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  Zum Inhalt:

Mehr Zeit. Mehr Leben. Mehr Geld.

Was immer Ihnen fehlt: Networking verkürzt den Weg dorthin - sagen
Erfolgreiche. Andere verneinen das. Was stimmt? Lust oder Frust? Top
oder Flop? Sie alleine entscheiden das. Sie haben die Wahl, mit anderen
im Unternehmen oder draußen Schätze zu heben, oder Zeit und Geld
in der Tonne zu versenken. Bauen Sie wertvolle Beziehungen auf, die
Türen öffnen, statt planlos Kontakte zu sammeln. Netzwerken Sie richtig.
Mehr Zeit, mehr Leben, mehr Geld liegen jenseits von Ausreden.

Networking-Expertin Martina Haas gewährt Ihnen Einblick in ihre
Schatzkiste und in die von führenden Netzwerkern aus Wirtschaft und
Gesellschaft mit exzellenten Verbindungen, die sie interviewte:

Jutta Allmendinger - Reiner App - Julien Backhaus - Heidi Hetzer - Jeffrey
Himmel –Wolfgang Hölker - Axel Kaiser - Katrin Kempiners - Alexandra
Knauer - Bea Knecht - Marian Kopp – Reinhard Kreissl - Dirk Kreuter -
Kristin Lund - Wolf Lotter - Paolo Masaracchia - Britta Niemeyer – Irene
Natividad - Sigrid Nikutta - Michael O. Schmutzer – Kristina Tröger -
Anja Tabarelli - Thomas Wiederspahn - Notker Wolf - Cawa Younosi.

Zudem überrascht der Beitrag „ICH TWITTR, ALSO BIN ICH“ des Unternehmers und ehemaligen Bahnchefs Heinz Dürr mit Parallelen zwischen
Goethes Kommunikationsnöten und unseren.

Zur Autorin:

	Martina is a skilled networker with an amazing talent of social interacting. Her intelligent and kind personality makes her a perfect modern
professional. She has impacted me since we meet on twitter.
Carmen Chammas, TV and Radio Show Host, Bestselling Author, Libanon, Kolumbien

Martina Haas ist eine Netzwerkerin im besten Wortsinn:
Sie verbindet Menschen zu deren Nutzen.
Prof. Dr. Ulrike Detmers, Geschäftsführende Mitgesellschafterin der Mestemacher-Gruppe

Als kompetente und eloquente Netzwerkerin bringt Martina Haas
komplexe Sachen schnell auf den Punkt.
Prof. Dr. Roland Doschka, internationaler Ausstellungskurator

Martina Haas belegt eindrucksvoll: Dauerhafter Networkingerfolg beruht
strikt auf Gegenseitigkeit. Beide Seiten müssen Gewinn daraus ziehen.
Manfred Kurz, Leiter der Repräsentanzen der Würth-Gruppe in Berlin/Brüssel
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			VVorwort

		

		
			VI90Prozent Ihrer Kontakte sind für den Müll …

			Ich meine das ernst. Fühlen Sie sich bestätigt, verkannt oder gar provoziert? Jede Reaktion ist erwünscht. Wer sich darin bestätigt fühlt, dass sein Netzwerk einen Frühjahrsputz und Auffrischung vertragen könnte, bekommt Impulse, das Netzwerken strategischer und damit zielführender anzupacken. Wer sich verkannt oder provoziert fühlt, ist hier dennoch gut aufgehoben: Ich spreche Facetten des Netzwerkens an, die Sie so noch nicht auf dem Schirm hatten. Es geht um schnellere, bessere und vor allem innovativere Ergebnisse für Sie, das Unternehmen und die Kunden.

			Ich frage kurz mal nach: Wie viel Zeit verlieren Sie eigentlich mit Netzwerken? Auf langweiligen Events? Wie viele Visitenkarten sollten Sie gleich wegwerfen, weil Sie sich weder an die Person noch den Anlass erinnern? Wie oft haben Sie gedacht: „Wieder so eine blöde Anfrage, die nur auf Akquise aus ist, jetzt gehe ich wirklich aus XING raus!“?

			Ich bin überzeugt, dass Sie meiner Einschätzung letztlich folgen, weil auch Sie zu viele Kontakte haben, die bislang ein Schattendasein führten und die Sie, viel schlimmer, auch künftig nicht voranbringen. Schieben Sie die zumindest in einen Archivordner, auch wenn die Löschtaste oder der Papierkorb konsequenter wären. Kümmern Sie sich stattdessen um die 10Prozent an vorhandenen wertvollen Diamanten und die großartigen Optionen, die Rohdiamanten, die Sie bisher übersehen haben, und fassen Sie diese in Gold oder Platin. 

