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Frihstuick bei Bernstein

Wer Geschifte machen will,
braucht Verbindungen: Das
Business Network International
fiihrt Unternehmer zusammen,
die schon morgens um sieben
Uhr beim Kaffee gute Ideen
austauschen wollen

VON MAURITIUS MUCH, MUNCHEN

utz Dziarnowski steht auf und
schiebt seinen Stuhl zuriick an die
Friihstiickstafel. Dann greift er unter

den Tisch, holt eine kleine Trommel

hervor und klopft mit einem Schldgel darauf.
»Ich bin Lutz Dziarnowski, und ich schlage
auf die ...“ 35 Personen, die an dem huf-
eisenformig um ihn herum gruppierten Ti-
schen sitzen, lachen und briillen: ,Werbe-
trommel!“ Sie kennen die Antwort, denn so
stellt sich Dziarnowski jeden Freitag um
kurz nach sieben Uhr vor. ,Sie wollen ler-
nen, wie Sie sich am besten in nur einer Mi-
nute prasentieren®, fahrt er fort. ,Dann sind
Sie hier genau richtig. Ich bin Lutz Dziar-
nowski, Werbeagentur Stirling MacGregor.“
Er legt die Trommel wieder unter den
Tisch und setzt sich hin. Denn eine Minute
istum. Mehr Zeit hat kein Mitglied des Friih-
stiickstreffens, um die Vorziige seines Un-
ternehmens zu preisen und die gewiinsch-
ten Kontakte zu anderen Unternehmen
oder Branchen zu nennen. Es ist halb acht
Uhr morgens im Café Segl neben der
Miinchner Frauenkirche, die Mitglieder des
Chapters ,Bernstein“ friihstiicken schon

seit 30 Minuten und bauen ihr Beziehungs-
netzwerk aus.

Ein Chapter ist eine Gruppe von Unter-
nehmern, die sich in einer Stadt im Rahmen
des Netzwerks Business Network Interna-
tional (BNI) zusammenschliet und einmal
pro Woche zum Friihstiick trifft. Der Maurer
isst sein Brotchen neben dem Unterneh-
mensberater, die Heilpraktikerin trinkt
ihren Kaffee am selben Tisch, an dem auch
die IT-Spezialistin sitzt. Damit zwei Mitglie-
der nicht in direkter Konkurrenz stehen,
darf nur ein Vertreter einer Branche in ei-
nem Chapter vertreten sein.

Innerhalb der Gruppe werden selten di-
rekte Geschifte gemacht, es geht vielmehr
darum, einem anderen Mitglied seine Ge-
schéftskontakte zu vermitteln und Empfeh-
lungen von anderen Mitgliedern zu bekom-
men. Dafiir zahlt man 700 € Jahresbeitrag.
,BNI ist ein Geben und Nehmen nach dem
Motto: Wenn ich jemandem ein Geschift
vermittle, dann wird mir auch eins vermit-
telt”, sagt der Fotograf Michael Sénger, der
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das Chapter Bernstein mit zwei Kollegen
seit drei Monaten leitet.

Alle sechs Monate wird das Fithrungsteam
ausgewechselt. ,So {ibernimmt jeder Verant-
wortung, und das Chapter funktioniert®, er-
klart Harald Lais, Direktor von BNI Miinchen
und ab Februar Chef tiber den gesamten
deutschsprachigen Raum.

Das Unternehmernetzwerk wurde 1985 in
den USA gegriindet, die ersten deutschen
Chapter gibt es seit 1993. Momentan hat BNI
im deutschsprachigen Raum 125 Chapter.
Vergangenes Jahr wurden in Deutschland
und Osterreich 75000 Geschéiftsempfeh-
lungen ausgetauscht. In der Regel fithren 40
Prozent zu einem Abschluss. Daraus entwi-
ckelte sich ein Umsatz von 1,7 Mrd. €.

Um Punkt 8 Uhr haben sich 27 Mitglieder
und acht Besucher vorgestellt. Sédnger, der
als Bernstein-Vorsitzender am Kopfende
sitzt, driickt aufs Tempo. Die Chaptertreffen
sind fest durchstrukturiert und diirfen nicht
langer als eineinhalb Stunden dauern. Um
halb neun ist Schluss, denn die Mitglieder
sollen alle piinktlich zur Arbeit kommen.

,Die straffe Organisation ist der Grund,
warum mir BNI so gut gefdllt“, sagt Rechts-
anwalt Werner Riegl. ,Man verplempert
keine unnétige Zeit beim Kontaktaufbau,
sondern ist richtig effektiv.“ Gestern hat ihn
eine Mandantin angerufen, weil sie so
schnell wie moglich einen silbernen VW-
Polo braucht. Sofort hat er seinen Chapter-
kollegen Frank Sacher, der Neuwagen ver-
mittelt, angerufen.

In ein bis zwei Wochen wird Werner Riegl
wissen, ob seine Empfehlung erfolgreich
war. Denn dann hat seine Mandantin den
Polo bei Herrn Sacher gekauft — oder auch
nicht.






