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Das sagen bekannte Persönlichkeiten über BNI

„Es nutzt nichts, gut zu sein, wenn es keiner weiß. Der eigene Bekanntheitsgrad ist ein essen-
tieller Faktor für wirtschaftlichen Erfolg. BNI ist ein ideales Unternehmernetzwerk, mit seinem 
enormen Kontaktpotenzial stärkt dieses strukturierte System das Marketing, den Vertrieb und 
die Akquise, speziell für klein- und mittelständische Unternehmer. Das auf Vertrauen und Re-
putation aufgebaute Empfehlungsmarketing kann ein entscheidender Wettbewerbsvorteil in der 
eigenen Vermarktung sein und fördert zudem die lokale und regionale Wirtschaft.“

Hermann Scherer | Speaker und Business Experte

„Gute Kontakte und sinnvolle Business-Netzwerke sind heute Erfolgsfaktoren für Unternehmen. 
BNI bietet kleinen und mittleren Unternehmen genau die Plattform, um neue Kunden kennenzu-
lernen und Geschäfte zu entwickeln. Jedes Netzwerk ist ein Geben und Nehmen. Ich habe BNI 
von einer großen Geberseite kennengelernt, das hat mich sehr beeindruckt.“

Sabine Hübner | Top-Rednerin und Service-Expertin Nr. 1

„Die professionelle Systematik des BNI im Netzwerken ist einzigartig. Eine Systematik, welche
alle Beteiligten gewinnen lässt. Beeindruckend!“

Boris Grundl | Vortragsredner, Führungsexperte, Grundl Leadership Institut

Das sagen erfolgreiche Unternehmer über BNI

„Am Anfang waren meine Kollegen im Taschenbergpalais Kempinski noch skeptisch – heute 
gehört BNI für mein Team genauso zum Arbeitsalltag, wie für mich. Nicht nur, dass wir mit 
BNI viele Veranstaltungen, auch von Mitgliedern aus anderen Regionen, zu uns ins Hotel ge-
holt haben. Für BNI gibt es mittlerweile auch eine Sonderrate in unserem Haus und unsere 
Marketing- als auch Personalabteilung haben ihre festen Kooperationspartner in unserem 
Unternehmerteam gefunden.“

Daniela Meißner, Hotelier | Unternehmerteam AUGUST DER STARKE (Dresden)

„In einer zunehmend von Ellbogentechnik und Verdrängungswettbewerb bestimmten Wirt-
schaftswelt, in der oft marktschreierische Anbieter vor Qualität zum Zuge kommen, ist es 
unverzichtbarer Bestandteil jedes kleineren und mittleren Unternehmens, auch auf zielge-
richtete Mundpropaganda zurückzugreifen.“

Dr. Christoph Jeannée, Rechtsanwalt | Unternehmerteam BEETHOVEN (Wien)

„2007 bin ich BNI beigetreten. Aus dem anfänglichen Umsatz von ca. 10‘000 CHF sind mittler-
weile Millionen geworden. BNI funktioniert, weil wir einander im Netzwerk vertrauen. Aufgrund 
dieses Vertrauens können wir zusammenarbeiten und einander weiterempfehlen.“

Erich von Känel, Autohändler | Unternehmerteam BLÜEMLISALP (Gwatt)

BNI 20-Punkte-Agenda

Unsere wöchentlichen Meetings sind klar strukturiert mit einem exakten Zeitplan.

Mit dem klaren Ziel, mehr Umsatz durch neue Kontakte und Geschäftsempfehlungen zu erzielen, beginnen
unsere Meetings um 7:00 Uhr und enden pünktlich um 8:30 Uhr und beinhalten folgende 20 Agendapunkte:

1.  Offenes Netzwerken

2.  Begrüßung

3.  Zweck, Philosophie und Überblick von BNI

4.  Trainingsslot

5.  Bekanntgabe des BNI-Netzwerkers des Monats

6.  Weitergabe von Visitenkarten

7.  Begrüßung neuer/verlängerter Mitglieder

8.  Kurzpräsentationen der Mitglieder

9.  Kurzpräsentationen der Besucher

10.  Bericht des Mitgliederkoordinators

11.  Bericht des Mitgliederausschusses

12.  Hauptpräsentation – Einteilung

13.  Hauptpräsentation

14.  Engagementrunde

15.  Realitätsprüfung

16.  Bericht des Schatzmeisters

17.  Ankündigungen, Erinnerungen

18.  Ziehung des Tagespreises

19.  Ende des Treffens

20.  Einführung für neue Mitglieder

3



Mehr Umsatz durch neue Kontakte und 
Geschäftsempfehlungen.

Nachfolgend die wichtigsten Gründe, warum das BNI-Marketingprogramm auch 
Ihren Unternehmenserfolg steigern kann

So generiert BNI mehr als 1,18 Mrd. Euro Umsatz für seine Mitglieder allein im 
Wirtschaftsraum D-A-CH bzw. über 16,3 Mrd. Euro weltweit

 

BNI ist eine professionelle Netzwerkorganisation, die auf dem Prinzip gegenseitiger 
Unterstützung aufbaut. Die Mitglieder arbeiten als Team auf Basis eines 
bewährten Marketingprogramms zusammen und unterstützen sich gegenseitig. 
Sie verhelfen den Teamkollegen zu mehr Umsatz durch qualifizierte Geschäfts-
empfehlungen und den Aufbau neuer Kontakte.

Bewährtes ProgrammGrund 1

In jedem BNI-Unternehmerteam wird jedes Fachgebiet nur einmal besetzt. Ab 
diesem Zeitpunkt sind die Mitbewerber ausgeschlossen. Damit ist gewährleistet, 
dass alle Empfehlungen in diesem Fachgebiet nur an diese eine Person gehen.

