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Die BNI-Anstecknadel

Kommen Sie ins Gespräch!
Nikolaus Sochurek ist bank- und kapitalanlagerechtlich spezialisierter Anwalt. Seine Mandanten sind in rechtliche 
Auseinandersetzungen verwickelt, bei denen es nicht selten um hohe Summen geht, wenn sie zu ihm in die Kanz-
lei kommen. Einen Kopf für andere Dienstleistungen haben sie im ersten Moment nicht. Zum Glück ist der Mensch 
neugierig und Nikolaus Sochurek vertritt nicht nur die rechtlichen Interessen seiner Mandanten erstklassig, sondern 
bringt mit seinem BNI-Pin auch immer wieder Mandanten zu ihrem Vorteil mit dem Chapter oder passenden Mitglie-
dern in Kontakt. 

Der Neugier eine Chance geben
Seit November 2012 ist Nikolaus So-
churek Mitglied in einem Münchner 
Chapter. Besucher einladen und Chap-
terkollegen bei seinen Mandanten ins 
Gespräch zu bringen, war gar nicht so 
einfach. Im Januar passierte ihm dann 
das »Malheur« … Beim Mandantenge-
spräch direkt nach dem Meeting trug er 
noch seinen Pin. Sein Mandant hat ir-
gendwann im Gespräch gefragt, was er 
denn da trage. RA Sochurek war kurz 
darüber verwundert, blickte auf sein 
Revers und sah dann selbst den Anste-
cker. Er erklärte, dass der von seinem 
Unternehmernetzwerk sei und er nach 
dem Treffen heute Morgen nur verges-
sen habe, ihn abzunehmen. Er leg-
te den Pin auf den Tisch, in Sichtwei-
te seines Gesprächspartners und führ-
te sein Mandantengespräch dann ganz 
normal weiter, bis … der Mandant dann 
von sich aus weitere Fragen zum An-
stecker, zum Unternehmernetzwerk 
und Geschäftsempfehlungen stellte. 

Drehen Sie den Spieß 
mit dem Pin um
Haben Sie es gemerkt? Ab jetzt will der 
Mandant etwas über BNI erfahren. Das 

hat verschiedene Vorteile: Ihre Glaub-
würdigkeit steigt, Sie sind plötzlich kein 
Anwalt mehr, sondern Unternehmer 
und reden von Unternehmer zu Unter-
nehmer, Ihr Gesprächspartner würde 
jetzt gerne von Ihrem Netzwerk profi tie-
ren. Das ist der Zeitpunkt, an dem Ni-
kolaus Sochurek die Sache etwas of-
fener angegangen ist und sich für das 
Interesse bedankte. Seit Ende Janu-
ar macht Nikolaus Sochurek die Sache 
mit dem Pin mit System. Er geht ein-
fach davon aus, dass seine Mandan-
ten Interesse haben. Übrigens, wer 
ihn nicht anspricht, also nicht neugie-
rig und voller Interesse ist, bekommt 
genau das, was er will: hervorragende 
Unterstützung auf dem Weg, Geld aus 
geschlossenen Fonds wieder zurück-
zuholen. 

Nutzen Sie die Möglichkeiten
Empfehlungen sind etwas Persönliches 
und funktionieren überwiegend im di-
rekten Kontakt mit Menschen. Die Wer-
bemittel von BNI setzen genau auf die-
sen persönlichen Kontakt. Nutzen Sie 
die Möglichkeiten der Mitglieder-Tool-
box und der Chapter-Toolbox, wie An-
stecknadel, Visitenkartenbuch, Na-
mensschild, Visitenkartenhalter für Ge-

schäftsräume, Mitgliederzeitung und 
Bücher zum Thema Empfehlungen 
kreativ. 

Sein Ergebnis 
durch die Anstecknadel: 
Nikolaus Sochurek hat in den letzten 8 
Wochen mit seiner Strategie neun (9) 
Empfehlungen und zwei (2) Besucher 
für sein Chapterteam gewonnen.

