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Vorwort

Die besten Erfolgsstrategien sind Jahrtausende alt und werden auch noch in ferner
Entwicklung Bedeutung haben. Es ist daher denkbar leicht, die Entwicklung des Net-
workings zu prognostizieren: Es bleibt eine Zukunftsstrategie und gewinnt durch die
Turbulenz unserer Zeit enorm an Bedeutung.

Die Zahl der Gestaltungsoptionen und somit der Chancen wachst rasant. Auch
vermeintliche Bedrohungen entpuppen sich als Chancen, wenn wir frih genug han-
deln. Gleichzeitig machen Entwicklungen wie Informatisierung, Beschleunigung,
Fragmentierung und Flexibilisierung das persénliche Umfeld immer komplexer, so-
dass viele Menschen Sehnsucht nach Einfachheit, Transparenz, Stabilitt und Uber-
blick haben. Jemanden zu kennen, den man fragen kann, sich bei Problemen an
jemanden wenden zu kénnen, der sich auskennt, wird immer wichtiger. Um wie
viel leichter lsst sich ein Problem doch lésen, wenn man direkt oder indirekt den
richtigen Experten hat.

Wir westlichen Menschen missen das systemische und dynamische Denken erst
noch lernen. Aufgrund unseres tberwiegend linearen Denkens ist nur wenigen be-
wusst, dass die meisten beruflich und gesellschaftlich aktiven Menschen Gber nur
vier oder funf Stufen direkten Zugang zu den Berlhmten und Machtigen dieser
Welt haben. Wenn Sie es mit Konzentration und Energie darauf anlegen, kénnen
Sie selbst bei der Bundeskanzlerin einen Termin bekommen - wenn Sie ein guter
Networker sind.

Doch Networking nach Monika Scheddin ist weitaus mehr als nur das anrichig
anmutende Ausspielen von Vitamin B. Auch nach Jahrtausenden von Wirtschafts-
geschichte, nach Jahrzehnten von Erfolgsplanung und auch nach Jahren der Netz-
werkwirtschaft gilt es, das immense Potenzial des Beziehungsmanagements erst
noch zu entdecken. Wir alle sind Lebensunternehmer. Ob wir es wahrhaben wollen
oder nicht, die von vielen beschworene »Absicherung« war schon immer und ist in
Zukunft noch viel mehr eine naive lllusion.

Allméhlich erkennt man, wie wertvoll ein gut gemanagtes personliches Netzwerk
ist. Daher sind auch die Zeiten vorbei, als man Unternehmen nur nach ihrer bilanzier-
ten Materie und Menschen nur nach ihrer Arbeitskraft bewertete. Das Netzwerk ist
der Wert. Das Netzwerk ist lhre einzige »Absicherung«.



Vorwort

Die Entwicklung des Computings gibt uns eine eindrucksvolle Analogie. Erst als
man die Rechner miteinander verband, erst als man Netzwerke schuf und sie zu
managen lernte, entfalteten sich das Potenzial und die ungeheure Dynamik, die
wir heute erleben. Der einzelne Computer ist geradezu armselig im Vergleich zum
Netzwerk, dessen Element er ist. »... und zusammen sind wir das Internet«, hief§
es in der Werbung einer Softwareschmiede. Das Internet ist nicht Ihr Computer,
nicht Ihr Browser, nicht lhre liebsten Websites. Nein, das Internet ist nur der Kanal
zwischen lhnen und Ihrem Netzwerk aus Freunden, Partnern und Kollegen. Wir alle
sind ein Internet.

Bob Metcalfe, der Erfinder des Ethernets, berechnete den Wert eines Netzwerks
in seinem »Metcalfe’schen Gesetz«. Es besagt, dass sich der Wert eines Netzwerks
proportional zur Anzahl der Personen entwickelt, die es benutzen. Verdoppelt sich
die Anzahl der Personen, verdoppelt sich der Wert fiir jeden Teilnehmer, vervierfacht
sich folglich der Wert des Netzwerks. Mit den in Monika Scheddins Buch beschrie-
benen Strategien konnen Sie nicht nur den Umfang, sondern vor allem auch die
Qualitat Ihres Netzwerks verbessern. Glauben wir Metcalfe, kann dies Ihr Leben
verandern.

Wie so vieles im Leben haben Beziehungen einen Beginn, ein Wachstum, eine
Reife und haufig auch einen Niedergang und einen Tod. Jede dieser Phasen konnen
Sie gestalten, wie es lhnen und Ihren Netzwerkpartnern beliebt und hilft. Daher
gibt Thnen Monika Scheddin nicht nur die Anleitung fiir den Aufbau lhres Netz-
werks, sondern auch fir lhre Netzwerkpflege und Ihre Netzwerkhygiene.

Das Wesentliche ist immer einfach: Netzwerken heift vor allem, mit sympathi-
schen und interessanten Menschen Zukunft zu schaffen. In diesem Sinne wiinsche
ich thnen und allen Netzwerkern eine glanzende Zukunft.

Pero Mici¢

Zukunftsmanager und Vorstand
der Future Management Group AG
(www.Micic.com)



Einleitung

Ich freue mich Uber diese neue, aktualisierte Auflage meines Buchs »Erfolgsstrategie
Networking«. Ein herzliches Dankeschon an alle meine Leser, die dafiir sorgen, dass
mein Buch seit Erscheinen auf Platz eins der Networking-Bucher bei Amazon steht.
Das freut mich riesig!

Seit ich die erste Version 2001 zu schreiben begann, gab es die sogenannten So-
zialen Netzwerke noch nicht. Weder Facebook noch Xing waren gegriindet - diese
entstanden erst 2003.