ExklusivitätGrund 2

 

Empfehlungen zu geben, ist das Grundprinzip einer Teilnahme am BNI-Marke-
tingprogramm. Jedes Mitglied eines BNI-Unternehmerteams wird Teil der Ver-
triebsmannschaft der anderen Kollegen des Teams.

VertriebsmannschaftGrund 3

 

Als BNI-Mitglied sind Sie Teil der weltweiten BNI-Community.  
BNI fördert den Aufbau persönlicher Beziehungen und das wachsende Vertrauen 
untereinander.  
Sobald das Vertrauen etabliert ist, stellen die Mitglieder einander ihre besten 
Kontakte vor.

Qualitative Kontakte

 

Mitglieder trefften sich wöchentlich, entwickeln starke Berufsbeziehungen, bieten 
Unterstützung und gegenseitige Betreuung an und sind bereit, ihre Berufserfah-
rung und Ressourcen zu teilen.

Zusammenhalt und UnterstützungGrund 5

 

BNI ist die weltweit größte Organisation für Geschäftsempfehlungen. Jede 
Woche treffen sich BNI-Mitglieder mit ihrem BNI-Unternehmerteam, um neue 
Kontakte zu generieren und Geschäftsempfehlungen auszutauschen. Bei diesen 
Treffen teilen die Mitglieder ihren Teamkollegen mit, welche Kontakte bzw. welche 
Empfehlungen sie suchen.

Suchauftrag erteilenSchritt 1

Wenn die Teamkollegen den gesuchten Kontakt haben oder für Ihr Angebot 
bei einem ihrer Kontakte ein Empfehlungspotenzial entdecken, dann fragt Ihr 
Teamkollege die Person, ob sie daran interessiert ist, mit Ihnen ins Gespräch 
zu kommen und ein Angebot von Ihnen zu erhalten.

Empfehlungen findenSchritt 2

 

Mitglieder, die eine Empfehlung geben, kümmern sich um die Kontaktdaten und 
zusätzliche Informationen über die speziellen Bedürfnisse des Interessenten, um 
die Chancen zu erhöhen, dass für Sie später aus der Empfehlung auch ein 
Geschäftsabschluss zustande kommt.

Erfolgschancen erhöhenSchritt 3

 

Dank der guten Vorarbeit der Teamkollegen können Sie viel leichter Kontakt zum 
Interessenten aufnehmen. Sie können einfacher ein Treffen mit dem Interessenten 
arrangieren und kommen leichter ins Gespräch. Der Interessent ist offen für Sie, 
da Sie ihm empfohlen wurden, und Sie wissen bereits, dass der Interessent bereit 
ist, sich Ihre Produkte anzusehen oder Ihre Dienstleistung in Betracht zu ziehen.

Der persönliche Termin

 

Woche für Woche tauschen Mitglieder qualifizierte Empfehlungen untereinander 
aus, die sie im Laufe der Vorwoche gesammelt haben. Sind die Beziehungen 
etabliert, entsteht so mit der Zeit eine nahezu unerschöpfliche Pipeline für Ihr 
Geschäft, die Ihnen dabei hilft, Ihre Umsätze kontinuierlich zu steigern.

Die PipelineSchritt 5

Seien Sie Ihren Mitbewerbern einen Schritt voraus. 
Bewerben Sie sich noch heute!

Grund 4 Schritt 4
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BNI-Mitgliederwachstum 1985 – 2021

Mit Hilfe des BNI-Marketingprogramms können Sie...
 ...Ihren Unternehmenserfolg exponentiell steigern.

 ...neue Verkaufstechniken erlernen.

 ...an einem ergebnisorientierten Marketing im Team teilnehmen.

	 ...selbstbewusst	und	effizient	kommunizieren.

 ...sich regional bekannt machen.

 ...eine attraktive Empfehlungsquelle für Ihre Kunden werden.

 ...auf ein Team von persönlichen Unternehmermentoren für sich
	 	 und	Ihr	Unternehmen	zurückgreifen.

 ...ein	Netzwerk	mit	zuverlässigen	Unternehmern	aufbauen.

 ...im	Beitrag	enthaltene	Trainings	zur	Entwicklung
	 	 unternehmerischer	Fähigkeiten	erhalten.

 ...ein	Netzwerk-Profi	werden.

 ...direkt	Kontakt	zu	285.000+	Mitgliedern	weltweit	aufnehmen.
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Bei BNI gibt es heute mehr als 11.000 erfolgreiche
Unternehmerteams in mehr als 70 Ländern weltweit.
Hier finden Sie eine Liste der Fachgebiete, die bei BNI am häufigsten vertreten sind. 
Aus Erfahrung wissen wir, dass es kein Fachgebiet gibt, das bei BNI nicht erfolgreich ist. 
Es kommt einzig und allein auf den Unternehmer an:

Allgemeinmediziner
Anlageberater
App Entwickler
Apple Fachhändler
Architekt/Planender Baumeister
Autohändler
Autovermieter
Bäcker/Konditor
Bauingenieur/Statiker
Bauunternehmer/Baumeister Ausführung
Bekleidungsfachhändler
Bestatter 
Buchhalter 
Büroausstatter 
Bürobedarfshändler 
Bürodienstleister 
Büromaschinenhändler 
Caterer 
Discjockey 
Drucker 
Elektriker 
Ernährungsberater 
Eventmarketer/Veranstaltungsmanager/Messebauer 
Factoringberater 
Fahrlehrer 
Farb- und Stilberater 
Feinkost- und Delikatessenhändler 
Fenster- und Türenbauer 
Filmproduzent 
Finanzierungsvermittler 
Fintessstudiobetreiber 
Fliesenleger 
Florist 
Fotograf 
Garten- und Landschaftsbauer 
Gebäudereiniger 
Grafik-Designer 
Heilpraktiker 
Hochzeits- und Eventplaner 
Hörgeräteakustiker 
Immobilienmakler 
Immobiliensachverständiger 
Immobilienverwalter 
Inkassounternehmer 
IT- & Netzwerktechniker 
IT-Berater 
Klima-/Lüftungstechniker 
Kfz-Lackierer (Karosseriebauer)
Kfz-Mechatroniker 
Kosmetiker 