Seine Mandanten erfahren jetzt regel-
mäßig, dass sie bei ihm nicht nur an-
waltliche Hilfe, sondern auch hervorra-
gende Kontakte erhalten. Sollten Sie 
von einem ihrer Kontakte hören, dass 
er ein bank- oder kapitalanlagerechtli-
ches Problem hat, beispielsweise Ver-
luste erlitten hat oder zu Unrecht in An-
spruch genommen wird, dann kennen 
sie jetzt auch einen wirklich guten An-
walt, der hier hilft. Er bietet individuelle 
Beratung auf höchstem Niveau für Ver-
mögensberater, Bankiers und Anlage-
berater sowie private und institutionelle 
Investoren und Kapitalanlager.

Nikolaus Sochurek, Rechtsanwalt
Chapter EPIDOT, München 
T: +49-(0)89-38383731
ra@sochurek.de 
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meinen Bekanntheitsgrad, mein Image 
und nur zu einem geringen Anteil durch 
meine Qualifi kation! Auch wenn wir die 
absoluten Zahlen einmal außer Acht las-
sen, so können wir feststellen, dass es 
nur in geringem Maße um unsere Quali-
fi kation, also unser Können geht. Wich-
tig ist, dass andere Menschen, unsere 
Zielkunden, uns wahrnehmen und zwar 
positiv. Deshalb geben große Konzerne 
auch Unsummen an Geld für gute Wer-
bung aus. Sie möchten, dass wir ihre 
Firma und die Produkte positiv wahr-
nehmen und dann auch kaufen. Ob die 
Limonade, die Sie dann kaufen, wirklich 
gesund ist, spielt also für den Erfolg erst 
einmal keine Rolle …

Ich werde Teil eines Netzwerks
Nutzen Sie professionelle Netzwerke, 
wie BNI. Sie müssen nur mitmachen und 
das Rad nicht neu erfi nden. Lassen Sie 
sich von erfahrenen Netzwerkern und 
Empfehlungsspezialisten leiten.

NETTworking erscheint bei publi4all 
und ist zum Preis von 4,– Euro als 
eBook bei Amazon beziehbar.

Trotz meiner jahrelangen Erfahrung 
in professionellen und privaten Netz-
werken habe auch ich Anfang 2007 
bei meiner nebenberufl ichen Tätigkeit 
als Berater mit Flyern und Kaltakquise 
angefangen, bis ich die Möglichkeiten 
von professionellem Netzwerken im 
Rahmen des BNI-Frühstücks kennen-
gelernt habe. Und was soll ich sagen? 
Es ist seitdem um so vieles einfacher, 
neue Kunden zu bekommen.

Bekanntheit sticht Qualifi kation
Im Rahmen einer Studie zur Frage »Was 
fördert Ihren Erfolg?« wurde ermittelt (S. 
Piarry: Erfolgreich netzwerken!): Mein 
Erfolg wird maßgeblich gefördert durch 

NETTworking
Thomas Wobido ist Erfolgstrainer und Coach und seit 4 Jahren aktiver Teil-
nehmer des BNI-Marketingprogramms. Netzwerken kann nicht nur richtig er-
folgreich sein, es macht auch noch riesig Spaß – mit der richtigen Einstel-
lung. In seinem Buch NETTworking erzählt er wie es geht und was er dabei 
auch bei BNI umsetzen kann. Ein Auszug aus dem Buch:

Thomas Wobido

NETTworking
Mit Spaß Beziehungen
knüpfen und Umsätze

verdoppeln

Illustrationen:
Werner Tiki Küstenmacher
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Gunther T. Verleger betreibt seit 2003 BNI in Deutschland. Gemein-sam mit seiner Frau Ra-bea leitet er die beiden BNI-Franchise-Regionen Stuttgart und Ulm.

Ihr guter Ruf verkauft! Sonst nichts.
Die Autoren Jürgen Linsenmaier und Gunther Verleger haben sich auf die 
Suche nach dem zentralen Muster gemacht, das Unternehmen erfolgreich 
macht: Der gute Ruf.

