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Vorwort
Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

Bayern und Osterreich verbindet viel, gerade auch im wirtschaft-
lichen Bereich. Fur Osterreich ist der Freistaat sogar der grofite
auslindische Handelspartner. Was dabei bemerkenswert ist: Die
weitaus tUberwiegende Mehrheit der Unternehmen auf beiden
Seiten fillt unter die Definition von Klein- und Mittelbetrieben.

Womit wir beim Thema des vorliegenden Buches wiren: Ge-
schifte werden vom Mittelstand gemacht und Geschifte werden
von Menschen mit Menschen gemacht. Das setzt voraus, dass
Menschen die Gelegenheit haben, einander zu begegnen, sich zu
vernetzen und neue Geschiftskontakte zu kniipfen.

Ich habe Kajetan Brandstitter als leidenschaftlichen Netzwer-
ker kennenlernen dirfen. Auf seinen Veranstaltungen bringt er
Menschen aus den unterschiedlichsten Bereichen zusammen, die
freilich eines eint: Das Interesse, Geschiftsbeziehungen zu schaf-
fen und Kooperationen zu initiieren, die sonst nicht zustande ka-
men. Dass Kajetan Brandstitter dabeti als Osterreicher in Bayern
dies mit rot-weil3-rotem Charme und Gastfreundschaft versteht,
erfullt mich als LLandsmann natlrlich mit besonderer Freude, ist
er damit doch ein besonderer Botschafter seiner Heimat.

Ich darf Sie einladen, sich in diesem Buch auf eine Reise in das
Thema Netzwerken zu begeben. Bekanntlich kann man kaum ge-
nug Kontakte haben. Daher soll dieses Buch mehr als nur theo-
retische Ratschlige bieten, sondern ein praktischer Leitfaden fur
alle sein, die die Kunst des Netzwerkens lernen und ihr berufli-
ches Netzwerk mit Bedacht und Erfolg erweitern wollen.



Die richtigen Menschen zur richtigen Zeit zusammenzubrin-
gen, ist bewundernswert und inspirierend. Ich wiinsche Ihnen,
dass diese Lektiire Thnen neue Perspektiven eroffnet und als
praktischer Begleiter dienen wird, um Ihr Business-Netzwerk auf
ein neues Level zu heben. Moge es Thnen die Turen zu neuen
Chancen 6ffnen und Sie dazu befihigen, aus wertvollen Kon-
takten langfristige, bereichernde und wertvolle Beziehungen ent-
stehen zu lassen.

Mit den besten Gril3en,

Andreas Haidenthaler
Konsul fiir Handelsangelegenbeiten
Osterreichisches Generalkonsulat Miinchen
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Einleitung

Vom schiichternen Anfinger zum
erfolgreichen Netzwerker

Ob du es glaubst oder nicht, es ist tatsichlich so: Ich war sehr
schichtern. Wer mich heute kennt, glaubt das kaum. Ich weil3.
Trotzdem entspricht es den Tatsachen. Im beruflichen Umfeld
war mir die Schiichternheit und Zurtickhaltung duf3erst hinder-
lich und ich stand mir oft selbst im Weg. Vor Menschen zu ste-
hen und etwas sagen zu miissen, trieb mir Schweil3perlen auf die
Stirn.

Aber ich wollte es kénnen, wollte etwas zu Gesprichen bei-
tragen, mit Menschen kommunizieren, mich mit ihnen austau-
schen. Da das Bedurfnis dulerst ausgeprigt war, wurde es zur
treibenden Kraft, meine sozialen Fahigkeiten zu entwickeln; und
auch den Mut zu finden, meine Komfortzone zu verlassen. Auch
wenn es zu Beginn eine echte Herausforderung war, habe ich
mithilfe dieser Entschlossenheit und viel Engagement gelernt,
mich in verschiedenen sozialen Umgebungen sicher und souve-
rin zu bewegen. Letztlich hat mich dieser Wille zu Erfahrungen
gefihrt, die wertvoll waren und mir geholfen haben, persénliche
wie berufliche Ziele zu erreichen.

Der tief verwurzelte Wunsch nach Kommunikation war der
Grund, schon in jungen Jahren meinen gelernten Beruf als Koch
an den Nagel zu hingen und in den Service zu gehen. Die Koch-
topfe sprachen nicht mit mir, wohl aber die Giste, die ich als
Kellner bediente. Es war allerdings eine tigliche Herausforde-
rung, auf die Menschen zuzugehen. Um meine Zuriickhaltung
zu Uberwinden, tberlegte ich, wie ich meine Kommunikation
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verbessern konnte. Auf meine Art. Unkonventionell. So wie ich
eben bin. Ich kam auf die Idee, mich bei einem Bauerntheater
fir eine kleine Rolle zu bewerben. Ich hatte tatsichlich nur eine
Nebenrolle im Sinn, doch es kam ganz anders.

Bei den Theaterleuten rannte ich mit meiner Anfrage offene
Turen ein. Fur das nichste Theaterstlick fehlte ihnen noch der
Hauptdarsteller: der Bauer hochstpersonlich. Ich schluckte, at-
mete tief durch. Ehe ich wusste, was ich tat, hatte ich spontan zu-
gesagt, die Rolle zu tibernehmen, und war mitten im Geschehen.
Im ersten Schritt sollte ich meinen Text auswendig lernen. Gar
nicht so einfach, wenn man aus dem Lernprozess der Schule raus
ist und jeden Tag im hektischen Berufsalltag in der Gastronomie
steht. Doch ich war hoch motiviert, lernte tapfer meine Passagen.

Dann ging es zur Sache. Es gab mehrmals wochentlich Thea-
terproben. Die Wochen vergingen wie im Flug und ehe ich mich
versah, war der Zeitpunkt der Premiere da. Ich stand zum ersten
Mal vor 180 Zuschauern auf der Bithne und schlipfte mutig in
meine Rolle als Bauer. Weit au3erhalb meiner Komfortzone. Die
anschlieBenden Auftritte in den nachfolgenden sechs Wochen
haben mich verindert, sehr viel selbstbewusster gemacht. Noch
heute bin ich dankbar fur diese Chance.

Das Theaterspielen hat mir nicht nur Spall gemacht, sondern
meine Art zu kommunizieren revolutioniert. Ich habe die Scheu
zu reden verloren. Alles, was an Worten herausmusste, floss
plotzlich aus mir heraus und tut es bis heute. Zum ersten Mal in
meinem Leben spiirte ich Sicherheit im Umgang mit Menschen.
Der Sprung ins kalte Wasser war schwer; der Aufwand hat sich
fir mich aber gelohnt. Im Berufsleben brachte mich diese Sicher-
heit weit voran.