Licht- und Beleuchtungshändler
Maler und Lackierer  
Marketingberater 
Maßschneider 
Mediator 
Metallbauer 
Mobilfunkberater 
Musiker 
Notar  
Optiker 
Osteopath 
Personalberater 
Personaldienstleister (Zeitarbeit)
Personal Trainer (Fitness) 
Physiotherapeut 
PR-Berater 
Programmierer 
Raumaustatter 
Rechtsanwalt 
Reisefachmann (Reisebüro) 
Rollladen- und Markisenbauer
Sanitär- und Heizungsinstallateur
Schädlingsbekämpfer (Kammerjäger) 
Schreiner (Tischler) 
Shuttle-/Limousinen Service-Betreiber
Sicherheitsdienstunternehmer
Social Media Experte
Solar- und Photovoltaikanbieter
Spediteur 
Steuerberater 
Stuckateur (Gipser) 
Stress- und Gesundheitsmanager
Telekommunikationsfachmann
Texter 
Trockenbauer 
Umzugsunternehmer 
Unternehmensberater 
Übersetzer 
Veranstaltungstechniker (Audio, Video) 
Verkaufstrainer 
Vermessungsingenieur 
Versicherungsmakler oder -agent oder -vertreter
Web-Designer 
Weinhändler/Winzer 
Werbeartikelhändler 
Werbetechniker 
Wirtschaftsprüfer 
Zahnarzt 
Zauberer 
...und viele mehr

*Die aktuell, gültige und verbindliche Fachgebietsliste inklusive weiterer Detailbeschreibungen und Erläuterungen finden Sie hier: 
https://bni.de/de/fachgebietsliste

Aufgrund der leichteren Lesbarkeit verzichten wir auf das Gendern. Die Form, die wir verwenden, beinhaltet sowohl weibliche als auch
männliche Personen.

Fachgebiet Fachgebiet     

7



Besucher-Feedback

        

americas europe africa asia australasia

 Wer gibt, gewinnt" - Höhere Umsätze durch neue Kontakte
und Geschäftsempfehlungen lautet das Ziel des absolut neu-

tralen und unabhängigen Netzwerkes. Eine Mitgliedschaft bei
BNI ist zeitlich auf ein Jahr befristet.

Im Jahre 1985 von Dr. Ivan Misner in Arcadia (USA) gegründet,
arbeiten mittlerweile ca. 7.500 Unternehmerteams mit über
200.000 beteiligten Firmen grenzüberschreitend im System
zusammen.

Auf5 Kontinenten und in 70 Ländern fest etabliert, gehört die-
ses Netzwerk zu den erfolgreichsten weltweit und ist das einzi-.
ge mit messbarem Ergebnis.Allein im letztenJahr erzieltendie
beteiligten Unternehmer einen zusätzlichen Umsatz von über
8,6 Millarden Euro.

Changing the Way the World Does Business
BNI Südost  Jens Fiedler
Stübelallee 49c  01309 Dresden
Tel: +49 (0)351 / 31511 70  Fax: +49 (0)351 / 3151116
E-Mail: fiedler@bni-so.de  Web: www.bni-so.de

98 Prozent aller Unternehmer halten die Weiterempfehlungfür
die effektivste Möglichkeit, neue Kunden und damit auch neue
Aufträge zu generieren. Umso erstaunlicher ist es, dass nur
zwei Prozent ein System dafür haben. Eines dieser Systeme ist
das UnternehmernetzwerkBNI.

Zu Jens Fiedlers wichtigstenWesenszügen gehört es, das Beste
aus seinem Leben zu machen.  Helga Uebel

Jens Fiedler, Regionaldirektor BNI Deutschland Südost

Jens Fiedler ist der geborene Verkäuferlind  Netzwerker"., Am
 Weißen Hirsch" in Dresden geboren, absolvierte er zünächst
eine Lehre zum Feingeräteelektroniker und schloss danach
sein Abitur ab. Nach dem Fall der Mauer ging er zunächst ins
 gelobte Land", um Erfahrungen zu sammeln. Er begann als
Kundendienst-Monteur in einem Elektronikunternehmen in
Schwäbisch Gmünd und entdeckte dort seine Liebe zum
Verkauf. Dieser Liebe blieb er bis heute treu. Mitte der 1990er
Jahre kam Jens Fiedler nach Dresden zurück, verkaufte erfolg-
reich Autos mit dem Stern, bis er seine Karriere als selbststän-
diger Unternehmerstartete.

Im September 2007 wurde das lokale Netzwerk  BNI Deutsch-
land Südost" gegründet, dem Jens Fiedler als Regionaldirektor
vorsteht. Von Görlitz über Dresdenbis nach^wickau betreut er
14 Unternehmerteams mit ca. 400 Mitgliedern, fünf weitere
Teams sind im Aufbau begriffen. Das Dresdner Chapter
 August der Starke" gehört dabei zu den erfolgreichsten
Unternehmernetzwerken Deutschlands. Gekrönt zum  Platin-
Chapter" und im Rahmen der jährlichen D-A-CH-Tagung in
Stuttgart mit drei Awards ausgezeichnet,ist dieses Chapter bei-
spielgebend für die effiziente Arbeitsweise von BNI.  Ich bin
sehr stolz auf das im letzten Jahrgezeigte Engagement und den
generierten Mehr-Umsatz durch unsere Mitglieder. Daran par-
tizipiert ein Jeder. Auch wenn es manchmal schwer fällt, die
geforderte Disziplin einzuhalten, wie zum Beispiel die
Beteiligung am wöchentlichen 7-Uhr-Meeting. Besonders freu-
en wir uns über den Erhalt des ,Dr. Ivan Misner Top-Ten
Award', als den wohl wichtigsten deutschen Preis für BNI-
Chapter überhaupt", sagt Jens Fiedler.