			Falls ich völlig falsch liege, dann geigen Sie mir gehörig die Meinung via info@martinahaas.com. Doch ich bin sicher: Alle werden auf ihre Kosten kommen. Versprochen. Ich wünsche Ihnen viel Vergnügen – mit Aha-Effekten, Kopfschütteln, Stirnrunzeln, Nicken, Lachen, Seufzen und vor allem: Action.

			Ihre
Martina Haas
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			1Einführung

		

		
			2Dass Networking 2019 völlig neu gedacht werden muss, hat einen Grund: Unsere Welt verändert sich rapide. Sie wird immer schneller, globaler und komplexer. Viele sind verunsichert und fürchten neben der Digitalisierung deren Potenzierung: die künstliche Intelligenz. Und noch etwas: In Zeiten des Internet of Things, in denen nicht nur Maschinen in der Fabrik, sondern auch Haushaltsgeräte untereinander vernetzt sind und miteinander kommunizieren, sollten Menschen nicht hinter ihren Geräten zurückbleiben und die immensen Möglichkeiten, im Verbund mit anderen Menschen mehr zu erreichen, nutzen. Durch ihre Flexibilität sind Menschen, wenn es nicht um mechanische Fähigkeiten und reine Kraft geht, den Maschinen weit voraus, denn Menschen folgen keinen Schaltplänen, sondern zum Glück auch ihrer Intuition. Sie besitzen Empathie und Fantasie. 

			Glauben Sie mir: Wenn Sie Networking hassen oder für Zeitverschwendung halten, hat das gute Gründe: Sie haben höchstwahrscheinlich die falschen Kontakte bzw. nutzen Ihre besten Kontakte nicht oder nicht richtig. Herzlichen Glückwunsch. Das ist eine großartige Ausgangsbasis für einen Quantensprung in Sachen Networking. Es ist Zeit für Evaluation und anschließende Feinjustierung oder Neuausrichtung. Das Positive am Netzwerken ist: Ich kann jeden Tag das Ruder herumreißen, neue Dinge ausprobieren, neue Wege einschlagen.

			Ein Grund, weshalb es gerade jetzt dieses Networking-Buch braucht (es ist übrigens mein drittes zum Thema), ist eine Verschiebung der Vorzeichen beim Networking: Musste man Menschen vor einigen Jahren noch wie ein Hütehund ins Internet „treiben“, ist es heute so, dass man den Digital Natives, aber auch den Internetaktivisten unter den Digital Immigrants, d. h. allen vor 1980 Geborenen, manche Errungenschaften des Offline-Lebens wieder schmackhaft machen muss. Analog ist top. Offline-Networking ist der neue Luxus.

			Es gibt Studien, wonach sehr vermögende Menschen sehr wenig Zeit im Web verbringen und dafür Sorge tragen, dass ihre Kinder den Social-Media-Konsum begrenzen. Für viele wird es erstaunlich sein, dass die tollen Leute im Silicon Valley ihre Kinder bevorzugt auf Waldorfschulen schicken. Anthroposophen sind nicht gerade die Vorreiter der Digitalisierung, sondern setzen auf ganzheitliche Bildung und viel Musisches. Manche Experten vertreten die Auffassung, dass Kinder vor dem 12. Lebensjahr von digitalen Medien ferngehalten werden sollten. Das halte ich für falsch. Allerdings sollten nicht schon Kleinkinder hoch konzentriert auf iPads im Kinderwagen sitzen: Die Dosis macht das Gift. „Digital Detox“ parallel zur christlichen Fastenzeit spricht auch für einen Overload.

			Die Networking-Mechanismen haben sich nicht grundlegend geändert, denn der Mensch funktioniert nun einmal so, wie er funktioniert. Doch es hat vieles nicht gefruchtet, worauf seit Langem hingewiesen wird. Schlimmer: Noch immer haben viele nicht begriffen, was für ein hilfreiches Tool Networking ist. Wie schade, denn gute Vernetzung macht das Leben beruflich 3wie privat leichter, angenehmer und bunter. Vorausgesetzt, man oder frau geht es richtig an. Das Networking-Gen, das meines Erachtens in jedem Menschen angelegt ist, bedarf bei vielen des Weckrufs – quer durch alle Altersgruppen und alle Branchen – off- und online. Das spiegelt mir das Feedback auf meinen Bestseller Crashkurs Networking – In 7 Schritten zu starken Netzwerken. Leser berichten mir, dass und wie ich ihr Leben zum Positiven verändert hätte. Manche folgten plötzlich ihrer Berufung, weil sie sich dazu inspiriert fühlten und endlich trauten.

			Es geht nicht um das Ob von Networking. Es geht nur um das Wie, die ideale Weise, wie jeder seine Networking-Kompetenz in Bezug auf seine Positionierung und Ziele ausbaut und nutzt. Damit ist auch klar gesagt: Es geht um Individualität und nicht um Patentrezepte, die sich aus überholtem Schubladendenken speisen. Keiner muss etwas Bestimmtes tun, jeder hat viele Optionen. 