Auch wenn ich als Kellner sehr beliebt war, machte ich den
Schritt zu einem beruflichen Neuanfang und absolvierte eine
Ausbildung zum EDV-Kaufmann. Zusammen mit meinen neu
entwickelten kommunikativen Fihigkeiten ermoglichte sie mir
den Einstieg in den Konzern eines deutschen Lampenherstellers,
der dann 30 Jahre mein Arbeitgeber war. Stufe fiir Stufe arbeitete

12 Einleitung



ich mich auf der Karriereleiter nach oben und war spiter viele
Jahre als Key-Account-Manager weltweit unterwegs. Kundenge-
sprache sicher zu fithren, wurde zum Schwerpunkt meiner Arbeit.

Das Netzwerken wurde in all den Jahren zu einem zentralen
Element in meinem Leben. Ich liebe Menschen, liebe es, sie zu-
sammenzubringen und es macht mich glicklich, wenn es ihnen
gut geht. In meinen Positionen beim Lampenhersteller war das
berufliche Netzwerken eine wunderbare Méglichkeit, gute Kon-
takte zu kntipfen und neue Business-Chancen aufzutun. Ich darf
aus dieser Erfahrung heraus, an dieser Stelle, den Fuhrungsver-
antwortlichen in Konzernen empfehlen, ihre Fihrungskrifte auf
qualitativ hochwertige Netzwerkveranstaltungen zu schicken.
Das Unternehmen wird garantiert langfristig davon profitieren.

Riickblickend bin ich unendlich dankbar: Das Theater war die
beste Lehrzeit meines Lebens. Ohne dieses wire ich niemals so
weit gekommen. Ein wesentlicher Punkt war, dass ich auf der
Biihne sofort eine Reaktion von den Zuschauern bekam. Spi-
ter, beim personlichen Netzwerken, war es genauso — was ich bis
heute spannend finde. Feedback und Reaktionen sind mir wich-
tig, denn sie dienen mir bis heute zur Orientierung, als Kompass,
ob ich mit meinen Worten und Taten richtig liege.

Netzwerken ist meine Leidenschaft geworden. Menschen zusam-
menzubringen, meine Mission. Deshalb lade ich dich personlich
ein, in dieses Buch einzutauchen. Ich zeige dir alles, was ich in 30
Jahren meines Lebens tiber Netzwerken gelernt und umgesetzt
habe. Es sind meine Geheimnisse, meine Erfolgsrezepte - wie
immer du es nennen moéchtest. Anders als andere. Du darfst ge-
spannt sein.

Lass dich von mir zum Netzwerken verfithren, probiere es
aus, schaffe wertvolle Kontakte und menschliche Beziehungen,
die fir dich kostbarer sind, als schnell Produkte oder Dienst-
leistungen an die Frau oder den Mann zu bringen. Vielleicht
bekommst du beim Lesen auch Lust, ein eigenes Netzwerk in
deiner Stadt aufzubauen? Dann nimm die Inspirationen und
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Impulse aus meinem Buch, nein, aus meinem ganzen Leben und
setze sie um. Unser Netzwerk, der BVMID (Bundesvereinigung
Mittelstand in Deutschland), wichst rasant und ist fiir neue Ge-
schiftsstellen und Standorte im ganzen deutschsprachigen Raum
offen. Netzwerken hat mir personlich unzahlige wertvolle Be-
ziehungen geschenkt. Beruflich wie privat. Gerne stehe ich dir
mit meinem Wissen und meinen Erfahrungen zur Seite, teile In-
sider-Tipps und bewihrte Strategien, die dir helfen, langfristige
Verbindungen aufzubauen.

Wenn du ins Netzwerken einsteigen mochtest, nutze ein
hochkaritiges Business-Netzwerk. Wie du es findest, beschreibe
ich an anderer Stelle in diesem Buch. Grundsitzlich durfte ich er-
fahren, dass Menschen anderen Menschen nur dann helfen oder
sie unterstiitzen, wenn sie sich verbunden fiihlen. Auch du wirst
gerne andere unterstiitzen, wenn du den Wert der Verbindung
spurst. Das ist nicht immer gleich monetir umzurechnen; lang-
fristig jedoch bringt es immer Gewinn.

Beim professionellen Netzwerken sind es — wie ich zuvor be-
schrieben habe — nicht die Anzahl neuer Verbindungen, nicht das
schnelle Verkaufen, sondern die Qualitit dieser Verbindungen
auf einer menschlichen Basis, die manchmal im Business vetlo-
ren geht. Nur ein echtes Miteinander, im Netzwerk wie in Unter-
nehmen, bereitet den Boden fiir Erfolg, und um etwas GroQ3es
entstehen zu lassen. Mein Ziel ist es, dich auf deinem Weg zum
Netzwerkerfolg zu begleiten und dich dabei zu unterstiitzen, dei-
ne gesteckten Ziele zu erreichen. Dein Erfolg ist mein Ziel.

Du weil3t ja: Geschifte werden von Menschen gemacht.
Dein

Kajetan Brandstitter
Netzwerker aus 1eidenschaft
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Teil 1
Die Essenz des Netzwerkens






Kapitel 1
Netzwerken: Mehr als nur Visitenkarten
sammeln und verkaufen

Netzwerken ist meine tiefste Leidenschaft. War es immer schon.
Bevor ich anfange, davon zu erzihlen, lass mich ein paar grund-
sitzliche Gedanken vorausschicken und abgrenzen, was profes-
sionelles Netzwerken unter Geschiftsleuten im Business-Kon-
text in meinen Augen NICHT ist. Das ist einfacher. Wiirde ich
anders beginnen, wiirde ich mich wahrscheinlich in den Erkla-
rungen vetlieren, wie sehr Netzwerken fiir mich Herzblut, Lei-
denschaft, Begeisterung, Enthusiasmus und Lebenswerk ist.
Also kommen wir zur Sache: Netzwerken ist nicht das Sam-
meln von Visitenkarten oder das Zihlen von Kontakten. Es
geht nicht um die Quantitit, sondern um die Qualitit der Ver-
bindungen zwischen Menschen. Alle Bemithungen und zwi-
schenmenschliche Interaktionen drehen sich darum, tiefe und
bedeutsame Bindungen zu kniipfen, die auf gemeinsamen Wer-
ten, manchmal auch auf gemeinsame Zielen basieren. Mit diesem
Antrieb kommen starke und authentische Beziehungen zustande,
die den eigenen Erfolg im Beruf und den Erfolg der anderen
nachhaltig beeinflussen. Schon ein einziger, intensiver Kontakt
wird sich positiver auswirken als 100 oberflichliche Bekannt-
schaften. Manchmal kennen sich zwei Menschen schon eine hal-
be Ewigkeit, hatten jedoch nie einen Ansatz fir eine Zusammen-
arbeit. Dann plétzlich verindert sich die Situation und man weil3
sofort, wen man ansprechen kann, um eine Losung zu finden.
Netzwerken ist nicht Verkaufen. Jeder, der mit der Erwartung
des schnellen Verkaufens der eigenen Produkte auf ein Netz-
werkevent geht, wird enttduscht sein. Es geht um den Aufbau
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von geschiftlichen Beziehungen, basierend auf einem Funda-
ment von Vertrauen. Erst wenn diese Basis geschaffen ist, man
einander kennt und wertschitzt, konnen Dienstleistungen oder
Produkte angeboten werden. Vorausgesetzt, sie entsprechen den
Bediirfnissen des Gegentibers und sind genau die Losungen oder
der Mehrwert, der gebraucht wird.