Je nach Engagement und Erfolg kann über einen Verbleib
durch die Führungsspitze entschieden werden. Dynamik und
Qualität des System sind damit gewährleistet.

BNI - Business Network International:

Die Well verändern  Changing the YVay
Ihe World Does Business"

Top Magazin DresdenTop Magazin Dresden Ostsee Zeitung (Rostock)

Millionendeals
beim Frühstück

Immer mehr Unternehmervernetzen sich in Clubs und Organisationen, um ihre
Auftragslage zu verbessern / In MV erfreut sich die BNI-Gruppe wachsenderBeliebtheit

Von Kerstin Schröder

Rostock. Einmal in der Woche be-
ginnt der Arbeitsalltag von Daniel
Ziwanowic um 7 Uhr in einem Ros-
tocker Restaurant. Der Ofen- und
Kaminbauer aus Bad Doberan trifft
sich dort mit Mitgliederndes Netz-
werkes Business Network Interna-
tional (BNI) - um Geschäfte abzu-
schließen. Die lohnen sich. Inner-
halb eines Jahres haben die Netz-
werker der Regionalgruppe Ros-
tock einenUmsatz von mehr als ei-
ner Million Euro erzielt.  Die Ein-
nahmen hätten sie ohne das Netz-
werk nicht gehabt", sagt Presse-
sprecherin Manuela Kuhlmann.

Die guten Geschäfte haben sich
herumgesprochen. Immer mehr
Unternehmer wollen bei BNI mit-
machen. In Rostock hat sich gerade
ein zweites Team gegründet. In
Stralsund, Greifswald, Neubran-
denburg und Schwerin sind weite-
re Netzwerke geplant. Pro Gruppe
darf jede Berufsbranche -vom Ar-
chitekten über den Rechtsanwalt
bis hin zum IT-Fachmann -nur ein-
mal vertretensein.  Damit sich die
Angebote nicht ähneln", erklärt
Manuela Kuhlmann. 42 Mitglieder
hat die erste Rostocker Gruppe, al-
le profitieren von den Kontakten
der anderen. Bringtjeder Unterneh-
mer 100 Kontakte mit, sind das ins-
gesamt 4000, mit denen sie ins Ge-
schäft kommen können. Dabei
geht es richtig ums Geld. Neben
kleinen Aufträgen sind größereAb-
schlüsse mit Hausverwaltern, Ge-

Jane Radohs (51) vom
Bilse-Institut in Güs-
trow Fotos: K. Schröder

Daniel Ziwanowic
(38), Kaminbauer aus
Bad Doberan

Marlis Brehmer (43),
Heilpraktikerin aus
Rostock

bäudereinigern, Krankenkassen
und Energieversorgern möglich.
DerAblauf der Treffenist klar ge-

regelt: Nach Brötchen und Kaffee
macht jedes Mitglied eine Minute
lang Werbung in eigener Sache,
stellt seine Dienstleistung oder ein
Angebot vor. Eine Stoppuhr läuft
mit und es werden nacheinander
drei Karten in die Luft gehalten:
 Noch 10 Sekunden",  Danke",
 Applaus". Dann ist der Nächste
dran. Jane Radohs vom Bilse-Insti-
tut in Güstrow preist berufsbeglei-
tende Kurse an, der Rostocker Ro-
land Braun seinen Hausmeisterser-
vice, Heilpraktikerin Marlis Breh-

mer stellt ihre Leidenschaft vor:
den Bauchtanz. Nach den Präsenta-
tionen werden Kärtchen ausgefüllt
- mit Aufträgen und Empfehlun-
gen. Danach wird der so generierte
Umsatz vom vergangenen Treffen
verkündet -15 000 Euro.  Oftist es
mehr", sagt Manuela Kuhlmann.
Basis der Netzwerkarbeit seien Ver-
trauen und Mundpropaganda.

Laut dem Marktforschungsinsti-
tut AC Nielsen treffen 96 Prozent
der Konsumenten Kaufentschei-
dungen aufgrund persönlicher
Empfehlungenvon Freunden und
Geschäftspartnern. Das heißt: Ist
der Bruder mit einem Produkt zu-

Rekordergebnis im ersten Halbjahr

8,6 Milliarden Euro - zu so viel Geld hat 2015 das Netzwerk Busi-
ness Network Interrational (BNI) weltweit rund 190 000 Unter-
nehmern verholfen. Sie sind in 69 Ländern vertreten.

Deutschland schafft für das erste Halbjahr 2016 mit einem Um-
satz von 242 Millionen Euro (+27 Prozent zum Vorjahr) einen neuen Rekord.
Gegründet wurde BNI 1985 von Unternehmensberater Dr. Ivan Misner in den USA.

frieden, kauft es die Mutter viel-
leicht auch. Empfiehltein guter Ge-
schäftspartner eine Versicherung,
fruchtet das eher als Werbeflyerim
Briefkasten. Auch Marlis Brehmer
ist zufrieden:  Ich bekomme viele,
gute Aufträge durch das Netz-
werk", erzählt sie. Die Jahresge-
bühr von 925 Euro sei hoch, aber
die Investition lohne sich, auch
weil die BNI-Gruppen untereinan-
der Kontakte knüpfen können - na -

tional und international. Außer-
dem trainiere man seine rhetori-
schen Fähigkeiten.