In diesem Buch schildern die Autoren 
Beispiele, die funktionieren und Erfah-
rungen, die Sie nutzen können, weil sie 
entweder zum Turbo für Ihr Unterneh-
men werden oder zur Implosion führen. 
Genau das möchten sie Ihnen als Leser, 
als Unternehmer, als Selbstständige, als 
Führungskräfte, als Mitarbeiter mitgeben. 
Wie Hermann Scherer im Vorwort zum 
Buch schreibt: Die Autoren dieses Bu-

ches haben sich auf die Suche nach dem 
zentralen Muster gemacht, das Unter-
nehmen wachsen und sterben lässt, das 
Gen, die Zelle, der Hebel, der ausschlag-
gebend für Erfolg oder Misserfolg, über 
Marktmacht oder Tod entscheidet. Es ist, 
das Image, das Renommee, die Wahr-
nehmung, die Assoziation zur Marke, das 
Branding, die Reputation, viele Worte für 
das eine – für den guten Ruf, für Ihren 

guten Ruf, der darüber entscheidet. Stu-
dien zeigen: Über 25 % des Umsatzes 
werden durch den Ruf eines Unterneh-
mens beeinfl usst und gleichzeitig macht 
der gute Ruf eines Unternehmens bis zu 
60 % seines Marktwertes aus.

Ihr guter Ruf verkauft! Sonst nichts ist 
im Buchhandel und im BNI-Webshop 
erhältlich.

Jürgen Linsenmaier 

ist seit nahezu 5 Jahren 

Teilnehmer des BNI-Mar-

ketingprogramms. Er war 

jahrelang Geschäftsfüh-

rer eines Zeitschriften-

verlages und ist inzwi-

schen gefragter Redner 

und Marketingexperte.
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Deutsche in der Schweiz: Und wir mögen sie doch!
Matthias Estermann lebt seit 2005 in der Schweiz. Als Versicherungsfachmann in einer Schweizer Firma tätig, lernte 
er BNI im selben Jahr kennen und schätzen und wurde Mitglied. Heute ist er vollzeitlich für seinen 2008 gegründeten 
»Verein für Deutsche in der Schweiz« tätig und engagiert sich im Chapter AHORN in Ebikon/Luzern. 

Deutsche haben es nicht immer leicht 
in der neu gewählten Heimat, denn 
die Schweizer »ticken« etwas an-
ders. Als Matthias Estermann in die 
Schweiz kam, musste er erst einmal 
Lehrgeld bezahlen, weil ihm niemand 
gute Tipps gab. Trotz einiger Hürden 
ist ihm die Integration gut gelungen, 
einerseits durch die Unterstützung sei-
ner Schweizer Frau und anderseits 
durch BNI. Dank BNI hat Matthias Es-
termann schnell wertvolle Kontakte zu 
Schweizer Unternehmern knüpfen kön-
nen. Kontakte, die er nun auch gerne 
an die deutschen Einwanderer weiter-
empfi ehlt. 35 000 anderen Deutschen, 
die jährlich in die Schweiz einwandern, 
winkt dieses Glück nicht immer. Rund 
ein Drittel kehrt der Schweiz enttäuscht 
den Rücken und geht nach Deutsch-
land zurück. 

Gute Beratung beugt falschen 
Erwartungen vor
Um seine gewonnenen Erfahrungen 
weiterzugeben, gründete Matthias Es-
termann den »Verein für Deutsche in 
der Schweiz«. Die Anzahl der Mitglie-
der wächst stetig, so dass sich Matthi-
as Estermann heute voll auf den Ver-
ein konzentriert und ihn als Kernge-
schäft betreibt. Der Verein hat den 
Zweck, Einwanderern Hilfestellung bei 
der Integration zu bieten. Dazu gehö-
ren die Information über landestypische 
Eigenheiten, Schweizer Gesetze, Steu-
ern und das Vertragswesen. Unterstüt-
zung bietet Matthias Estermann auch 
beim Erstellen von Bewerbungen und 
bei der Arbeitsvermittlung. Die Ver-
netzung untereinander und der Erfah-
rungsaustausch sind ein wichtiger Be-
standteil der regelmäßigen Treffen der 
Vereinsmitglieder. Was das Vernetzen/
Netzwerken angeht, kann Matthias Es-

termann auf das Know-how zurückgrei-
fen, das er in den BNI-Workshops er-
worben hat. 