Deshalb sage ich immer, Netzwerken ist nicht Verkaufen.
Allerdings kann Verkaufen sehr wohl innerhalb der aufgebau-
ten Netzwerkkontakte stattfinden, wenn es sich dabei um einen
symbiotischen Prozess handelt. Beide Seiten sollten immer von-
einander profitieren. Wihrend das Kniipfen von Kontakten den
Raum fir gegenseitige Wertschitzung und Unterstiitzung 6ffnet,
erlaubt das Verkaufen, diese Beziehungen in konkrete Handlun-
gen umzusetzen, um einen Mehrwert zu schaffen.

Mit einem Irrtum mochte ich auch gleich aufriumen: Pro-
fessionelles Netzwerken ist kein Dating, Beim Dating stehen
Herzensangelegenheiten, also Partnersuche und das individuelle
Glick, im Vordergrund. Dabei geht es um emotionale Anziehung,
Verbundenheit, personliche Kompatibilitit und um romantische
Gefithle. Wo immer man dieses personliche Gliick findet, es sei
jedem von Herzen vergonnt. Es kann natirlich wihrend einer
Netzwerkveranstaltung passieren, dass ein Funke zwischen zwei
Teilnehmern tberspringt. Partnervermittlung ist aber nicht die
Zielsetzung, Ganz im Gegenteil: Bei einer Businessveranstaltung
befinden sich alle auf einem neutralen Boden, der ihnen Sicher-
heit bietet. Berufliche Ambitionen stehen im Vordergrund.

Ich gehe sogar noch einen Schritt weiter und nutze die Neut-
ralitit des Events, um mich dem anderen Geschlecht zu nihern,
ohne dass es missverstanden wird. So habe ich unter anderem
kirzlich Uber die sozialen Medien eine Dame als neuen Kon-
takt gekniipft, deren beruflicher Hintergrund sehr interessant ist.
Gerne wirde ich sie kennenlernen und meht tber ihre Arbeit
erfahren. Wenn ich sie aber zu einem Kaffee oder zum Essen
einladen wirde, konnte sie das falsch auslegen und Zweifel an
meiner eigentlichen Absicht haben. Wenn ich ihr aber vorschlage,
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an einem Netzwerkevent teilzunehmen, betreten wir ebendiesen
neutralen Boden. Sie braucht keine Anndherungsversuche zu be-
firchten, denn es geht ausschliefSlich um den beruflichen Aus-
tausch und ein neutrales Kennenlernen.

Die hohe Kunst des Netzwerkens

Die hohe Kunst des Netzwerkens besteht aus vielen Kompo-
nenten, die zusammen ein harmonisches Geftige bilden. Es ist
eine Ausdrucksform des zwischenmenschlichen Austauschs, die
vielschichtig ist, lebhaft, auch manchmal bunt und aufregend. Sie
gibt den Raum fiir neue Verbindungen, im Netzwerken »Kon-
takte« genannt, sowie auch fiir das Vertiefen bestehender Be-
ziehungen. Die Fahigkeit, sich in unterschiedlichen Situationen
authentisch zu prisentieren und auf andere einzugehen, ist dabei
entscheidend.

Voraussetzung fiir eine professionelle Vernetzung ist ein Um-
feld, in dem Neugierde, Verstindnis und Einfiihlungsvermogen
moglich sind. Erst wenn wir die Bedurfnisse und Interessen an-
derer empathisch wahrnehmen und respektieren, kénnen wir
wertvolle und langfristige Beziehungen aufbauen. Eine wert-
schitzende Art des Netzwerkens minimiert die Hemmschwelle,
auf fremde Menschen zuzugehen, und das Risiko, abgewiesen zu
werden. In einem solchen Umfeld werden Kooperationen, Syn-
ergien und gegenseitige Unterstitzung ermoglicht, die den beruf-
lichen Erfolg mal3geblich férdern.

Wer die Kunst des Netzwerkens beherrschen mochte, sollte
gewisse Grundlagen kennen, die ich als Handwerkszeug verste-
he. Jeder Handwerker lernt in seiner Ausbildung den richtigen
Umgang mit Werkzeug und Materialien. Das ist Pflicht. Kein
Meister ist je vom Himmel gefallen, das gilt auch fiirs Netzwer-
ken. Und tbrigens: Das ist auch der Grund, warum ich dieses
Buch schreibe.

Die hohe Kunst des Netzwerkens 19



Neben dem Handwerk gibt es die Kiir des Netzwerkens, die
Essenz von allem. Im Sport dauert eine Kir nur wenige Minu-
ten, etwa im Kunstturnen oder beim Eiskunstlaufen. Wie lange
muss da trainiert werden, bis Bewegungsablidufe, Haltung oder
waghalsige Spriinge perfekt sitzen? Doch es lohnt sich: Die Kiir
begeistert dann die Zuschauer; meist halten sie wie hypnotisiert
den Atem an.

Veranstaltungen sind fiir mich die Kiir des Netzwerkens. Ich
bin zwar kein Kunstturner, aber beim jahrzehntelangen Training
kann ich mithalten. Meine Events sind manchmal atemberau-
bend, angenehm anders, tberraschen, und das ist mir wichtig
Ein Ergebnis vieler Jahre, in denen ich neue Ideen ausprobiert
und immer wieder getestet habe, was Menschen gefillt und wie
ich eine offene Atmosphire schaffen kann. Dazu habe ich konse-
quent die Erfahrungen und vor allem das konstruktive Feedback
der Teilnehmer ausgewertet. Nur so war es moglich, an meiner
personlichen hohen Kunst des Netzwerkens zu feilen.