In Deutschland sind im BNI der-
zeit mehr als 8000 Unternehmen or-
ganisiert,weltweit sind es 190 000.
 Egal wo man auf der Welt unter-
wegs ist, unsere Mitglieder können
an allen Treffen teilnehmen", er-
klärt Manuela Kuhlmann. Wäh-
rend der Hanse Sail seien zum Bei-
spiel Gäste aus ganz Deutschland
nach Rostock gekommen.

Dass Unternehmer ihre Interes-
sen in Netzwerken bündeln, ist in
MV nicht neu. Unter anderem gibt
es die  Zukunftsmacher MV", in
denen große Arbeitgeber Strate-
gien entwickeln,um Fachkräfte für
sich zu gewinnen. Das will auch die
2014 mit verschiedenen Unterneh-
men aus der Ernährungswirtschaft
gegründete  Food Academy". Der
Verein setzt sich für Nachwuchs-
kräfteförderung, Weiterbildungs-
möglichkeiten für Quereinsteiger
und die Steigerung des Bekannt-
heitsgrades der Berufe in der Er-
nährungsbranche ein.

Fränkischer Tag Forchheim

Erst geben, dann gewinnen
Wirtschaft Uber 200 000Geschäftsleute sind weltweit in der Unternehmer-Organisation BNI zusammengeschlossen. Ein
Ortsverband des Netzwerkes sitzt in Forchheim. Die Geschäftsleute feilen jeden Donnerstag beim Frühstück an ihrem Erfolg.

VON UNSEREMREDAKTIONSMITGLIED
EKKEHARD ROEPERT

Forchheim - Die 40 Frauen und
Männer, die schon ab 6 Uhr für
Hochbetrieb auf dem Hoff-
mannskeller sorgen, sind nicht
wegen des guten Frühstücks
hergekommen. Sondern weil sie
von einer Strategie begeistert
sind, die ein gewisser Ivan Mis-
ner vor 32 Jahren erstmals in Ar-
cadia (USA) erprobt hat - und
die seitdem von über 200 000
Geschäftsleuten praktiziert
wird: Man trifft sich, um dieGe-
schäfte des anderen kennenzu-
lernen undweiterzuempfehlen.
Das von Ivan Misner 1985 ge-

gründete Business Network In-
ternational (BNI) hat sich auf
fünf Kontinenten in 7800 soge-
nannten Chaptern (Ortsverbän-
den) verbreitet. Der Ablauf im
Chapter Forchheim folgt dem
selben Muster, das weltweit ver-
bindlich für alle Ortsverbände
festgeschrieben ist.
Peter Kaiser gründete Chapter
Bevor die Mitglieder frühstü-
cken, stehen sie in Grüppchen
herum, begrüßen neue Gäste,
erzählen von ihren Geschäften,
tauschen Kontakte und Empfeh-
lungen aus. Netzwerkarbeit
nennt sich das. Der wohl erfah-
renste Netzwerker, der an die-
sem Morgen Auf den Kellern 21
anzutreffen ist, heißt Peter Kai-
ser. DerForchheimer Geschäfts-
mann hat sich BNI vor neun Jah-
ren angeschlossen und vor zwei
Jahren das Chapter Forchheim
gegründet.

Akuteller Chapter-Direktor
ist derMakler Christian Hübner.
Nach der Netzwerkarbeit erin-
nert er die Mitglieder an die
Grundsätze:  Wir verändern die
Art undWeise, Geschäfte zu ma-
chen. Wer gibt, gewinnt."
Eine Minute Zeit, sich zu zeigen

Wer bei BNI mitmacht, kennt
diese Sätze bald in-und auswen-
dig. Denn die Wiederholung ist
ein Kern-Prinzip dieser Grup-
penarbeit. Bei den wöchentli-
chen Treffen wird jeder aufgeru-
fen, sich aufs Neuezu präsentie-
ren. Er oder sie erhebt sich und
hat eine Minute Zeit, seine Tä-
tigkeit vorzustellen. Oder zu sa-
gen, was ihn beschäftigt oder
nach welchen Kunden er sucht.
Anwalt und Autohändler,

Elektriker und Eventveranstal-
ter, Drucker, Metallbauer,
Rechtsanwalt, Schreiner oder
Ingenieur... - einer nach dem

Friseurmeisterin Laura Polster präsentiert ihr Handwerk in der Frühstücksrunde des BNI.

Wir verändern
dieArt und

Weise, Geschäftezu
machen.

Christian Hübner SS
BNI-Chapter Forchheim % w

anderen steht auf und präsen-
tiert eine Mischung aus Infor-
mation und Werbung. Da sucht
zum Beispiel ein Fitnesstrainer
 Interessenten, die an ihren
Traum-Body rankommen wol-
len". Oder eine Goldschmiedin
sucht  Kontakt zu einem Wed-
ding-Planer". Slogans sind zu
hören:  Wir steuern Euren Er-
folg" ...  Wir verwalten Forch-
heim"...  Wir suchen Kunden,
die einen Schaden haben, zu-
mindest einen Glasschaden."
Motivation und Belohnung
Der beste Auftritt wird mit ei-
nem  Oskar" belohnt. Uber-
haupt setzt dieses Unternehmer-
Netzwerk stark auf Motivation
und Belohnung, aber auch auf
Bestrafung. Wer zu spät kommt,
erhält ein  late". Wer das Tref-

fen vor 8.30 Uhr verlässt, dem
wird ein  unentschuldigt" ein-
getragen.  Wer drei Mal imhal-
ben Jahr unentschuldigt fehlt,
der fliegt raus", sagt Peter Kai-
ser.