			Der ehemalige Direktor der Berlinale Dieter Kosslick sagte im Interview für mein erstes Networking-Buch Was Männer tun und Frauen wissen müssen – Erfolg durch Networking, dass er aus seinem Adressbuch mit 500+ Adressen täglich etwas Neues kreiert. Genau darum geht es: Aus Kontakten etwas zu machen. Ob sie in einem Adressbuch stehen, in einer Datenbank oder ob wir auf sie über die Social Media zugreifen, ist privat nachrangig. Im Business sieht das ganz anders aus. Da hat viel Analoges ausgedient und wir brauchen noch intelligentere technische Unterstützung als bisher. Selbst Kreativität wird künftig daten- und technologiegetrieben sein bzw. ist es schon. Bitte merken Sie sich hierzu das Stichwort: MARCEL.

			Doch lassen Sie uns schauen, wie Sie die Quote sinnvoller Kontakte nach oben schrauben, damit nicht das eintritt, was viele im persönlichen Gespräch offen und ohne zu zögern zugeben: 90Prozent aller Kontakte sind für uns ohne Wert. Wenn ich sage, dass diese Kontakte in den Müll gehören, meine ich damit keineswegs die Menschen hinter den Kontakten. Sie sind wie wir alle jeder auf seine Weise wertvoll. Bis auf wenige Totalausfälle werden sie in anderen Beziehungsgeflechten Nutzen stiften. Der Fehler sind nicht sie, der Fehler liegt bei uns: Wir wählen die falschen aus. Das hat mehr mit uns zu tun als mit ihnen: Es fehlt der Fokus, es fehlt die Strategie.

			Einladung zum Chillen und Diskutieren in den Networking-­Lounges

			Ich lade Sie gerne schon an dieser Stelle in acht exklusive Networking-Lounges ein. Dort warten höchst unterschiedliche Interviews mit Führungspersönlichkeiten aus Wirtschaft und Gesellschaft auf Sie. Sie können die Interviews en bloc lesen oder dort, wo ich sie zu einem Schwerpunkt passend platziert habe.

			4Zu jedem Interview gibt es vorneweg Hintergrundwissen zur Tätigkeit der Gesprächspartner und kleine Networking-Geschichten. Diese zeigen, wie Networking für mich funktioniert und welche vermeintlichen Zufälle wunderbare Bekanntschaften auslösten. Das geschah jedoch nur, weil ich Chancen erkannte und mich auf den Weg machte. 90Prozent der Menschen sind dafür zu bequem oder nicht mutig genug, Eingebungen, den wunderbaren Musenküssen, wie ich sie nenne, zu folgen. Schade. Deshalb hoffe ich, Sie mit meinen Best-Practice-Beispielen zu ermutigen, aktiv zu werden, wenn sich Gelegenheiten bieten – und besser noch: Gelegenheiten selbst  zu erschaffen. Je öfter Sie das tun, desto mehr Ideen entwickeln Sie und es fällt Ihnen immer leichter, auf andere zuzugehen. Mehr Qualitätskontakte, weniger für den Müll.

			Zu Studienzwecken wollte ich sämtliche Gesprächspartner, die ich 2006, 2007 für mein erstes Buch Was Männer tun und Frauen wissen müssen – Erfolg durch Networking interviewt hatte, sowie weitere Interviewpartner bitten, sich ihr Interview nochmals anzuschauen. Sie sollten überlegen, ob sie aus heutiger Sicht zu anderen Ergebnissen kommen würden. Meine Vermutung war: eher nein. Und so rief mich denn prompt der Verleger Wolfgang Hölker, Gründer des Coppenrath Verlages, an, dem Kinder den Hasen Felix und Prinzessin Lilifee verdanken. Seine Networking-Aktivitäten hätten sich nicht grundlegend geändert. Er könne natürlich neue Geschichten beisteuern, nur für Social-Media-Themen sei er nicht der Richtige. Und so ging es weiter. Es gab von keiner Seite eine radikale Kehrtwende. Doch ich freue mich sehr, dass sich zwei geschätzte Herren Zeit für ein Update nahmen (Networking-Lounge No. 2). Und dass es doch jemanden gab, der über den eigenen Schatten sprang.

			Ein besonderer Gastbeitrag

			Networking bedeutet für mich, andere teilhaben zu lassen an dem, was mir wichtig ist. Daher freut es mich, Ihnen exklusiven Zugang zu einer Geistesperle des ehemaligen CEO der Deutschen Bahn, Heinz Dürr, Gründer der Dürr AG und Dürr GmbH, ermöglichen zu können. Er verschenkte 2017 seinen Privatdruck „Ich twittr, also bin ich“ zu Weihnachten an einen Kreis von 300 Freunden und Weggefährten. Ich war so begeistert, dass ich bat, den Essay in diesem Buch veröffentlichen zu dürfen. Heinz Dürr spannt einen großen Bogen mit interessanten Assoziationen und Sie erfahren, wieso mehr als Twitter-Kommunikation schiefläuft.






