Die Netzwerktatigen

Das ,Business Network International” ist nach eigenen Angaben der gréfite Empfehlungs-Verbund

fiir Unternehmer weltweit. Das Geschadftemachen folgt strengen Regeln. VVon Daniel Krauser

oooch”, sagt die Heilprakti-

kerin. .Ooooch. Autsch.

Aua, Aaaach, aach, ach nee.

Nee, nee. Mmmbh.” Kurzes
Innehalten, schneller Blick auf die in-
nere Uhr, So viel Zeit muss dann
doch noch sein: Wenn Ihnen der Rii-
cken wehtut, rufen Sie mich an.” Hel-
les Gelichter im Raum. Die Sonne
hat es immer noch nicht geschafft,
sich Gber den Horizont zu schieben.
‘Wahrscheinlich hat sie’s im Riicken.
Es ist kurz nach sieben Uhr, und die
Nacht deckt noch den Flughafen in
Mannheim-MNeuostheim zu. Netzwer-
ken im Business Network Internatio-
nal” (BNI} ist niches fiir Morgenmuf-

Die Treffen sind eine

Mischung aus Unterneh-
mertreffen, Erweckungs-
predigt und Tupperparty.

fiel, und die frithe Uhrzeit der Treffen
im Restaurant neben dem Flughafen
ist dem gewissenhalten unternehme-
rischen Umgang mit dem eigenen
Zeitbudget geschuldet: Man trifft
sich um sieben, um sich gegenseitig
nichts von der Arbeitszeit zu steh-
len®, sagt Markus Kohlmeyer, Inha-
ber einer PR-Agentur aus dem vorder-
phlzischen Dannstadt, und grinst.

Sie sind, wenigstens fir AuBenste-
hende, eine Mischung aus Unterneh-
mertreffen, US-amerikanischer Erwe-
ckungspredigt und Tupperware-Par-
ty, die Treffen der BNI-Gruppen,
+Chapter” genannt. Rund 200 davon
gibtes nach BNI-Angaben in Deutsch-
land. Weltweit sollen es gut 5800
mit tber 130.000 Mitgliedern sein -
und rein kemmt man zumeist nur
auf Einladung. Um das zu tun, was -
je nach Betrachter - entweder gutor-
ganisiertes wirtschaftliches Netzwer-
ken oder schon das Kniipfen wirt-
schaftlicher Seilschaften fir Fortge-
schrittene darstellr.

Im Grunde arbeiten die BNI-Mit-
glieder als Akquisiteure fireinander

DAS NETIWERK

FRUHAUFSTEHER
Um sieben Uhr mor-
gens treffen sich die
Mitglieder der ,Busi-
ness Metwork Interna-
tional“-Gruppen wie
die des Chapters Hei-
ne in Mannheim. Um
sich gegenseitig nichts
von ihrer wertvollen
Arbeitskraft 2u stehlen.
(foto: kunz)

MEHRWERT

Das Business Network
International (BMI) wur-
de 1985 in den USA ge-
grindet. Heute gibt es
laut BMI-Angaben Grup-
pen (Chapter) in dber
44 Landern. Der im
Netrwerk genenerte
Mehrumsatz lag 2010
laust BNI weltweit bei
rund 2,8 Milliarden US-
Dollar. (dlk)

- verschaffen sich also gegenseitig
Auftrige. Das spezielle Flair - und
nach BNI-Meinung auch das speziel-
le Erfolgsrezept - liegt darin, dass
diese gegenseitige Hilfe bei der Auf-
tragsgewinnung  sehr  strukturiert
und sehr reglementiert stattfindet.
Und sehr dffentlich.

Das, was die Heilpraktikerin gerade
gemacht hat und der Personal-Trai-
ner, der Hotelier und die Galeristin
noch vor sich haben, ist die dffentli-
che Vorstellungsrunde zu Beginn je-
der Sitzung, 50 Sekunden hat jedes
der Mitglieder im Mannheimer Chap-
rer Heine" Zeit, die Stdrken seines Be-
triebs herauszustellen - und seine
Wiinsche nach Kunden zu artikulie-
ren. Wenn sich Chapter-Direktor Tilo
Freudenberger, von Beruf Hautarzt,
von seinem Stubl erhebt, heiit das:

e Zeit lduft ab, und bestimmitere Sig-
nale wird Freudenberger heute mor-
gen nicht aussenden missen. Man ist
offensichtlich trainiert in der knappen
Selbstdarstellung. Die Treffen sind
JLine Riesenschule in der Prasentati-
on”, sagt die Heidelberger Caleristin
Petra Kern.

Aufdie Vorstellungsrunde folgt das
eigentliche Kerngeschift der Netz-
werktitigen - und das lauft darauf
hinaus, dass der Hautarzt dem Schrei-
ner genauso Arbeit verschafft wie
der Architekt der Wellness-Berate-
rin. Und damit Geschiftsparmer
empfiehlt, von deren Seriositit er
selbst dberzeugt ist. Wenn jemand
hier Mist baut, fallt das sehr schnell
auf”, sagt Kern,

Jedes Mitglied des Mannheimer
Chapters ist angehalten, pro Woche

mindestens eine Empfehlung fiir an-
dere Chaprer-Mitglieder vorzuweisen
- schriftlich und in dreifacher Ausfer-
tigung auf eigenen Laufzetteln. Eine
Kopie der Empfehlung geht ans Chap-
ter, .wir kontrollieren das auch”, sagt
Dagmar Barsch, Projektmanagerin
aus Ludwigshafen und Besucherbe-
trewerin der Mannheimer Gruppe.

Was den Druck auf die Mirglieder
erhoht, Auftrage fir andere Chapter-
Mitglieder heranzuschaffen - aber al-
leine das Abfragen in &ffentlicher
Runde und das anschlieBende Zele-
brieren der Empfehlungs-Ubergabe
erzeugt wohl schon geniigend da-
von: Es wire schin, wenn Sie eine
Empfehlung hatten”, sagt Freuden-
berger zu einem Mitglied, das keine
hat - frevndlicher Ton, deutliche Bot-
schaft, die durch die Gruppe als Reso-
nanzkorper verstarkt wird,

1046 Empfehlungen haben die 36
Mitglieder des Mannheimer  Heing™-
Chapters binnen eines halben Jahres
erteilt und damit - laut Aushang im
Frithsticksraum - Auftrige im Wert
von 1,24 Millionen Euro generiert.
T80 Euro betrdgt der Jahresbeitrag
fiir die Mitglieder.

Womit sich die Frage verlniipft, ob
Netzwerken nicht auch gratis zu ha-
ben ist - und was von der gegenseiti-
gen Auftragsbeschaffung generell zu
halten ist. , Der Gedanke, der dahinter
steht, ist nicht schlechi”, sagt Jochen
Heck, Jurist bei der Kreishandwerker-
schaft in Ludwigshafen, , Als geschlos-
senen Zirkel hielte ich es allerdings
nicht fiir gut - und die Gebihren sind
nicht wenig.”

er gibr, gewinnt®, lauter aller-
dings das BNI-Motto, und das heift
fiir PR-Fachmann Kohlmeyer: im
Jahr 2011 60,000 Euro Nettoumsatz
zusdtzlich (ber die Empfehlungen
im BNI-Netzwerk. Und der Ludwigs-
hafener Hotelier Sebastian Benke ver-
weist auf einen weiteren Mehrwert
der Treffen: Es ist nicht nur der Um-
satz - es ist auch der Bekanntheits-
grad.”

Der Mame der Heilpraktikerin ist
jedenfalls hdngen geblieben. Frau
Oaach, Autsch, Aua.