In dieser eigenwilligen Mi-
schung aus Spiel, Show und Ge-
schäfts-Disziplin dreht sich fast
alles um  Verbindlichkeit". Eine
Aktivität pro Woche sei Pflicht,
sagt Christian Hübner. Etwa ein
Vier-Augen-Gespräch.  Dabei
überlege ich mir immer,
wie ich den anderen
ins Spiel bringen
kann. Gleichzei-
tig ist es eine Ge-
legenheit, sich
zu schulen", er-
klärt der Chap-
ter-Direktor.
Nach der Prä-

sentationsrunde be
richten die Mitglieder
über ihre Aktivität. Wer viele
Empfehlungen ausspricht, wird
in der Frühstücksrunde mit ste-
hendem Beifall belohnt. Wer
dank einer Empfehlung einen
Umsatz erzielt hat, bedankt sich
dafür in der Runde.
Den härtesten Part an diesem

Morgen hat Wolfgang Johann-
sen. Der Bausachverständige
und Gutachter hat für ein Jahr
den Job des Mitgliederkoordina-

Vtreg' °

tors übernommen.  Es ist 7.24
Uhr, wir sind zwei Minuten hin-
ter der Zeit", ruft Johannsen,
nachdem ein neues Mitglied auf-
genommen undder Ehrenkodex
vorgelesen worden ist.
DerKoordinator ist einstren-

ger Zeitmanager. Neigt sich eine
60-Sekunden-Präsentation ih-
rem Ende zu, hält er ein Schild
hoch, aufdem  zehn Sekunden"
steht. Wird die Redezeit über-
schritten, zückt Wolfgang Jo-

hannsen das  Applaus"-
Schild. Abschließend

erinnert er die Ge-
schäftsleute daran,

1 dass das Chapter
Forchheim nun
seit 25 Monaten
existiere und seit-
dem drei Millionen
Euro Umsatz erzielt

habe.
Erst wenn sich die

Frühstücksrunde aufgelöst
hat, findet der Mitgliederkoor-
dinator Zeit, selbst zu frühstü-
cken.  Ich hab mich früher ge-
gen Netzwerke gewehrt", er-
zählt Wolfgang Johannsen. Seit
einem Jahr überzeugt ersich nun
vom Erfolg der Idee:  Jeder hier
will vom anderen Umsatz haben.
Dabei gibt es keine Kungeleien
und keine Ellenbogen-es ist ein
vertrautes Miteinander."

Foto: TobiasHopfner

Einer der Gäste an diesem
Donnerstag ist Michael Zentgraf
von der Forchheimer Firma
Energy Alliance AG. Ein Ge-
schäftspartner hat ihn eingela-
den, um BNI kennenzulernen.
 Ich hab ja in meinem Firmen-
namen den Begriff Alliance",
sagt Zentgraf. Ihm sei klar  wie
vorteilhaft es im Geschäftsleben
ist, Netzwerke zu bilden -es ist
das Beste, was man machen
kann". Spannend sei es, wie BNI
so ein Netzwerk  als geregelten
Ablauf organisiere, betont
Zentgraf. Für ihn sei das Früh-
stück Anstoß, ein Industrie-
Chapter anzuregen.

1700 Empfehlungen
Nach zweieinhalb Stunden leert
sich der Hoffmannskeller. Bevor
die Geschäftsleute in ihre Fir-
men gehen, sorgt Wolfgang Jo-
hannsen für einen letzten Moti-
vationsschub: 42 Empfehlungen
habe er an diesem Morgen ge-
zählt.  Damit sind es 1700 seit
der Gründung."
Außerdem verkündet der

Mitgliederkoordinator, dass
beim heutigen Treffen 64 900
Euro an Umsätzen eingesam-
melt worden seien. Und so ver-
abschiedet er die Runde:  Gute
Woche, gute Stimmung, gute
Geschäfte."

            

BILD: SN/SN, FOTOÜA, 152796023Nicht die Zahl der Kontakte ist in einemNetzwerk entscheidend, sondern ihre Qualität.

Vielfalt ist Trumpf im Netzwerk
Ivan Misner gilt als  Vater des Netzwerkens". Der Bestsellerautor hat einen vermeintlich simplen
Vorgang wissenschaftlich analysiert und die häufigsten Fehler untersucht.
HELMUT KRETZL

WIEN. Wenn bei Kongressen und Ta-
gungen von  Netzwerken" oder Be-
griffenwie  meet and mingle" (sich
treffen, unter die Leute vermischen)
die Rede ist, gehtes um die Gelegen-
heit zum Kennenlernen in den Pau-
sen. Doch bei Tagungen des Busi-
ness Network International (BNI)
hat diese Tätigkeit einen besonde-
ren Stellenwert. Bei der jüngsten
BNI-Konferenz für die deutschspra-
chigen Länder in Wien waren die
Programmpunkte Networking"rot
unterlegt.
Denn Netzwerken - man könnte

auch vom Herstellen und Pflegen
von Kontakten reden - ist keines-
wegs nur eine Nebensache. Für
manche ist es die tragende Säule ih-
rer Berufslaufbahngeworden. Einer
von ihnen ist Ivan Misner.
CNN nennt ihn den  Vater, des

modernen Netzwerkens", andere
sehen in ihm gar einen  networking
guru". Im SN-Gespräch gibt sich
Misner bescheidener. Er habe Net-
working nicht erfunden, sei aber
wohl einer der Ersten gewesen, die

die professionalisierteKontaktpfle-
ge beschrieben und strukturiert
hätten. Er hat auch ein Geschäfts-
modell daraus gemacht. Misner ist
Autor mehrerer Bücher zu dem
Thema, darunter Bestseller, inter-
national gefragter Redner und er
leitet seit nunmehr 32 Jahren das
1985 von ihm gegründete BNI.