			5Netzwerken oder nicht ­netzwerken?



			6Drei gute Gründe, Networking bleiben zu lassen

			Es gibt viele gute Gründe, Networking als falschen Götzen anzuprangern – in jeder Variante, analog und digital. Es herrscht viel Irrglauben: Netzwerke sind keine eierlegende Wollmilchsau. Es ist vieles möglich, aber nicht alles für jeden und schon gar nicht zu jeder Zeit. Fehlendes Know-how in Sachen Networking und Kommunikation tun ein Übriges. Und natürlich sind auch Angeber, Scharlatane, Möchtegerne und Schmarotzer unterwegs. Networking ist Teil des Lebens und bildet alles Gute ebenso ab wie das Schlechte, das uns im Leben begegnet. Etwas anderes zu erwarten wäre lebensfremd. Die Welt ist bunt. Gott sei es gedankt.

			Es ist beim Netzwerken ein wenig wie an der Börse, man muss abwarten können. Viele halten Networking jedoch für die Feuerwehrlösung, wenn die Hütte lichterloh brennt. Das funktioniert nicht. Erst säen, dann ernten – die Natur macht es uns vor. Und so drückt es mein Schweizer Maler- und Bildhauerfreund Lorenz Spring auf vielen Bildern in Dankbarkeit aus: „Die Saat geht auf.“

			Wir drehen durch: Networking-ADHS und Networking-­ADS

			Manche besuchen bis zu vier Events pro Abend. Ungelogen. Das ist jedenfalls in Berlin nicht schwer, denn täglich finden ca. 1.400 Events aller Art von früh bis spät statt. Man hat stets die Qual der Wahl und zur Not drei gesicherte Mahlzeiten, viele davon kostenlos oder für kleines Geld. Die Hyperaktivität der Event Junkies, die auf Wunder warten, bringt wenig oder schadet sogar, denn sie geht zu Lasten der Intensität und Qualität von Begegnungen und füllt die Kontaktliste mit nichts als heißer Luft und ein paar überflüssigen Namen mehr. Die Mülltonne ruft.

			Gerne zitiere ich daher Hermann Scherer, der 2001 den US-Präsidenten Bill Clinton nach seiner Amtszeit als Redner zu einem spektakulären Event nach Deutschland holte. Er bestätigt nicht nur meinen Eindruck, sondern setzt noch eins drauf: „Wer ständig auf Networking-Events ist, hat keine Aufträge und kein Geld.“ Die Erfahrung zeigt jedenfalls: Wer dringend einen Auftrag oder Job braucht, findet ihn nicht bei den gängigen Events. Schlimmstenfalls ist die Hälfte der Anwesenden in einer ähnlichen Situation. Einem nackten Mann kann man jedoch nicht in die Tasche greifen. Zudem haben selbst die, die nicht auf der Suche sind, selten genau das, was wir jetzt gerne hätten. Networking entfaltet mittel- und langfristig Wirkung. Darum sollte man anfangen, Netzwerke aufzubauen, ehe man sie braucht.

			Geschäftiges Visitenkartensammeln – oder für Visitenkartenverächter: sofortige Kontaktanfragen auf den Social-Media-Kanälen –, übereifriges 7Event-Hopping, Vereinsmeierei, oberflächliche Unterhaltungen und planloses Herumsurfen im Web wird schon lange als Zeitverschwendung angeprangert. Auch von mir. Ich nenne das gerne Networking-ADHS, krankhafte Überaktivität. Sie geht meistens einher mit Networking-ADS, krankhafter Abgelenktheit bei gleichzeitiger Aufmerksamkeitsschwäche. Ein gefährlicher Cocktail, der garantiert zu einem führt: zu Misserfolg und nur wenig echten Freunden. Nicht umsonst setzt mein Buch Die Löwen-Strategie auf Fokussiertheit für mehr Effizienz und Effektivität.

			Viel hilft viel, kann funktionieren, meistens verschleudert man nur Energie. Das ist beim Gießkannenprinzip nicht anders: Jedes Pflänzchen, das gegossen wird, kommt irgendwie durch, einschließlich Unkraut und Pflanzen mit wenig Ertragsaussichten. Ich persönlich setze auf Klasse, nicht auf Masse. Weniger ist mehr, allerdings zu dem Preis, sich entscheiden zu müssen. So funktioniert das Spiel unter Erwachsenen. Wer es nicht tut, hat viel zu viele sinnfreie Kontakte, die meistens nicht einmal einen Feelgood-Efffekt haben.

			Wir sind das Produkt: Löscht alle Accounts – oder nicht?