Das war mir immer wichtig, denn: Stillstand ist Rickschritt.
Noch heute strebe ich kontinuierlich nach Weiterentwicklung,
um das ganze Netzwerk zu stirken und auszubauen. Fir mich
ist es wichtig, offenzubleiben fiir neue Ideen und Perspektiven
sowie aktiv nach Moglichkeiten zur Optimierung und Wachstum
zu suchen. Durch den Prozess der Selbstreflexion und des Let-
nens werden alle Mitglieder langfristig gemeinsam ihre Ziele er-
reichen und das volle Potenzial des gesamten Netzwerks dafiir
ausschopfen.
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Kapitel 2
Der Dreiklang des effektiven Netzwerkens:
Vertrauen, Respekt und Wertschitzung

Ein roter Faden zieht sich durch mein Leben als leidenschaft-
licher Netzwerker: mein personlicher Dreiklang. Er stimmt eine
Melodie in mir an, die ansteckend ist. Sie liegt wie eine positive
Schwingung in der Luft, bestimmt die Harmonie jeder einzelnen
Begegnung auf meinen Veranstaltungen. Sie ist als eine Art kraft-
volle Energie spiirbar und schafft eine offene, einzigartige Atmo-
sphire. In Unternehmen spricht man von Teamspirit, im Netz-
werken wiirde ich es als Unternehmergeist bezeichnen, der sich
als verbindendes Element zwischen den Teilnehmern ausbreitet.

Dieser Dreiklang bildet sich aus den Elementen Augenhdhe,
Respekt und Wertschitzung, ein harmonisches Zusammenspiel,
das den Boden bereitet, ohne Scheu aufeinander zuzugehen. FEine
Einladung zum Austausch und zu tiefgreifender Reflexion tiber
sich selbst und die zwischenmenschlichen Beziehungen hinaus.
Gerade bei der ersten Begegnung, spiter beim Aufbauen und
Pflegen von Kontakten steht der Mensch mit all seinen Starken
und — auch - Schwichen im Fokus. Deshalb menschelt es, immer
und tberall. Das macht das Netzwerken vor allem fur diejeni-
gen zu einem besonderen Erlebnis, die sich trauen, ihre feinen
Antennen auszufahren.

Augenhdhe — die erste Note in diesem Dreiklang — steht fir die
Kunst, auf gleicher Ebene zu kommunizieren. Jeder erfahrene
Netzwerker weil3, dass werthaltige Verbindungen auf Gegensei-
tigkeit beruhen. Es geht nicht um den Austausch von Visiten-
karten oder darum, sich gegenseitig schnell etwas zu verkaufen,

21



sondern um das Teilen von Ideen, Wissen und Erfahrungen auf
Augenhohe.

Respekt ist die zweite Note des Dreiklangs, die Briicke zwischen
Fremden, die eine wertvolle Verbindung anstreben. Von der tiber-
geordneten Ebene betrachtet, ist es der Respekt, der ein berufli-
ches Netzwerk in seiner Struktur festigt. Respektvoll miteinander
umzugehen, bedeutet, die Vielfalt der Perspektiven zu schitzen
und die Einzigartigkeit eines jeden Mitglieds anzuerkennen.

Wertschitzung, die dritte und entscheidende Note im Dreiklang,
gibt den respektvollen Begegnungen auf Augenhohe tiefe Quali-
tat und Resonanz, die sich jeder Mensch wiinscht. Wertschitzung
schafft den Wert einer Verbindung. Es geht darum, ein starkes
Gemeinschaftsgefithl zu erzeugen, ein Gefiihl der Zugehorigkeit,
die den Mitgliedern die Basis gibt, sich gegenseitig zu unterstiit-
zen und gemeinsam zu wachsen.

Der harmonische Dreiklang aus Augenhohe, Respekt und
Wertschitzung ist das Erfolgsrezept in meinem Leben gewe-
sen. Und ist es auch heute. Meine Philosophie fiir ein wertschop-
fendes Miteinander, wie ich es in den vielen beruflichen Jahren
selbst erlebt habe. Wie ein roter Faden zieht sich der Dreiklang
durch alles, was ich tue — und ich glaube, er war das, was mich
zu dem erfahrenen Netzwerker gemacht hat, der ich heute bin.
Ich teile in diesem Buch nicht nur mein ganzes Wissen und wert-
volle praktische Tipps, sondern wiinsche mir, dass du die Magie
von Netzwerken verstehst und sie nutzen kannst. Darum gehe
ich auf die einzelnen Faktoren des Dreiklangs in den folgenden
Kapiteln noch naher ein.
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Kapitel 3
Auf Augenhéhe: Der Schliissel zu
menschlicher Verbindung

In jedem von uns steckt ein Schatz von Erfahrungen, Fahigkeiten
und Perspektiven. Diese Vielfalt ist kein Zufall, sondern ein Exr-
gebnis der Evolution, der menschlichen Natur, die uns vor Au-
gen hilt, dass Unterschiede uns stirker machen. Finzigartigkeit
ist unverwechselbar und wertvoll. Studien zeigen, dass Teams mit
unterschiedlichen Hintergrinden, Kulturen, Fihigkeiten kreati-
ver und innovativer sind, weil sie Probleme aus verschiedenen
Blickwinkeln betrachten und so in der Regel bessere Losungen
finden." Wenn wir die Einzigartigkeit jedes Einzelnen in unse-
rem Umfeld, nicht nur im Netzwerk, erkennen und wertschitzen,
legen wir den Grundstein fiir echte, tiefgehende menschliche
Verbindungen.

Es ist die Haltung »auf Augenhoéhe, die uns gemeinsam Gro-
Bes erreichen lasst. In allen Lebenslagen und Situationen. Privat
wie beruflich. Im beruflichen Kontext entsteht durch bewussten
Austausch und gegenseitige Unterstiitzung ein funktionierendes
Netzwerk, das mehr bietet, als meist auf den ersten Blick erkenn-
bar ist. In solchen Netzwerken gehen Mitglieder auf Augenhéhe
miteinander um, zeigen einander Vertrauen und Respekt, was die
Basis fiir erfolgreiche Kooperationen, Unterstlitzungen oder Zu-
sammenarbeit ist.