Auf der Suche nach neuen Kun-
den entschied sich der damals
selbstständige Unternehmensbera-
ter auf persönliche Empfehlungen
statt auf Anzeigen, Werbung oder
Aussendungen. Ausgangspunkt
war seine Erfahrung, dass ihm die
besten und verlässlichsten Kunden
von anderen Kunden empfohlen
worden waren. Gegenseitige Emp-
fehlungen sind denn auch die Basis
des mit mittlerweile 211.000 Unter-
nehmern größtenNetzwerks dieser
Art in 71 Ländern, über das im Vor-
jahr Geschäfte im Volumen von
rund 10 Mrd. Euro abgewickeltwur-
den. 79 der weltweit 7800 Gruppen
sind in Österreich aktiv. Sie haben
insgesamt 2231 Mitglieder, die im
Rahmen von BNI im Vorjahr 127

Vorjahr
Mill. Euro Umsatz erzielt haben.
Doch wer glaubt, beim Netzwer-

ken gehe es vor allem ums Verkau-
fen, der irrt. Dieser Irrglaube ist
zwar auch bei begeisterten Netz-
werkern sehr verbreitet, wie Misner
selbst bei einem Vortrag feststellte.
Auf die Frage, wer bei dem Event et-
was verkaufen wolle, schnellten
900 Hände in die Höhe. Und wer
bereit sei, etwas zu kaufen? Kein
Einziger.

Ivan Misner,
Netzwerk-Pionier

 Man kann 150
Leute gut
kennen."

Beim Netzwerken gehe es nicht
um eine möglichst große Zahl von
Kontakten, sondern um ihre Quali-
tät.  Es geht nicht darum, wen Sie
kennen, sondern wie gut Sie ihn
kennen." Das hänge ab vom Ver-
trauen - und das wachse im Lauf

Salzburger Nachrichten

ZDF WISO
ORF ECO

Wir sind sehr an Ihrem Feedback über Ihren Besuch in unserem Unternehmerteam interessiert.
Bitte investieren Sie fünf Minuten, damit wir einen Einblick haben, wie Ihnen das Meeting 
gefallen hat bzw. was wir verbessern können.

Name ....................................................................................................................................

Unternehmerteam .................................................................................................................

Datum .......................................  Telefon .............................................................................

Name des Einladers ..............................................................................................................

Was hat Ihnen bei Ihrem Besuch besonders gut gefallen?

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

Was hat Ihnen überhaupt nicht gefallen? (Wir danken Ihnen für Ihre Offenheit)

..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................

Wie hoch ist Ihr Interesse, Mitglied in diesem Unternehmerteam zu werden?

1  2 3
 Ich bewerbe mich  Ich habe noch Fragen    Noch nicht der richtige Zeitpunkt

Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie das Unternehmerteam weiterempfehlen:

0 1 2  3 4  5 6 7 8 9 10
auf keinen Fall unbedingt

8 Changing the Way the World Does BusinessTM

Besucher-Feedback
Wir sind sehr an Ihrem Feedback über Ihren Besuch in unserem Unternehmerteam interessiert. 
Bitte investieren Sie fünf Minuten, damit wir einen Einblick haben, wie Ihnen das Meeting gefallen 
hat, bzw. was wir verbessern können.

Name .....................................................................................................................................

Unternehmerteam ...................................................................................................................

Datum ......................................   Telefon ................................................................................

E-Mail .....................................................................................................................................

Name des Einladers ................................................................................................................

n Was hat Ihnen bei Ihrem Besuch besonders gut gefallen?

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

n Was hat Ihnen überhaupt nicht gefallen? (Wir danken Ihnen für Ihre Offenheit)

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

n Wie hoch ist Ihr Interesse, Mitglied in diesem Unternehmerteam zu werden?

     1       2        3
Ich bewerbe mich    Ich habe noch Fragen Noch nicht der richtige Zeitpunkt

ab wann  .......................  

n Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie das Unternehmerteam weiterempfehlen:

0       1       2       3       4       5       6       7       8       9       10
 auf keinen Fall unbedingt
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Erst Frühstück, dann Geschäfte
BNI-Untemehmerteam  Turbine" trifft sich jeden Mittwoch in Neubruchhausen

Oliver Richter (r.) ist derzeit Chapter-Direktor und leitet die wöchentlichen Treffen des Netz-
werks. Foto:tr

Bassum Duftender Kaffee
und ein tolles Frühstücksbü-
fett um 6.30 Uhr morgens im
großen Gastraum des Restau-
rants  Zum Mühlenteich" in
Neubruchhausen sind nicht
der einzige Grund, warum
sich Unternehmer treffen um
für Gemeinde und Region für
bessere unternehmerische
Vernetzung die Extrameile zu
gehen. Das bedeutet konkret,
dass sich Unternehmer zu ih-
ren Gewerken schulen, um
für ihre Kunden und Mitar-
beiter bestmögliche geschäft-
liche Voraussetzungen zu
schaffen. Durch den regelmä-
ßigen Austausch finden sie
stets schnell Lösungen.

Pünktlich um 7 Uhr be-
grüßt der derzeitige Chapter-
Direktor Oliver Richter die
Anwesenden und auch einige
Gäste.  Wir treffen uns jeden
Mittwoch genau für 90 Minu-
ten. So kann jedes unserer
Mitglieder noch pünktlich
seine Arbeit aufnehmen", er-
klärt Oliver Richter im Ge-
spräch mit unserer Zeitung.
 Seit ich im Unternehmer-
netzwerk aktiv bin, profitiere
ich und auch meine Mitar-
beiter von mehr Umsatz
durch neue Kontakte und Ge-
schäftsempfehlungen. Ein
professionelles und struktu-
riertes Empfehlungsmarke-
ting für mehr Umsatz und
einfachere Akquise", fügt er
hinzu.