Auch die Medien interessiert’s
Es kann gut sein, dass man Matthias 
Estermann vom Fernsehen und Radio 
sowie aus der Zeitung kennt. RTL be-
richtete 2011 in der Sendung »Deut-
sche schmerzlich willkommen« über 
seine Auswanderung in die Schweiz. 
Bei VOX hatte er 2012 und 2013 Auf-
tritte in der beliebten Sendung »Good-
bye Deutschland«. Und sogar SRF hol-
te ihn als Berater ins Boot. Die Presse-
berichte und Sendungen können auf 
der Vereins-Website angeschaut wer-
den: www.deutsch-schweiz.ch.

Matthias Estermann
Chapter AHORN, Ebikon
T: +41-(0)41-5005115
me@deutsch-schweiz.ch

BNI Schweiz
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Ski-Weltmeister zu Besuch 
im Chapter BAARBURG
Die ehemaligen Ski-Weltmeister Marc Girardelli aus Ös-
terreich und Peter Müller aus der Schweiz bildeten das 
prominente Paar am Podiumsgespräch vom 20. Februar 
2013 im Fachgeschäft Ski-World.CH AG in Baar, welches 
vom Chapter BAARBURG organisiert wurde. Ski-Crack 
Peter Müller ist seit Oktober 2011 Mitglied im Chapter 
BAARBURG. 50 Gäste aus der Zuger Wirtschaft ließen 
sich das interessante Gesprächsduell nicht entgehen. 

Die beiden Ski-Legenden machten klar, wie man früher mit 
eisernem Willen und harten Trainings den Erfolg erkämpfen 
musste. Es zählten starke Nerven, ein hohes Maß an Ehrgeiz 
und körperliche Fitness. Eigenschaften, für die sowohl Marc 
Girardelli wie auch Peter Müller im damaligen Ski-Zirkus be-
kannt waren. 

Da und dort konnten sich die beiden Kontrahenten nicht ver-
kneifen, ein paar Seitenhiebe zu verteilen. Besonders die 
dürftigen Leistungen der Schweizer Skirennfahrer bei der Ski-
WM in Schladming waren ein brisantes Thema. Doch trotz der 
Tatsache, dass die Ski-Nationen Schweiz und Österreich gro-
ße Konkurrenten sind, pflegen sie enge und freundschaftli-
che Beziehungen. Die zwei Ex-Skirennfahrer zogen das inte-
ressierte Publikum mit ihren Geschichten ganz in den Bann 
des Skisports. Beide sind heute erfolgreiche Unternehmer, 
die von den in der Sportlerzeit erworbenen mentalen Fähig-
keiten profitieren. Dies sind Eigenschaften, die im Geschäfts-
leben genauso gefragt sind. Die anwesenden BNI-Mitglieder 
und Gäste erhielten diesbezüglich viele gute Ratschläge. Der 
gelungene Abend wurde mit regem Netzwerken und einem 
Apéro abgeschlossen.

Roger Bosshart 
Chapter BAARBURG, Baar 
T: +41-(0)41-7487373 
roger.bosshart@dynamite.ch

Die ehemaligen Ski-Weltmeister Peter Müller und Marc Girardelli 
Fotos: Claudia Fagagnini

Das weltmeisterliche Podiumsgespräch im 
passenden Ambiente von Ski-World.CH AG

Über 50 BNI-Mitglieder und Gäste lauschten 
dem Gesprächsduell der beiden Ski-Cracks
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Chapter PINUS in Hamburg-Bergedorf

Das besondere Gastgeschenk: 
Eine Geschäftsempfehlung
Beliebt sind die Stammtische und lockeren Abende außerhalb der regelmäßigen BNI-Treffen. Was bringt man aber dem 
Gastgeber mit? Die Antwort lag für das Chapter PINUS in Hamburg-Bergedorf auf der Hand. In Teamarbeit bereiteten sie 
für den Weinhändler Oxhoft in Wentorf eine Empfehlung beim 5-Sterne-Romantikhotel Waldhaus Reinbek vor.