			Jaron Lanier hat anderes als Zeitverschwendung im Fokus. Er beklagt, dass die meisten Internetnutzer kein Bewusstsein dafür haben, was die Social Media mit uns zu machen imstande sind. Es geht kaum krasser: 2018 forderte er uns bereits auf dem Cover seines Buches Zehn Gründe, warum du deine Socal Media Accounts sofort löschen musst auf, alle Social Media Accounts sofort zu löschen. Dabei ist Lanier einer der Vordenker des Internets, Erfinder des Datenhandschuhs und neuerdings Chefstratege von Microsoft. Ihn trieb die Sorge um, dass wir mit all unseren Daten im Internet selbst das Produkt sind und systematisch durch Algorithmen manipuliert werden. Der Klappentext fasst zusammen: 

			„Facebook, Google & Co verkaufen politischen Akteuren unsere Daten zur Verhaltensmanipulation, schaden der Demokratie und fördern Armut, Hass und Entfremdung. Ihre Algorithmen arbeiten so perfekt, dass wir uns dieser gesellschaftlichen Abwärtsspirale kaum entziehen können.“ 

			Ein spannendes Buch, doch ich stimme Jaron Lanier nicht darin zu, dass wir unsere Accounts löschen sollten. Wir sollten die Gefahren, die er aufzeigt, ernst nehmen und uns im Web bewusst professionell verhalten. Und mehr noch: den Spieß umdrehen und Nutzen aus dem Web ziehen. ­Apple-­Boss Tim Cook denkt ähnlich: 2019 empfahl er Hochschulabsolventen der Tulane Universität, zurückzuschlagen:

			„Today, certain algorithms pull toward you the things you already know, believe, or like, and they push away everything else. Push back.“ 

			8Ein später Netzwerker: Ein Poet entdeckt Twitter für sich

			Das Netzwerk ist tot, es lebe das Netzwerk: Die einen gehen wie Jaron ­Lanier, Robert Habeck und Sophia Thiel, andere kommen, wie der Fall eines bekennenden Networking-Skeptikers zeigt. Nie hätte ich gedacht, dass dieser Herr jemals bei Twitter aktiv sein würde. Der Diogenes Verlag übrigens auch nicht und ließ seinen Account sperren. Ich spreche von meinem Schweizer Lieblingsschriftsteller, dem Bestsellerautor Martin Suter, der mir mehr als einen Buchtitel optimierte, wofür ich ihm ewig dankbar bin. Doch seit November 2018 betreibt er als @martinsutercom sogar #poesiepingpong mit einem anderen Poeten, Felix Tandem alias @FelixTandem1. Leider ist Felix nicht gewillt, sein Pseudonym zu lüften. Weshalb ich eine Kehrtwende nicht für möglich hielt, werden Sie nach der Vorgeschichte verstehen.

			Martin Suter konnte und kann dem Netzwerken wenig abgewinnen, weshalb er 2006 eine Interviewzusage für mein erstes Networking-Buch zurückzog.


			„Liebe Martina Haas,

			Ich habe einen zweiten Anlauf genommen und festgestellt, dass ich nicht weiterkomme. Es liegt an etwas Grundsätzlichem: Ich kann meine Beziehungen, Verbindungen und Freundschaften nicht als Netzwerk betrachten, das ich bewusst ausbaue und pflege, um meine Karriere zu fördern. Ich muss daher Ihre erste Frage – „Was halten Sie von Networking?“ – mit „Nichts“ beantworten, was mir, was Sie zugeben werden, die Beantwortung der folgenden Fragen verunmöglicht.

			Meine Spezialität ist es, mich über solche Dinge lustig zu machen, nicht, ihnen nachzuleben. 

			Seien Sie mir nicht böse. Ich werde eine meiner nächsten Kolumnen diesem Thema widmen.

			Herzlich
Martin Suter“



			Ich verstehe gut, was Martin Suter sagen wollte. Er differenziert sehr fein. Freundschaften sind etwas Kostbares, das man nicht um des Geschäftes willen angeht und für kein Geschäft riskiert. Wenn sich ein Geschäft zwischen Freunden ergibt, dann ist das wunderbar – ein Nebeneffekt der Freundschaft, nicht der eigentliche Zweck. Aus gutem Grund hatte ich für mein erstes Buch alle Interviewten gefragt: „Networking oder Freundschaft: Soll man beides trennen oder geht beides auch zusammen?“ Die Antworten lagen weit auseinander.

			9Als ich Martin Suter im Frühjahr 2019 anfragte, ob ich das Zitat von 2006 verwenden dürfe, kam diese Antwort, typisch Suter, elegant und doch auf den Punkt:


			„Ich habe mich nicht an den Absagebrief erinnert, aber ich fand ihn beim Durchlesen ziemlich gut. Ich habe meine Meinung kaum geändert, auch wenn mit dem Alter der Kreis von Leuten, die man kennt, immer größer wird. Aber ihn als ,Netzwerk‘ zu bezeichnen und dieses für den eigenen Erfolg gezielt aufzubauen widerstrebt mir eben immer noch ein wenig.

