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Fremdfinanziert Als am Montagnachmit-
tag bekannt wurde, dass der britische 
Private-Equity-Fonds CVC Capital 
Partners eine Übernahme des rot-weiß-
roten Paradeunternehmens Böhler- 
Uddeholm plane, ließ der Aufschrei 
nicht lange auf sich warten: Die alten 
Heuschrecken-Ressentiments und die 
Ausverkaufs-Keule wurden sofort wie-
der aus dem Keller geholt und drohend 
geschwungen.

Daheim ist daheim

Hannes Androsch, selbst Anteilsei-
gentümer bei Unternehmen wie den Sa-
linen, bwin oder AT&S, hatte schon vor 
Wochen vor einem Ausverkauf der hei-
mischen Industrie gewarnt. Von „weg-
gekauften Kronjuwelen“ und der Rolle 
als „Gastarbeiter im eigenen Land“ 
sprach der ehemalige Finanzminister 
und brachte wieder seinen sogenannten 

Austrofonds ins Spiel: „Wenn die Kon-
trolle verloren geht, dann kann es auch 
sein, dass morgen die Konzernzentrale 
woanders ist“, schürte er die Vorurteile 
bezüglich ausländischen Kapitals. Nur 

heimische Kernaktionäre können den 
Ausverkauf der Industrieunternehmen 
verhindern – so die Kernaussage.

Eben das wurde aber am Montag 
eindrucksvoll ad absurdum geführt. 

Die ersten knapp 21 Prozent von Böh-
ler-Uddeholm erwirbt CVC ausgerech-
net vom österreichischen Großaktionär 
Rudolf Fries. Somit wird klar, dass hei-
mische Kernaktionäre auch keine Heili-
gen sind, die den Patriotismus über den 
eigenen Profit stellen.

Andere Baustelle

Und dass beim Verkauf der Bawag 
an den US-Investmentfonds Cerberus 
gerade diejenigen ihre Finger im Spiel 
hatten, die jetzt am lautesten den Aus-
verkauf von Familiensilber beklagen, 
das ist eine andere Geschichte ...
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Gastkommentar Zwischen Event-Stalking und sinnvollem Networking

Die Visitkarten-Falle 
schnappt zu
Speed Dating. Wer von uns ist beim Besuch eines Business-Events nicht schon in die  
Visitkarten-Falle geraten? Da will man den Abend genießen und schon nach wenigen Au-
genblicken ist man garantiert im Gespräch mit jemandem gefangen, auf den man sowohl 
privat als auch beruflich gerne verzichtet hätte. So vergehen die Minuten und die Stun-
den und die letzte Möglichkeit, der Tristesse menschlicher Kommunikation zu entgehen, 
ist der Austausch der Visitkarten. Freilich: für den ersten Moment ist man gerettet und 
kann zumindest den Rest des Abends noch halbwegs unbeschwert erleben. Doch einen 
Rückschlag erlebt man dann spätestens einige Tage später, wenn dann ein Anruf oder 
eine E-Mail der neuen Bekanntschaft kommt.

Ein Ausweg aus dem Dilemma

Wie also kann man der Visitkarten-Falle entkommen? 
Grundsätzlich sollte man sich vor dem Besuch dieser 
„Net(t)workingabende“ aber überlegen, was man mit den 
Netzwerken erreichen möchte, damit sie auch zum Erfolg 
führen. Diese Fokussierung führt im günstigsten Fall da-
zu, sich höflich, aber bestimmt aus der Unterhaltung ver-
abschieden zu können und verhindert auch, selbst in den 
Fettnapf zu treten und jemanden allzu lange in Beschlag 
zu nehmen. 

Ausgewogenheit ist das Ziel

Natürlich sollte man diese professionelle Herangehensweise auch nicht übertreiben. 
Denn wenn jemand nur auf seinen eigenen Vorteil bedacht ist und kein echtes Interes-
se an den Menschen hat, wird sich diese Haltung auf lange Sicht nicht auszahlen. Der 
Gesprächspartner merkt das. Bestimmt. Networking funktioniert somit nur auf einer 
ausgeglichenen Basis – Informationen und Unterstützung sollten sich die Waage halten 
auf beiden Seiten. 

Und noch etwas darf nicht in Vergessenheit geraten beim Gespräch am kalten Buffet: 
letztlich hat es gerade bei nicht ganz so förmlichen Events keinen Sinn, Geschäftskon-
takte auf Biegen und Brechen anzubahnen, auch wenn man sein Gegenüber schon nach 
wenigen Minuten als menschlich inkompatibel zu sich selbst identifiziert hat. Es kommt 
also sehr darauf an, die menschliche über die geschäftliche Ebene zu stellen und sich 

immer wieder zu fragen, ob man mit seinem Gegen-
über einfach so auch mal auf ein Bier gehen wollen 

würde, auch wenn rein kommerziell so gar nichts 
rausschauen könnte. 

Früher ist besser als später

Noch ein Tipp zum Schluss: besser ein Ge-
spräch früher als später beenden, denn wenn 

ernsthaftes Interesse an geschäftlichen Kontakten 
besteht, wird einige Tage später sowieso ein  

E-Mail oder ein Anruf kommen. Und die Pein-
lichkeit, jemandem wissentlich den Abend 
verdorben zu haben, erspart man sich dann 
auch. Denn letztlich sollten Networking-
abende immer den Charakter des Speed 
Dating haben.

Cornelia Janisch ist Geschäftsführerin  
der C & C Agency, www.cc-agency.com
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„Es kommt also 

sehr darauf an, die 

menschliche über die 

geschäftliche Ebene  

zu stellen.“

Cornelia Janisch 
C & C Agency

„Die einzigen 
Probleme stel-
len nur jene 
‚Trittbrett-
fahrer‘ dar, 

die mit Billigprodukten 
und Preisdumping einen 
schnellen Erfolg oder Vor-
teil suchen.“

Gregor Schober, 
Wellements, S. 27

„Die Verbrau-
cher lieben 
einfach ein 
überaus 
ethisches, 

ganzheitliches Konzept, 
das auf dem Schlagwort 
,Frischebonus‘ aufgebaut 
ist.“

Andreas Wilfinger, 
Ringana Kosmetik, S. 28
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L e i t a r t i k e l

Quod licet jovi, 
non licet bovi

Wenn heimische Unternehmen im Ausland zukaufen, 
ist alles paletti. Umgekehrt sieht die Welt anders aus.

Jan Weinrich
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Ich bin durchaus 
nicht zynisch,  

ich habe nur meine 
Erfahrungen  

– was allerdings 
ungefähr auf 

dasselbe heraus-
kommt.

zitat des tages
Oscar Wilde

www.zitate.at


