerk-Tools setze ich ein?

Vertreter der veranstaltenden Organi-
sationen stellten ihre Netzwerke im An-
schluss an die Keynote vor und disku-
tierten die Frage, wie Netzwerke fir
den unternehmerischen Erfolg genutzt
werden koénnen. Dabei kam zum Aus-
druck, dass zwar jedes der Netzwerke
unterschiedlich ausgerichtet ist und sei-
ne eigene Zielgruppe hat. Dennoch er-
ganzen sich die Organisationen in ein-
zelnen Punkten, so dass es durchaus
Mehrwert bieten kann, in verschiede-
nen Netzwerken tatig zu sein. Uberein-
stimmung herrschte darin, dass das In-
ternet hervorragende Méglichkeiten zur
Kontaktanbahnung bietet, den personli-
chen Kontakt aber nicht ersetzen kann.
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»Wir arbeiten fij

Goldbeck Indysy

»Seit Beginn meiner
BNI-Mitgliedschaft erle-
be ich meine unternehme-
risch erfolgreichste Zeit.
privat habe ich in die-
ser Zeit die schlimmsten
schicksalsschlage erlebt. Es ist un-
glaublich, was ich an Unterstiitzung
| aus meiner Unternehmergruppe .er-
fahren habe. Im Moment ist s elr.\-
fach wichtig fir mich, dabei zu sein.
Durch das Chapter wird mein Leben
in vielen Bereichen einfach lebens-

werter und in den letzten zwei Jah-
trag unglaublich.

SChéiftszweigen A

tungstechnik. pas
Mitgliedschaft jer,

¥ Y-

ren war auch der Er
Wer heute zu mir kommt, hat schon

Gutes von mir gehort, frUh_er musste
ich da gelegentlich noch Uberzeg—
gungsarbeit leisten. Ich bin dabei,
weil es mich wirtschaftlich und per-
sonlich absolut tiberzeugt.«

Manfred Pickl

Pickl Hausbau GmbH
B Mitglied seit 2007 (5 Jahre)
Chapter RHODONIT, Dachau
T: +49-(0)8139)-7006
ph@pickl-hausbau.de

I

Wolfgang Nelhiepg,

Chapter HAMATIT, My
_T: +49-(O)89-8640010-
mfo@nelhiebel.de

Foto: www.peterberger.at
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