1 Vgl. Boston Consulting Group (2018). How Diverse Leadership Teams Boost In-
novation, https:/ /www.bcg.com/publications/2018 /how-diverse-leadership-teams-
boost-innovation; besucht am 30.09.2024.
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Die Erkenntnis, dass in einer Gemeinschaft jeder Einzelne
einen wertvollen Beitrag leisten kann, ist nicht neu, wird aber
im Alltag zu wenig gelebt. Da hetzt jeder von Termin zu Termin
und das Miteinander, auch das auf menschlicher Ebene, bleibt
manchmal auf der Strecke. Daftir gibt es aber Netzwerke. Sind
sie auf den Dreiklang aufgebaut, fithren sie langfristig garantiert
zu mehr beruflichem Erfolg, vor allem aber zu einem Zusam-
mengehorigkeitsgefiihl, das unglaublich viel wert ist. Es kann
sich anfithlen wie eine grofle Familie. Das gelebte Prinzip der
Augenhohe kann wahre Wunder bewirken, sowohl fiir einzelne
Karrieren als auch fiir das gesamte Netzwerk.

Erfahrungen aus der Weinstube

Um zu verdeutlichen, was ich meine, erzihle ich von dem Mo-
ment in meinem beruflichen Leben, in dem ich gelebte Augen-
hohe fir mich entdeckt habe. Wie zuvor erwihnt, arbeitete ich
eine Zeit lang als Kellner in einer sehr schonen Weinstube mitten
in Minchen. Sie hatte bis nachts um drei Uhr ge6ffnet, war also
ein beliebtes Lokal fir Nachteulen. Die Nachtschichten waren
allerdings herausfordernd: Ob Koch, Spiiler, Servicemitarbeiter
oder Manager, wir alle waren viele Stunden auf den Beinen. Zu
meinen Aufgaben gehorte beispielsweise, jedes Mal, wenn eine
besondere Flasche Wein bestellt wurde, den langen Weg tiber
mehrere Ginge und Treppen zum Weinkeller zurticklegen, um
sie zu holen. Je spiter der Abend, desto schwerer wurden meine
Beine, und mir kam es vor, als wiirde sich mit fortschreitender
Nacht die Entfernung dorthin wie Kaugummi ziehen. Aber ich
war jung. Die Arbeit machte mir Spal3, auch wenn manchmal die
Beine schwer wurden. Ublicherweise war die Weinstube bis 23
Uhr hoch frequentiert. Danach gab es bis ein Uhr etwas ruhige-
res Arbeiten, bevor dann die spiten Giste - Nachteulen, wie ich
sie liebevoll nannte - mit einem Schwung ins Lokal einfielen.
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Ganz in der Nihe gab es eine Bithne, auf der regelmiBig le-
gendire Travestie-Shows stattfanden. Es biirgerte sich ein, dass
die Kunstler nach ihrem Auftritt in die Weinstube kamen und
noch Fans mitbrachten. Meist wurde es voll und wir mussten
nochmal richtig ran. Die Mudigkeit war wie weggeblasen und es
gab immer ein lautes Hallo und viel Gelachter. Ich mochte die
Kinstler. Ein buntes Volk. Einige meiner Kellnerkollegen jedoch
verzogen ihre Mienen oder machten hinter vorgehaltener Hand
blode Bemerkungen, wenn die schillernde Meute die Weinstube
in Beschlag nahm.

Fir mich waren es geschitzte Giste, die ich ganz normal und
freundlich behandelte, so wie jeden anderen Gast auch. Vorur-
teilsfrei und - auf Augenhéhe. Das sprach sich schnell herum. Sie
fithlten sich wohl bei mir und wurden zu meinen Stammgisten,
die sich an einen meiner Tische setzten. Schon beim Betreten des
Lokals suchten sie den Blickkontakt mit mir und winkten mir
verschworerisch zu.

Nicht nur die Kiinstler dankten mir fiir die freundliche Bedie-
nung und Behandlung auf Augenhche mit grof3ziigigen Trink-
geldern und anerkennenden Worten, auch andere Giste fithlten
sich gut aufgehoben und zeigten oder sagten das auch. Ich freute
mich dartber, auch wenn mir sehr bewusst war, dass ich in diesem
Lokal nur ein Teil des Ganzen war. Ein Radchen im Getriebe, das
auf alle anderen im Team angewiesen war. Die wollte und durfte
ich nicht verirgern, nur weil mich einige Giste bevorzugten.

Heute weil3 ich, dass man sich dieser Tatsache immer und
tberall bewusst sein muss, egal ob in der Familie, im beruflichen
Team oder, wie bei mir, bei der Arbeit in der Weinstube. Jeder
Mensch trigt einen Beitrag zum Ganzen bei und will dafir ge-
wiurdigt werden. Mit anderen Worten: Wenn das Glas bei uns
im Lokal, in dem exquisiter Wein serviert werden sollte, schlecht
gespult war und noch Lippenstiftspuren hatte, war ich Blitzab-
leiter fir die Gaste. Ich war auf das Team angewiesen, denn nur
wenn die Kollegen in der Kiiche und vom Spiildienst ihren Job
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ordentlich erledigten, waren die Giste zufrieden und kamen im-
mer wieder.

Wir kamen gut miteinander aus. Es wire mir nie eingefallen,
in irgendeiner Weise auf sie herabzuschauen. Ganz im Gegenteil,
mir war es ein Bedirfnis, sie wissen zu lassen, wie seht ich ihre
Arbeit schitzte. So lud ich sie regelmif3ig einmal im Monat zum
Weillwurstessen ein. Da konnten wir ein bisschen plaudern und
uns austauschen. Es war immer eine nette Runde; wir wuchsen
als Team zusammen. Nach der ersten Einladung nahmen mir so-
gar Kollegen von der Spultruppe manchmal den langen Weg zum
Weinkeller ab, wenn sie die Zeit hatten, und brachten mir die be-
stellten Flaschen flink und zuverlissig aus dem Keller hoch. Das
war eine grof3e Freude und echte Erleichterung fiir mich.

Warum dieses Beispiel aus der Weinstube? Du ahnst es wahr-
scheinlich schon: Ich habe immer wieder erlebt, wie michtig Zu-
sammenhalt und vor allem kollektive Intelligenz sein kann. Unter
kollektiver Intelligenz verstehe ich die Fahigkeit, mit einer Grup-
pe von Menschen oder beruflich im Team gemeinsam kliiger zu
handeln, als der Einzelne es allein schafft. Es ist erstaunlich, wie
Menschen, die vertrauensvoll zusammenarbeiten, kreativer, inno-
vativer und meist auch effizienter sind als Einzelpersonen. Diese
Prinzipien finden sich nicht nur bei uns Menschen, sondern auch
in der Natur, in der diese Intelligenz, auch Schwarmintelligenz
genannt, beeindruckende Beispiele liefert. Lass dir anhand des
sehr faszinierenden, aber ungew6hnlichen Beispiels von Bienen-
volkern zeigen, dass wir von diesen Systemen lernen kénnen und
wie wir die Erkenntnisse auf Netzwerke anwenden kénnten.