			Zu tweeten habe ich begonnen als Zeichen dafür, dass ich meine Abscheu vor Social Media abgelegt habe. Sonst wäre die Gründung der Website etwas unglaubwürdig gewesen. Und es hat mir von Anfang an Spaß gemacht.“



			Die Website betrachtet er als Experiment, auch um zu sehen, ob Menschen für Inhalte im Web bezahlen – es sind 5 Euro pro Monat für Zugang zu nicht veröffentlichten Geschichten aus der Business Class und noch viel mehr.

			Zwei Widmungen in Suters Büchern deuteten diesen Gesinnungswandel über 13 Jahre an. Sie sind natürlich vor diesem Hintergrund besonders apart. Im Oktober 2006 schrieb mir Martin Suter als Widmung in seinen Roman Der Teufel von Mailand: „Für Martina, herzlich Martin Suter, in Berlin, immer noch kaum vernetzt“. Die nachfolgende Widmung aus 2008 in Der letzte Weynfeldt ließ schon hoffen: „Für Martina Haas von meinem Berliner Netzwerk. Herzlich Martin Suter“. Hatte ich da womöglich 2006 ein Samenkorn gesät?

			Wie auch immer, Martin Suter gehört zu meinem Netzwerk. Dass er mir jemals bei irgendetwas helfen würde, war nicht im Entferntesten im Hinterkopf, als ich ihn 2002 anschrieb. Ich war einfach von ihm und seinen Büchern begeistert und brachte das mit einem Augenzwinkern zum Ausdruck, als ich ihn scherzhaft darüber informierte, dass ich eine „Großkundin“ sei. Ich hätte Dutzende seiner Business-Class-Bücher verschenkt, anstatt eine Abschiedsparty für Freund und Feind zu schmeißen. Ich führte aus, dass sich mancher Feind in diesem großartigen Buch – brillant entlarvt – wiederfände, hätte er zu sich genügend Distanz und wäre er weniger arrogant. Meine subtile Kritik wurde sogar von manchen Beschenkten, wenn auch nicht unbedingt von den Betroffenen verstanden. Das war es mir wert. Suter antwortet sinngemäß, dass er sich an manchen Tagen wundere, dass in der Wirtschaft überhaupt etwas funktioniere, wenn er die Berichte aus den Teppichetagen wie meinen vernähme.

			Über die Jahre schrieb ich einige Rezensionen zum Dank für spannende Lesestunden und dafür, dass Martin Suter mir und einem ehemaligen ­Lebensgefährten mit Small World die Welt der Demenz erklärte. Suter tat dies zu einem Zeitpunkt, als das noch ein Tabuthema war und wir einen Fall im Umfeld hatten. Häufig gelingt es mir, bei Suters Lesungen und 10­Filmpremieren dabei zu sein. Das ist schon eine sehr schöne Bekanntschaft.

			Wenn sich ein kluger Kopf und bekennender Skeptiker wie Martin Suter dem Internet nähert, müssen wir unsere Social Media Accounts vielleicht doch nicht löschen. Jedenfalls schlüssle ich gleich auf, was Networking zu bieten hat – zumindest theoretisch, falls der User es richtig macht.

			Knowing the right person to ask the right questions

			Was ist überhaupt ein Netzwerk? Es gibt keine zufriedenstellende Netzwerkdefinition außerhalb des technischen Bereichs, wo man von Netzwerkknoten, Synapsen und Ähnlichem spricht. Am besten gefällt mir die knackige Definition der ehemaligen philippinischen Botschafterin und ersten Außenministerin der Philippinen, Dr. Delia Domingo-Albert: „Knowing the right person to ask the right questions!“ Die richtige Person für die richtige Frage zu kennen, genau das ist es. Viele verwenden ohnehin keinen Begriff für ihr Beziehungsgeflecht, sondern differenzieren nach Freunden, Bekannten, Kollegen etc. Letztlich spielt der Begriff keine Rolle, wenn Sie überwiegend Menschen um sich haben, mit denen der Austausch stimmt.

			Viel wichtiger ist die Botschaft, dass Networking mehr ist als ein Karrieretool mit Checklisten und Prozessen zum Abarbeiten. Es geht auch nicht um Erfolg um jeden Preis, sondern um Mehrwert für alle Beteiligten und nachhaltige Beziehungen über einen punktuellen Nutzen hinaus. Networking ist etwas für Herz und Verstand. Die Grundlagen werden in der Kindheit gelegt. Meine Eltern haben mich zu Hilfsbereitschaft und Großzügigkeit erzogen und das vorgelebt, sonst wäre ich heute ein verzogenes Einzelkind. Großzügigkeit im Geben spiegelt sich meines Erachtens ebenso im offenen Denken wider wie Geiz in Kleinkariertheit.

