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Vorwort

Ich möchte mich sehr herzlich bei meinen Interviewpartnern 
Frau Dr. Antje Baumann, Herrn Hans Christian Blum, Herrn 
Dr. Manfred Kessler und Herrn Prof. Dr. Gerhard Wegen 
bedanken. Ihre Beiträge haben ermöglicht, Networking- und 
Akquiseaktivitäten nochmals aus unterschiedlichen Blickwin-
keln zu beleuchten.

Zudem danke ich den Rechtsanwältinnen und Rechtsan-
wälten, die mit ihrem Statement zu ihren jeweiligen Netzwerk
erfahrungen einen Beitrag zu diesem Buch geleistet haben.

Mein besonderer Dank gilt meiner Familie, insbesondere 
meinem Mann Nikolaos Eich-Likidis sowie Dr. Achim Dann
ecker, Carsten Girke, Kathrin Pleyer und Dr. Rebekka Rein-
hard, die mein Schreiben ermutigt, gefördert und inspiriert 
haben und mir während der Entstehungszeit dieses Buches 
mit Rat und Tat zur Seite standen.

Stuttgart, Mai 2016� Constanze Eich
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