Warum ich das Beispiel der Bienen wahle? Weil die Natur der
beste Lehrmeister ist, wenn es um Gemeinschaften, auf Neu-
deutsch »Communitys«, geht. Wenn wir uns die Arbeitsweise
eines Bienenstocks oder einer Ameisenkolonie ansehen, konnen
wir Prinzipien erkennen, die auch in menschlichen Netzwerken
erstaunlich gut funktionieren. Das kann Impulse geben, wie Zu-
sammenarbeit und Wissensaustausch optimiert werden kénnen,
um zu besseren Ergebnissen zu fithren. Die Natur als Vorbild
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firs berufliche Umfeld: Es geht darum, zu verstehen, dass wir
gemeinsam stirker sind. Das Wissen nutze ich nun schon seit
Jahrzehnten, um mein eigenes Netzwerken effektiver und erfolg-
reicher zu gestalten.

Schwarmintelligenz in der Natur als Vorbild

Lass dich in die Welt der Bienen entfithren. Ein Bienenvolk oder
Bienenstock kann aus bis zu 100.000 einzelnen Insekten bestehen
und bildet eine abgeschlossene, soziale Einheit. Es gibt keinen
Konkurrenzgedanken. Bienen leben immer im Wir-Gefiihl, denn
das Uberleben des gesamten Volkes hiingt davon ab. Alle setzen
sich fur die Gemeinschaft ein. Ich bezeichne das auch hier als
»Augenhohe«. In jeder Jahreszeit machen sie etwas anderes: Im
Sommer ist es die gemeinsame Nahrungssuche, damit der Nach-
wuchs gefiittert werden und aufwachsen kann. Im Winter muss
die Ko6nigin von allen anderen geschuitzt und gewirmt werden,
damit sie Giberlebt und im Fruhling die Kraft hat, Eier zu legen.

Super spannend, wie Kommunikation und Wissenstransfer im
Bienenvolk funktionieren: Eine Biene hat auf einem ihrer Aus-
fluge eine Futterquelle entdeckt. Als soziales Wesen gibt sie die-
ses Wissen sofort an ihre, im gleichen Bienenvolk lebenden Kol-
leginnen weiter, damit sie diese Quelle finden. Wie macht sie das?

Auch wenn wir es uns nur schwer vorstellen kénnen, auch
Bienen haben eine Art Kommunikation. Sie kénnen naturlich
nicht sprechen oder erklirende Laute von sich geben; ihre audi-
tive Ausdruckskraft ist begrenzt. Die Nachrichtenibermittlung
allerdings funktioniert mit einem anderen System.

Je nachdem, wie weit das Futter vom Bienenstock entfernt ist,
wihlt sie instinktiv eine darauf abgestimmte Kommunikations-
weise: Ist die Distanz kleiner als 100 Meter, fuhrt sie den so-
genannten »Rundtanz« auf. Sie beginnt, sich auf einer Wabe zu
drehen. Abwechselnd linksherum, dann rechtsherum. Wenn es
an der Futterquelle richtig viel zu holen gibt, zeigt sie das mit der
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Intensitit ihrer Bewegungen. Ist sie davon wirklich begeistert,
weil sie weil3, dass alle satt werden, wird ihr Tanz schnell, tem-
peramentvoll und ausdrucksstark. Man koénnte fast sagen: »Sie
dreht vor Freude fast durch.«

Ist die Futterquelle weiter weg als 100 Meter, vollfiithrt sie den
sogenannten Schwinzeltanz. Sie macht nicht wie zuvor ganze
Drehungen, sondern tanzt in Halbkreisen, die mit kurzen gera-
den Schritten verbunden werden, bevor zum nichsten Halbkreis
angesetzt wird. Das sieht etwa aus wie eine liegende Acht. Dabei
zuckt ihr Hinterleib rasch hin und her. Tatsichlich ein sehr ein-
drucksvolles Bild. Je langsamer sie sich bewegt, desto weiter ist
die Nahrungsquelle entfernt. Gleichzeitig gibt sie mit ihrer Tanz-
richtung die Orientierung zur Quelle an, denn die hat einen be-
stimmten Winkel zur Sonne.

Da es im Bienenstock keinen Tanzsaal mit Sitzplitzen firs
Publikum gibt, sieht ihr niemand zu, bekommt aber dennoch al-
les mit. Der Tanz verursacht Vibrationen in der Wabe, die jede
Biene im Stock wahrnehmen kann. Instinktiv wissen die Tiet-
chen, wohin sie fliegen mussen. Zugegeben, eine aullergewthn-
liche Art der Kommunikation, die allerdings perfekt funktioniert.

Ein dhnlich faszinierendes Beispiel sind Ameisen. Die sind
immer in Bewegung und meist zu Tausenden unterwegs. So wie
die Menschen in Orten wie Hongkong, wenn Feierabend ist
und alle sich auf den Weg nach Hause machen. Wer einmal eine
Ameisenstralle beobachtet hat, die etwas von A nach B trans-
portiert, weil3, was ich meine. Trotz der Massen herrscht Augen-
héhe, besser gesagt vollige Gleichberechtigung, und das macht
Ameisen wirklich einzigartig. Auf diesen Ameisen-Highways gibt
es weder Staus noch Unfille. Das sieht auf unseren Autobahnen
im richtigen Leben leider ganz anders aus.

Eine Untersuchung der Universitit Toulouse (Frankreich) hat
gezeigt, dass die Ameisen einen simplen Trick anwenden: Alle
laufen kollektiv in der gleichen Geschwindigkeit, um nicht zu sa-
gen: fast im Gleichschritt. Es gibt weder Dringler noch Trod-
ler. Ahnlich wie ein Team im Ruder-Achter, das im synchronen
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Rhythmus rudert. Jeder passt ihr Verhalten an den anderen an.
Ohne Worte. Wissenschaftler behaupten, Ameisen seien vollig
selbstlos und sind nur deshalb so erfolgreich. Bei diesem Expe-
riment bot man ihnen Futter an. Um das zu bekommen, sollte
das Ameisenvolk Uber eine Briicke krabbeln. Deren Breite wur-
de mehrfach reduziert, dhnlich wie bei einer Fahrbahnverengung
auf der Autobahn aufgrund einer Baustelle. Da wird schrittweise
von drei Spuren auf eine reduziert. Fir uns Autofahrer eine Ka-
tastrophe. Meist gibt es Stau. Die Ameisen machen das besser,
denn die Briicke der Ameisen ist zwar voll, trotzdem lauft alles
reibungslos, selbst, wenn sie immer schmaler wird.”