			Das ist Ihr „Preis“ – der Networking-Nutzen

			Den vielen respektablen Gründen, nicht zu netzwerken, lasse ich einen Überblick über die positiven Auswirkungen des Netzwerkens folgen, damit Sie mit großer Neugier weiterlesen. Gerne spreche ich vom Return of Investment, wenn ich für Kunden Strategien für professionelle Vernetzung entwickle oder den Netzwerkauf- und Netzwerkausbau begleite. Das macht hellhörig und wird verstanden. Menschen haben schon immer auf zwei Dinge reagiert: Belohnung und Schmerz. Belohnt zu werden oder Schmerz zu vermeiden sind starke Treiber und oft nur zwei Seiten einer Medaille.

			11Vor dem Lohn steht der Einsatz

			Allerdings kann nicht geleugnet werden, dass vor dem Nutzen und vor der Belohnung Investitionen stehen. Um einen Preis zu erlangen, zahlen wir im Leben einen Preis. Tatsächlich gehen wir beim Netzwerken, wie ich es verstehe und das nicht auf schnelle Beute zielt, sondern auf den Aufbau mittel- und langfristiger Beziehungen angelegt ist, in Vorleistung. Die Amerikaner nennen es „paying it forward“. Wir zahlen auf das Beziehungskonto ein, um bei den buchhalterischen Begriffen zu bleiben, damit wir irgendwann abheben können. EU-Kommissar Oettinger sprach im Interview vom Sparbuch, auf das wir einzahlen. Andere wählen den Begriff der Bilanz, die unter dem Strich ausgeglichen sein muss. Entscheiden Sie, was Ihnen besser gefällt. Klar ist, Beziehungen sind keine Einbahnstraße. 

			Gute Beziehungen gibt es nicht umsonst und auch nicht auf Pump. Der Einsatz, der zu leisten ist, die Investition, ist eine Kombination aus Zeit, Ideen und Geld. Wie hoch das zeitliche Investment ist, postete Prof. Adam Grant bei LinkedIn: Im Durchschnitt braucht es 50 Stunden an Interaktion, um eine Bekanntschaft zur Freundschaft werden zu lassen, und 200 Stunden, um ein enger Freund zu werden. Grant bestätigt, was wir alle wissen: Echte Freundschaft passiert selten über Nacht. Sie entsteht im Laufe der Zeit über das Teilen von Glücksmomenten und schmerzlichen Momenten. Humorvoll wie immer fügte er die einzige Ausnahme an: Als Fünfjähriger kann man in fünf Sekunden vom Fremden zum besten Freund werden. 

			Manche Leute sollten mit dem Begriff Freund bzw. Freundin sparsamer umgehen. Ich bin der Meinung, dass drei, vier richtig gute Freunde zu haben ein großes Geschenk ist. Die meisten Menschen sind lediglich Bekannte, manche sind gute Bekannte.

			
				
					[image: ]
				

			
			Der einfachste Weg, Freunde zu haben, ist, selbst ein Freund zu sein.





			Weniger Ego – gemeinsam sind Sie am stärksten

			Auf den Social-Media-Plattformen plakatieren viele geradezu inflationär das Mantra: „Geben! Geben! Geben!“ Doch ich traue den meisten Propheten nicht. Viele trinken Wein und predigen Wasser. Sie sprechen dennoch etwas Wichtiges an: Die meisten Menschen haben nicht verstanden, dass es beim Netzwerken nicht immer um uns und auch nicht primär um Geld und Karriere geht. Es geht in erster Linie um unser Gegenüber, unsere gemeinsame Beziehung und die Gemeinschaft. Das ist der Schlüssel für ein Miteinander, von dem alle profitieren. 

			Ein hilfsbereiter Netzwerker mit über einer Million Follower bei LinkedIn schrieb kürzlich: „Ich kann nicht allen etwas zurückgeben, die mir halfen. 12Deshalb helfe ich anderen.“ Richtig: Wenn man es zu etwas gebracht hat, sollte man den Aufzug hinunter zu denen schicken, die davorstehen und nach oben wollen, um ihnen zu helfen. Frau Prof. Jutta Allmendingers Statement von 2007 geht in eine ähnliche Richtung: „Erst jetzt habe sie die Möglichkeit, ihrem Doktorvater etwas zurückzugeben.“ Damals war sie schon Leiterin des Instituts für Arbeitsmarkt- und Berufsforschung.