»… Wir würden Sie gerne einem unserer Chaptermitglieder
 sozusa-

gen als Empfehlung »schenken«. Wir bitten Sie, unserem 
Mitglied 

Gregor Zahnow 30 Minuten Ihrer Zeit zu gewähren, so das
s er Ihnen 

»sein Angebot« präsentieren darf. Gregor Zahnow ist Wei
nhändler 

in Wentorf und hat Erfahrung, auch große Häuser wie Ihr
es sehr 

kompetent zu beraten …«

PINUS-Mitglied Gregor Zahnow, Ox-
hoft Weinhandel (www.oxhoft.de), hat-
te das gesamte Chapter zu sich in sei-
nen rustikalen Weinladen eingeladen. 
Mit einer Flasche »gutem Roten« konn-
te man nicht landen, das war klar. Auf-
grund seiner klaren 60-Sekunden-Prä-
sentation wussten die Kollegen, dass 
er zu seinem berufl ichen Umsatzglück 
gerne den Geschäftskontakt zu einem 
5-Sterne-Hotel in der Region hätte. Ein 
heißer Draht zum Romantikhotel Wald-
haus Reinbek wäre ein Traum.

Das Hotel kannten alle; aber eben nicht 
so gut, wie es für eine persönliche Emp-
fehlung sein sollte. Dennoch wollte man 
nichts unversucht lassen und so formu-
lierte der Chapterdirektor und Unterneh-
mensberater Jürgen Wirobski (www.
wirobski-rathje.de) ein Empfehlungs-
schreiben an das Hotel: 

Beeindruckt von dieser frischen und un-
gewöhnlichen Anfrage, rief zwei Tage 
später der verantwortliche Hoteldirektor 
an und sagte mit Freuden zu.

Zwischenzeitlich hat es ein für Gregor 
Zahnow sehr erfreuliches Gespräch 
gegeben und eine für beide Seiten ge-
winnbringende Kooperation bahnt sich 
an. »Es sieht so aus, als könnte das 
Waldhaus aus dem Stand ein A-Kun-
de für mich werden«, freut sich Gregor 
Zahnow. Aber auch das Chapter profi -
tiert, denn das Umsatzdanke wird die 
virtuelle PINUS-Kasse beträchtlich nach 
vorn bringen. 

Anja Eggert
Chapter PINUS, Hamburg-Bergedorf
T: +49-(0)4151-8381406
text@anja-eggert.de

Moritz Kurzmann (3. v. links), Direktor Waldhaus 
Reinbek, ist beeindruckt von der Empfehlungs-
idee. Stellvertretend für das Chapter PINUS sind 
Mediatorin Bettina Schneider, Weinhändler Gre-
gor Zahnow, Steuerberaterin Monika Nöldeke und 
Unternehmensberater Jürgen Wirobski beim ers-
ten Verkostungstermin dabei (von links).

Fortsetzung folgt …
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Ein Beispiel: 
Gründung 
Chapter DELINA
Verl/Kreis Gütersloh. Am 5. De-
zember 2012 fand die Gründungs-
veranstaltung der 28 Kernmitglie-
der statt. Mit insgesamt 91 Besu-
chern war die »Bude rappelvoll«. 
Die Moderation übernahm Wolf-
gang Hentschel. Gerne folgten 
die Gäste den schon (fast) perfek-
ten 60-Sekunden-Präsentationen 
der Unternehmer und sie staunten 
nicht schlecht, als es dann in der 
Engagementrunde mit Empfehlun-
gen, Danke für Umsatz und zwei 
Testimonials schon »richtig zur Sa-
che ging«. Das tolle neue Team 
präsentierte sich erstklassig und 
so kam es, dass nach der Grün-
dung innerhalb weniger Tage 23 
(!) Bewerbungen eintrafen. Aktu-
ell (Mitte Februar) hat das Chapter 
DELINA schon 44 Mitglieder. Auch 
weiterhin sind 10 bis 12 Besucher 
je Treffen keine Seltenheit. Es ist 
deshalb schon sehr bald mit einer 
entsprechend langen Warteliste zu 
rechnen …

Wolfgang Hentschel (www.gue-
tersloherblatt.de) ist Mitglied im er-
folgreichen BNI-Unternehmerteam 
LIPPE in Paderborn, das er auch 
schon als Chapterdirektor gelei-
tet hat. Vor dem Aufbau des neu-
es Chapters DELINA in Verl/Kreis 
Gütersloh hatte er im letzten Jahr 
auch schon das Chapter GRAF 
VON RAVENSBERG in Bielefeld 
beim Aufbau unterstützt. 