Die Ameisen sind in der Lage, sich permanent an verinderte
Rahmenbedingungen anzupassen. Im Business nennt man das
heute Resilienz. Dariiber hinaus haben sie die Gabe, beim Futter-
transport immer die kiirzeste Route zum Ameisenbau zu finden.
Wenn wir das auf unsere Verkehrssysteme tbertragen konnten,
wire das eine logistische Meisterleistung. Ganz zu schweigen da-
von, dass der Stresspegel im Straflenverkehr deutlich reduziert
wire. Ameisen kennen keinen Stress. Die haben es echt gut.

Die kollektive Intelligenz bei Lebewesen ist ein Phinomen,
egal ob bei Bienen, Ameisen, Delphinen, Walen oder Zugvégeln.
Das daraus resultierende, koordinierte Handeln schafft Stirke in
der Gemeinschaft und ein starkes Zusammenhorigkeitsgefiihl.

Du fragst dich nun sicher: »Was haben Bienen oder Amei-
sen mit Netzwerken zu tun?« Uber Jahrzehnte hinweg habe ich
in unterschiedlichsten Unternehmen, Netzwerken und Gemein-
schaften die Kraft der kollektiven Intelligenz erlebt. Es ist eine
bemerkenswerte Fahigkeit. Funktionierende Teams, die wie ein
Bienenstamm aufeinander eingestellt sind, treffen gemeinsam
kligere und effektivere Entscheidungen. In kleineren und mitt-
leren Unternehmen, in denen Ressourcen begrenzter und damit

2 Vgl Garnier, S., Gautrais, ]. und G. Theraulaz (2007). The biological principles of
swarm intelligence in Swarm Intelligence, Springer, Berlin, https://link.springer.
com/article/10.1007/s11721-007-0004-y; besucht am 27.09.2024.
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wertvoller sind als in groflen Konzernen, spielt das Vernetzen,
das Netzwerken innerhalb des Unternehmens ebenso wie das
Netzwerken nach aulen, eine besondere Rolle. Ich glaube, dass
sich so mancher Gro3konzern von kleineren Unternehmen und
dem Mittelstand etwas abschauen oder eine Scheibe abschneiden
kann. Ich personlich gehe sogar so weit - das habe ich zuvor
schon einmal erwihnt, dass ich das den Giganten empfehle -,
Manager und Abteilungsleiter auf gute Netzwerkveranstaltungen
zu schicken. Das gibe ihnen ein Gefiihl fir den Wert des Austau-
sches auf Augenhohe. Was es heil3t, sich im Business-Kontext zu
verkniipfen, um wertvolle Kontakte au3erhalb der eigenen Blase
zu kniipfen, neue Business-Chancen zu bekommen und zusitz-
liche Geschifte zu generieren.

Netzwerke bieten Unternehmern und Entrepreneuren den
Zugang zu einer Fille von Informationen, Fachwissen und Pers-
pektiven, den sie allein méglicherweise nicht bekdmen. Auf qua-
litativ hochwertigen Netzwerkveranstaltungen — und ja, da gibt es
grof3e Unterschiede! - treffen Menschen mit unterschiedlichsten
Hintergrinden und Erfahrungen aufeinander, um sich auf ver-
schiedensten Ebenen auszutauschen. Diese Vielfalt fithrt in der
Regel zu innovativen Impulsen und manchmal sogar besseren
Geschiftsentscheidungen.

Auch wenn es weit hergeholt scheinen mag, manche Prinzipien
der kollektiven Intelligenz aus der Tierwelt lassen sich auf das
Netzwerken tibertragen. Hier bieten sich folgende an:

1. Gemeinsames Ziel vor Augen: Wie die Bienen, die sich fir
das Uberleben ihres Volkes einsetzen, verfolgen auch Netz-
werker ein gemeinsames Ziel, namlich das der Gemeinschaft
und der gegenseitigen Unterstitzung. Dies schafft ein Geftihl
der Bereicherung, Motivation und Inspiration, sodass jeder
fir sich und auch alle gemeinsam erfolgreich werden kénnen.
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. Wissen teilen und verbreiten: Genau wie die Biene, die
ihre Futterquelle durch den Tanz kommuniziert, ist es im
Netzwerk, das auf dem Dreiklang Augenhdhe, Respekt und
Wertschiatzung basiert, moglich, Wissen, Erfahrungen und
Ressourcen untereinander offen zu teilen. Durch einen ver-
trauensvollen Austausch profitieren alle Mitglieder und tragen
zum kollektiven Wachstum bel.

. Anpassungsfihigkeit und Flexibilitit: Ameisen passen
Geschwindigkeit und Verhalten aneinander an, um effizient
zu bleiben. Ebenso reagieren Netzwerke flexibel auf Verin-
derungen und passen sich an neue Herausforderungen und
Chancen der Branchen und Mirkte an. Die Fahigkeit zur An-
passung fordert Resilienz und kontinuierliche Verbesserung
zum Wohle aller Mitglieder.

. Vielfalt nutzen: Die kollektive Intelligenz in einem Netzwerk
wird durch die Vielfalt seiner Mitglieder gestarkt. Unterschied-
liche Branchen, Unternehmensgréflen und Erfahrungen der
Einzelnen bringen Perspektiven ein, die im Austausch auf al-
len Unternehmensebenen immer Mehrwert bieten.

. Gemeinsam Herausforderungen meistern: Netzwerke
bieten eine Plattform, um gemeinsam gesellschaftliche, poli-
tische oder unternehmenstechnische Herausforderungen an-
zugehen. Das kann die ErschlieBung neuer Markte sein, die
gemeinsame Bewiltigung von Fachkriftemangel oder die An-
passung an die Digitalisierung,

. Feedback und kontinuierliches Lernen: Wie die Ameisen,
die durch Zusammenarbeit und Feedback die besten Routen
finden, durfen sich Netzwerker kontinuierlich gegenseitig
Feedback geben. Das fordert eine Kultur der stetigen Weiter-
entwicklung eines jeden Einzelnen, im zweiten Schritt aber
auch der Branchen und Mirkte.
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Wie wire es, wenn wir die Prinzipien der kollektiven Intelligenz
fir uns entdecken und versuchen wurden, sie anzuwenden? Wie
wire es, wenn du sie in deine personliche Netzwerkstrategie inte-
grieren wurdest? Mein Leben habe ich damit bereichern kénnen
und in den letzten Jahrzehnten wertvolle Verbindungen aufge-
baut, die Zeit und Krisen tiberdauert haben. Sie sind heute noch
aktiv und so manche haben zu engen Freundschaften gefthrt.
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Kapitel 4
Respekt als Basis: Werte und
Umgangsformen im Netzwerken