			Viele Netzwerke dienen übergeordneten Zwecken gesellschaftspolitischer, sozialer oder kultureller Natur. Es kann um Sport gehen, um Bildung, Politik, Naturschutz, was auch immer. Wir brauchen weniger EGO, weniger Kalkül und mehr Verbindendes – ohne dass wir unsere Interessen aus den Augen verlieren müssten. Gemeinsam haben wir stärkeren Einfluss und eine größere Reichweite, um bessere und innovativere Ergebnisse zu erzielen. Wenn wir uns für etwas einsetzen, das größer ist als wir selbst, hat das zusätzlich Auswirkungen auf unser Business. Mein Lieblingsbeispiel ist: Wer sich in einem Sportverein erfolgreich für die Vereinsjugend einsetzt, sie trainiert, Zeltlager organisiert oder Ähnliches, der empfiehlt sich damit für eine Führungsposition im Beruf, denn die Ausbildung und Förderung des Nachwuchses ist Führungspraxis, eine wunderbare Übungswiese und zugleich eine Plattform.

			Jeder Kontakt ein Kontrakt – träum weiter, Baby

			Die Gleichung „Jeder Kontakt ist ein Kontrakt“ ist eine Wunschvorstellung oder auch nur ein Scherz unter Verkäufern. Das liegt in der Natur des Networking, alles andere fällt in die Kategorie bezahlte Vermittlung von Aufträgen, Informationen, was auch immer. Doch selbst dort führt nicht jede Bemühung zum Erfolg. Überall gilt das „Gesetz der großen Zahl“, um auf das gewünschte Soll zu kommen. In meinem Buch Die Löwen-Strategie belege ich das wie folgt: Bei den Löwen gehen acht von neun Beutezügen daneben. Sie machen weiter. Klar, sie haben keine andere Wahl, wenn sie nicht verhungern wollen. Bei uns Menschen geht es angesichts der Sozialsysteme nicht mehr um das nackte Überleben. Es geht bei den meisten Mensch, gerade den ambitionierten, um ein erfülltes Leben. Bleiben Sie entspannt. Hier kommt Ihr Appetizer. 

			Das können Netzwerke konkret leisten

			Ob Netzwerke genau das für uns persönlich leisten, was sie objektiv leisten könnten, hängt ausschließlich davon ab, wie nahe wir diesem Netzwerk sind, wie wir agieren, was wir einbringen. Das entscheidet, ob wir als wertvolles Mitglied empfunden, übersehen oder gar ausgegrenzt werden. Wer sich nicht engagiert, hat von dem Strauß an möglichen Benefits selten mehr als Zufallsfunde zu erwarten. 

			13Netzwerke sind so stark durch den stattfindenden Austausch. Das Straßennetz ist ein schönes Sinnbild. Eine erfolgversprechende Straße führt anders als Einbahnstraßen oder gar Sackgassen in zwei Richtungen. Alles ist im Fluss und es gibt Kreuzungen. Die Straße mündet vielleicht sogar in einen Kreisverkehr. Sie speist so viele Adressaten an den Abzweigungen und nimmt unterwegs neuen Input auf. Und mehr noch: Der Austausch wird in das Netzwerk, die Nebenstraßen und die Autobahnen, hineingetragen, weil jeder einen kennt, der einen kennt. Man sagt, wir seien über sechs Menschen mit allen anderen verbunden. Im Web fördert das die viralen Effekte.

			
					Informationsaustausch

			

			Die einfachste Form des Netzwerkens ist, eine Information zu geben oder aufzunehmen. Sie kann fachlich, persönlich oder karrierebezogen sein. Oft weiß der Absender nicht, was diese Information für den Empfänger bedeutet, schon gar nicht, wenn dieser sie „aufgeschnappt“ oder in einen ganz anderen Kontext transferiert hat: Eine unbedeutend klingende Information kann für einen anderen kriegsentscheidend sein, wenn sie ihn von einem Vorhaben abhält oder ihn darin bestärkt, etwas zu tun.

			Wer exquisite Netzwerke hat, hat über den Zugang zu deren Informations- und Wissenspool einen immensen Wissensvorsprung, denn diese Informationen sind nur wenigen zugänglich. Solche Informationen schaffen starke Verbindungen unter den Akteuren, bisweilen sogar Abhängigkeiten. Exklusive Informationen möglichst frühzeitig und exklusiv zu erhalten ist von unschätzbarem Wert. Wer weiß, dass eine neue Abteilung aufgebaut oder eine Stelle frei wird, kann sein Interesse signalisieren, während anderen dies verwehrt ist. Sie erfahren dann von offiziellen Ausschreibungen, die – seien wir realistisch und nicht blauäugig – oft pro forma stattfinden, wenn die Pfründen intern unter den Buddys längst verteilt sind. 

			So ist es mir einst bei einer Bewerbung ergangen. Ich hatte einer gut informierten Person nicht geglaubt, dass ich mir „die Spucke sparen soll“, es sei längst ausgemacht, „dass zwei alte Männer den Laden leiten werden“. Ich bewarb mich trotzdem, denn ich hielt es für eine Chance – und ging leer aus. Nicht ganz leer, das war eine wertvolle Erfahrung, die ich nun mit Ihnen teilen kann, und ein perfektes Beispiel für das Funktionieren des Old Boys’ Network.

			
					Wissens- und Erfahrungstransfer 
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