Die Zeit bis um 8.30 Uhr ist
genau eingeteilt. Unter ande-
rem haben die anwesenden
Mitglieder jeweils 60 Sekun-
den Zeit um über Neuigkei-
ten aus ihrer Firma zu be-
richten. Annegret Tollkötter,
zuständig für die Mitglieder-
koordination, berichtete,
dass es im vergangenen hal-
ben Jahr 393 gegenseitige
Empfehlungen gegeben hat
und die Mitglieder im Chap-
ter  Turbine" einen Mehrum-
satz von 383.000 Euro erzielt
haben. Die Anwesenden er-
fuhren auch, welche Kontak-
te es jüngst zwischen den

einzelnen Mitgliedern gege-
benhat.
Während der wöchentli-

chen Zusammenkünfte gibt
es auch von einem Mitglied
einen Hauptvortrag zu hören.
So stellte Henrik Brinkmann
vom Autohaus Krügel zu-
nächst das Unternehmen

Weitere Branchen
sind im Chapter
willkommen

unddann eine Neuheitvor.
Das Autohaus wird künftig

Vertriebspartner von XBus.
Ein Elektrofahrzeug aus

Deutschland, das ganz nach
den persönlichen Bedürfnis-
sen für Handel, Handwerk
oder Privatleute ausgestattet
werden kann.
Der Chapter  Turbine" hat

derzeit 17 Mitglieder.  Wir
freuen uns über weitere
Branchen. Häufig werden

Empfehlungen für Handwer-
ker ausgesprochen, deshalb
suchen wir aktuell Elektriker,
Maler und Hausverwalter aus
der Region", erklärt Chapter-
Direktor Oliver Richter.
 Unter bni.de können wei-

tere Informationen abgeru-
fen werden.

MITGLIEDER IM CHAPTER  TURBINE"
Rechtsanwalt Andre Hörnschemeyer, Krügel-Automobile
GmbH, Papier & Tinte GbR, Wittrock &Wilkens, Fritz Huhn
KlimmBimm GmbH, Krause Bestattungen, Autohaus Orli-
kowski GmbH, Sanitär-und Heizungstechnik Heino von der
Behrens, Biker-Brummi-Hilfe (BBH) e.V., ABH Arbeits-
schutz Beratung Heckmann, MD Büroservice, Wedding
Embroidery, Freier Redner Michael Lührs, Grafikrichter
GmbH, Deutsche Vermögensberatung DVAG, Petra's Floris-
tik Service.

Weser Report (Weyhe/Syke/Bassum)
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Unsere Werte
Werte	orientiert	agieren!	Die	fast	schon	vergessene	Handschlagqualität	sowie	der	Austausch	und	das	Verhandeln
auf	Augenhöhe	–	dafür	stehen	die	Unternehmerinnen	und	Unternehmer	bei	BNI	und	haben	damit	Erfolg.	Diese
sieben Kernwerte sind für uns die Eckpfeiler im gegenseitigen Umgang miteinander: 

●  Wer gibt, gewinnt!®

ist	die	Philosophie	von	BNI.	Wir	zeigen,	wie	Unternehmer	durch	das	Geben	von	Empfehlungen	profitieren.
Wir	verändern	damit	die	Art	und	Weise,	wie	die	Welt	Geschäfte	macht:	Weg	von	der	Ellbogenmentalität	hin
zu	einem	Miteinander	im	Team.

● Beziehungsaufbau
Menschen	möchten	Geschäfte	mit	Personen	tätigen,	die	sie	kennen	und	denen	sie	vertrauen.
Es	geht	darum,	neue	Kontakte	zu	knüpfen	und	diese	Beziehungen	zu	pflegen.

● Lebenslanges Lernen
Wir	glauben	an	kontinuierliche	Verbesserungen	von	persönlichen	und	beruflichen	Fähigkeiten.
BNI	bietet	zahlreiche	Chancen	für	lebenslanges	Lernen.

●  Tradition + Innovation
Auf	der	Basis	unserer	langjährigen	Erfahrung	erhalten	wir	Bewährtes	und	sind	offen	für	Innovationen,
die	unser	Programm	noch	erfolgreicher	machen.

● Positve Einstellung
bedeutet	für	uns,	bei	Problemen	lösungsorientiert	zu	denken	und	immer	das	Beste	im	Anderen	zu	sehen.

● Verantwortlichkeit
BNI-Unternehmer	übernehmen	Verantwortung	für	ihren	eigenen	und	den	Erfolg	ihres	Teams.

● Anerkennung
Anerkennung	bedeutet	für	uns,	ehrliche	Wertschätzung	für	Engagement	und	gute	Leistungen	zu	geben.
Dies	tun	wir	gern	öffentlich	und	regelmäßig	in	unseren	Meetings.

Wie entscheiden Sie sich?1. Schritt

Die nächsten Schritte

Was ist zu tun?2. Schritt

Ich bewerbe mich

1 2
Ich habe noch Fragen Noch nicht der 

richtige Zeitpunkt

Sie haben sich für          entschieden:

a) Zahl 1 und Ihren Namen auf Ihrer Bewerbung eintragen

b) Bewerbungsbogen ausfüllen

c) Kennenlerngespräch führen

d) Bewerbungsbogen unterschreiben und abgeben

1

Sie haben sich für          entschieden:

a) Zahl 2 und Ihren Namen auf Ihrer Bewerbung eintragen

b) Bewerbungsbogen ausfüllen, noch nicht unterschreiben!

c) Terminvereinbarung: Fragen mit dem zuständigen BNI-Direktor klären

d) Entscheidung treffen für 1 oder 3

Unser Team nimmt mit Ihnen in den nächsten Tagen Kontakt auf.
Wir beantworten gerne Ihre offenen Fragen.

2

Sie haben sich für          entschieden:

a) Zahl 3 und Ihren Namen auf Ihrer Bewerbung eintragen,
damit wir Sie zuordnen können.

Wir bedanken uns für Ihren Besuch!

3

3
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