Meine Heimat ist ein kleines 700-Seelen-Dorf in Osterreich.
Ich bin mit meinen Eltern und zwei Briiddern aufgewachsen; die
GroBeltern wohnten nicht weit weg. Wir waren eine ganz »not-
male« Familie, aber was ist schon normal? Im Ort kannte jeder
jeden. Die enge Verbundenheit und Vertrautheit, die teilweise
heute noch in kleinen Ortschaften zu finden ist, bertihrt mich bis
heute tief. Das Gefuhl der dorflichen Gemeinschaft schaffte uns
eine Atmosphire der Geborgenheit und des Zusammenhalts.
Die Méglichkeit, sich auf vertraute Menschen zu verlassen und
echte Beziehungen zu pflegen, ist bis heute eines der kostbarsten
Giiter, die ich kenne. Das prigt die schonen Erinnerungen an
meinen Heimatort.

In einer Welt, die zunehmend anonymer und hektischer wird,
geht das verloren. Leider. Mich erinnert diese Erfahrung aus der
Kindheit daran, wie bereichernd es ist, in einem Umfeld zu leben,
in dem man sich gegenseitig unterstiitzt und fireinander da ist.
Von Kindheit an habe ich gelernt, zu griilen, wenn mir jemand
begegnete. Das war bei uns v6llig normal. Aus welchen Grinden
auch immer habe ich das mein ganzes Leben lang automatisch
beibehalten. Es mag nur ein winziger Akt der Hoflichkeit sein,
der mir in Fleisch und Blut Gibergegangen ist, doch er zaubert
dem anderen ein kleines Licheln ins Gesicht. Mit diesem freund-
lichen »Guten Tagy, was gleichbedeutend ist mit »Hallo, ich neh-
me dich wahr«, beginnt fiir mich Respekt fir andere Menschen.
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Bei meinem Arbeitgeber, dem internationalen Elektronikkon-
zern, hatte ich frih ein nettes Erlebnis: Ich war noch blutjung
und nicht so lange dabei. Im Rahmen einer Veranstaltung, bei
der auch einer der Vorstinde anwesend war, durfte ich eine kurze
Prisentation halten. Ich lernte diese hochkaritige Persénlichkeit
kennen; er sprach mit mir, was fir mich sehr beeindruckend war.
Zwei Wochen spiter war ich auf dem Weg ins Buro, kimpfte mit
zwei schweren Aktentaschen, die ich links und rechts in der Hand
trug, und versuchte, mir den Weg vom Parkplatz zur Eingangstiir
zu bahnen. Es war nass, kalt und windig; den Regenschirm hatte
ich unter den Arm geklemmt. Pl6tzlich kam jemand von hinten,
begriifite mich mit meinem Namen und 6ffnete mir die Tur. Ich
staunte, als ich den Herrn Vorstand hochstpersonlich vor mir
sah. Allein die Tatsache, dass er sich meinen Namen gemerkt hat-
te, l6ste in mir einen kleinen Glicksmoment aus, so seht freute
ich mich tber die kleine Geste des Respekts.

Respekt beim Netzwerken 6ffnet Tiiren

Unter Respekt beim Netzwerken verstehe ich, den anderen, den
Gesprichspartner, als Mensch wahrzunehmen; nicht nur als Mit-
tel zum Zweck. Es ist das Bewusstsein, in jeder noch so flichti-
gen Begegnung, das Potenzial fur eine wertvolle Verbindung zu
sehen. In einer Zeit, in der Begegnungen — digital wie personlich
—die Tendenz haben, immer oberflichlicher zu werden, ist es mir
wichtig, in unserem Netzwerk Rdume zu schaffen, die Respekt,
Tiefe und Wertschitzung zulassen. Respekt zeigt sich in klei-
nen Gesten: im aufmerksamen Zuho6ren, im ehrlichen Interesse,
im hoéflichen Umgang, In der Anerkennung, dass jeder Mensch
eine wertvolle eigene Geschichte, Expertise und Personlichkeit
mitbringt.

Respektvoller Umgang schafft eine Atmosphire des Vertrau-
ens und der Authentizitit. Es fordert den Austausch von Ideen,
6ffnet Turen und legt den Grundstein fiir langfristige, belastbare
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Haben Sie manchmal das Gefiihl, dass lhre beruflichen Kontakte zwar zahlreich,
aber wenig tragfahig sind? Sehnen Sie sich nach langfristigen, vertrauensvollen
Beziehungen im Business, auf die Sie jederzeit zurtickgreifen kénnen? Starke
Netzwerke sind der Schliissel zu persénlichem, aber auch zu beruflichem Erfolg
und in der heutigen Zeit wichtiger denn je — aber wie baut man sie auf?

Dieses Buch zeigt Ihnen, wie Sie aus fliichtigen Begegnungen echte Verbindun-
gen schaffen, die Sie langfristig unterstiitzen und inspirieren. Entdecken Sie, wie
Sie durch wertvolle Verbindungen neue Chancen erschliefben, Ihre Ziele erreichen
und andere Menschen dabei unterstiitzen kénnen, das Gleiche zu tun. Mit pra-
xiserprobten Strategien, inspirierenden Beispielen und einem klaren Leitfaden
lernen Sie, wie Sie Ihre Netzwerke nachhaltig aufbauen und pflegen. Ganz gleich,
ob Sie am Anfang stehen oder Ihr bestehendes Netzwerk weiterentwickeln
méchten — dieses Buch bietet Ihnen die Werkzeuge, um sicher und erfolgreich
voranzukommen.

Dies ist Ihre Einladung, die Kunst des Netzwerkens zu meistern — auf lhre Weise.
Schaffen Sie ein starkes Fundament flr lhre berufliche und persénliche Zukunft.
Denn Geschdafte werden von Menschen gemacht — und Menschen bauen Bezie-
hungen!

Kajetan Brandstatter ist ein erfahrener Netzwerker mit (iber
20 Jahren Expertise. Seine beeindruckende Laufbahn — vom
Koch und spater Kellner bis zum erfolgreichen Key-Account-
Manager eines internationalen Konzerns — basiert auf seiner
Liebe zu Menschen und dem Wunsch, die richtigen zusam-
menzubringen. Bekannt als »Mister Netzwerker« bringt er Lei-
denschaft, positive Energie und Empathie mit, um seine Leser
* zu inspirieren und ihnen das Handwerkszeug fir erfolgreiche
Verbindungen zu vermitteln.
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