Eine Möglichkeit für Sie,
mehr Empfehlungen zu bekommen

Ein Raum voller Geber
Es funktioniert in Dachau, in Gütersloh, in Hamburg, in Zürich-Glattpark 
(Schweiz), auch in Geinberg (Oberösterreich) und in Niederösterreich. Wa-
rum soll es nicht in Ihrem Chapter gehen? Das Marketingprogramm von BNI 
erzielt in kleinen Chaptern gute Ergebnisse. In großen Chaptern kann es Ihre 
(Geschäfts-)Welt verändern. 

Die 60 erfolgreichsten Chapter in der 
Region D-A-CH haben im Durchschnitt 
über 32 Teilnehmer, von denen je-
der 1,1 Empfehlungen pro Woche mit-
bringt und die gemeinsam so für einen 
durchschnittlichen Jahresumsatz von 
über 2,6 Mio. Euro pro Chapter sor-
gen. Es funktioniert in Dachau, in Gü-
tersloh, in Hamburg, in Zürich-Glattpark 
(Schweiz), auch in Geinberg (Oberös-
terreich) und in Niederösterreich, wa-
rum soll es nicht in Ihrem Chapter ge-
hen? Was Sie – JA, GENAU SIE – brau-
chen, ist ein engagiertes und aktives 
Chapter, in dem 40 Unternehmer und 
SIE jede Woche eine Empfehlung ge-
ben. Dann erhalten Sie mehr Umsatz 
durch neue Kontakte und Geschäfts-
empfehlungen.

Die einzige Chance – Besucher
Damit aus einem durchschnittlichen 
Chapter ein großes Chapter wird, 

braucht es nur eines: Besucher. Min-
destens zwei (2) Besucher pro Mee-
ting sind eine gute Grundlage, um zu 
wachsen. Ergänzend dazu machen 
gemeinsame Aktionen als Unterneh-
merteam Sinn. In den meisten Regio-
nen bietet BNI und seine Regionalbü-
ros konkrete Hilfestellung zu solchen 
Besuchertagen in Form von Regiona-
len Besuchertagen an. Diese Regio-
nalen Besuchertage laufen nach dem-
selben Prinzip ab, wie die Gründungs-
veranstaltungen der Chapter. Nutzen 
Sie doch für Ihr Unternehmerteam 
einfach das Know-how aus der Grün-
dung von über 6 300 Chaptern. Sie 
haben mit Ihrem Jahresbeitrag die-
ses Know-how mit eingekauft. Egal, 
ob mit einem Regionalen Besucher-
tag, mit einem chaptereigenen Besu-
chertag oder mit wöchentlich mehr als 
zwei Besuchern – diese Aktionen brin-
gen Ihr Chapter weiter. 

Aus den Chaptern
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Wertschätzung kommt an!

Der Netzwerker des Monats sowie andere Ehrungen von BNI 
haben eine tiefere Bedeutung. Incentives motivieren wohl am 
meisten. Deshalb macht es Sinn, seine Wertschätzung für 
Chapter-Kollegen mit Gesten auszudrücken. 

Besondere Leistungen verdienen den Applaus und wirken 
sich positiv auf den Empfänger und im Regelfall auf die ge-
samte Gruppe aus. Jeder will Anerkennung. Bei BNI hat man 
die Chance, sie monatlich zu bekommen und zwar in einer 
konkreten Form. Anerkennung zum Anfassen also.

Und wie ehren Sie Ihre Top-Performer? 
Eine ganze Wand voller »Anerkennung zum Anfassen« 
im Büro von BNI-Regionaldirektor Ralf Hartmann.

Foto: www.thorsten-jochim.de
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