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Editorial
Geschäftliches Netzwerken, also der Prozess, bei dem aus einzel
nen Unternehmern mit unterschiedlichen Interessen eine Koaliti
on von Geschäftspartnern wird, ist ein wirklich spannendes Un
terfangen. Wenn es gut läuft, dann funktioniert das genauso wie 
das Schreiben eines Buches. 

Wir haben dieses Buch wie ein Netzwerk entstehen lassen. Unter
schiedliche Menschen, unterschiedliche Branchen, unterschiedli
che Vorgehensweisen, unterschiedliche Erfahrungen – doch ein 
gemeinsames Ziel: Aus Zeiteinsatz Ergebnisse für den unterneh
merischen Alltag schaffen.

Wir laden Sie ein, das eine oder andere von dieser Sammlung mit
zunehmen und in Ihren Alltag zu integrieren. 20 Netzwerkerfah
rungen, 20 wertvolle Tipps, 20 Experten – in unserem Fall verbun
den durch eine gemeinsame Erfahrung: Netzwerken macht nicht 
nur Spaß, Netzwerken bringt auch richtig Umsatz. Wie das auch für 
Sie funktionieren kann, erfahren Sie auf den folgenden Seiten. 
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Bedanken möchten wir uns an dieser Stelle bei unseren Mitauto
ren Oliver Trustaedt und Michael Morgott, die uns den Zugang zu 
diesen 20 besonderen Netzwerkern ermöglicht haben und täglich 
daran arbeiten, für ihre Kunden »mehr Umsatz durch neue Kon
takte und Geschäftsempfehlungen« zu ermöglichen. 

Thorsten Jochim ist nicht nur ein herausragender Netzwerker, er 
ist ein außergewöhnlicher Fotograf, der für Unternehmen immer 
wieder den besonderen Blick hat. In diesem Buch sorgen seine 
Aufnahmen an vielen Stellen für Leben. 

Wir bedanken uns an dieser Stelle auch schon bei Ihnen fürs Le
sen und freuen uns auf Feedback und Ideen für neue Ausgaben 
– denn wir netzwerken auch mit Ihnen.

Schreiben Sie uns!

Ihr 
Stefan Kaus
ska@myrmexpr.de
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