Doch nicht erst seit Aufkommen der neuen Medien werden Netzwerke geknuipft
und gepflegt. Schon in friheren Zeiten war klar, dass eine Gruppe mehr ausrichten
kann als ein Einzelner, dass es einfacher ist, die eigenen Interessen innerhalb eines
Verbands zu vertreten. Schon immer riickten die Vertreter gesellschaftlicher Schich-
ten ndher zusammen, um sich gegenseitig zu fordern. In Politik und Wirtschaft
helfen Seilschaften seit jeher weiter, und nicht zuletzt erweitern Menschen mit
einem dicken Adressbuch ihre Perspektiven, ihre Moglichkeiten und ihren Horizont.
Ob Gewerkschaften oder Arbeitgeberverbande, ob Wirtschaftsjunioren oder Round
Table, ob Rotary- oder Lions-Club - Foren zum Positionieren, Politisieren und Kun-
geln gibt’s genug.

Galt es noch vor wenigen Jahren als ein Makel, Uber Vitamin B - »B« fur Be-
ziehungen - nach oben zu kommen oder sich mithilfe von Seilschaften tber die
Karriereleiter zu hangeln, so hat sich diese Einstellung in den vergangenen Jah-
ren von Grund auf gewandelt. Wohl auch deshalb, weil zahllose Netzwerke fir
unterschiedlichste Gruppen und Zwecke entstanden sind und die Kontaktborsen
nicht mehr den Hauch des Elitdren, Unerreichbaren verstromen. Heute heilt es:
Beziehungen schaden nur denjenigen, die keine haben. Zudem erleichtert das
Internet die Suche nach Verbiindeten sowie die Kontaktaufnahme und -pflege.
Grinde und Anldsse fur's Business-Networking gibt es allemal genug: So mis-
sen Existenzgrinder Kunden- und Lieferantenbeziehungen aufbauen und gezielt
den Austausch mit Gleichgesinnten suchen. Der Unternehmer ist auf Feedback
und Inspiration angewiesen. Angestellte sichern sich beim Flurplausch, bei Se-
minaren oder auf der Weihnachtsfeier Vorsprung versprechende Firmeninterna.



Einleitung

Fihrungskréfte iberwinden Spezialistentum, einseitige Sichtweisen und auch ihre
Einsamkeit an der Spitze, wenn sie auBerhalb der Firma wirkliche und interessierte
Gespréchspartner finden.

Mit den Sozialen Netzwerken entstanden ungeahnte neue Mdglichkeiten: Netzwer-
ken wurde unglaublich einfach und nahezu zum Nulltarif maglich.

Wenn Neues auf den Markt drangt, wird die Anwendung jedoch meist Gber-
trieben: Massenmails und Event-Einladungen tberschwemmten schon bald den
Markt. Adressen wurden hemmungslos an Kooperationspartner verkauft. Kunden
und Interessenten zeigten sich genervt. Die Wéhrung des Qualitatsnetzwerkens,
»Vertrauen«, schrumpfte.

Die Firmen versuchten, den Networking-Trend auf ihre Weise in den Griff zu
kriegen: mit Compliance-Regeln. Was eigentlich eine sinnvolle Regelung des Ar-
beitsalltags bedeuten sollte (Wie gehen wir miteinander um? Was ist in Ordnung,
wo sprechen wir von Bestechung?), wurde dermaRen Gbertrieben, dass Fiihrungs-
kréfte ihre Kunden noch nicht einmal zu einem Kaffee einladen durften und dass
keine Geschenke mehr angenommen wurden. Selbst ein BlumenstrauR musste ab-
gelehnt werden - nicht wirklich beziehungsférdernd.

Gesetzliche Regelungen erschweren es aktuell, mit potenziellen und selbst mit
bestehenden Kunden in Kontakt zu treten. Sie dirfen weder angerufen noch per
Newsletter angeschrieben werden, wenn sie sich nicht vorher damit einverstanden
erklart haben. Doch wie man jemanden fragen kann, den man nicht kontaktieren
darf, ist nicht geklart.

Als ich gemeinsam mit Lars Hinrichs, dem Griinder von Xing, 2004 zu Gast bei einer
Podiumsdiskussion »Praxisnahes Networking« war, herrschte noch die Meinung,
virtuelle Netzwerke konnten das echte Treffen von Mensch zu Mensch tatséch-
lich ablosen. Heute weill man: A fool with a tool is still a fool. Soziale Netzwerke
machen uns die Kontaktpflege einfacher. Ein ausfuhrliches, personliches Gespréch,
vielleicht in Verbindung mit einer Einladung zum Mittagessen oder Dinner, ist an
Wertschatzung dagegen nicht zu tberbieten.

Die Bedeutung des Netzwerkens hat nicht an Wert verloren - im Gegenteil.
Aber mehr denn je wollen Menschen sich persénlich gemeint fiihlen und Vertrauen
haben kénnen.



Einleitung

Dieses Buch will Sie beim Aufbau lhres Business-Networkings begleiten. Es geht
also um Beziehungsaufbau und -pflege, es geht darum, beruflich schneller und ele-
ganter zum Zug zu kommen und die eigenen Ziele zu erreichen. Und zwar spie-
lerisch, vergntglich. Es geht nicht um Sieq oder Niederlage, sondern um Gewinn.
Und zwar fir alle Beteiligten. Schauen wir uns also gemeinsam das Spielfeld und
die Spielregeln an.

Monika Scheddin, September 2013



Netzwerken: Was bedeutet das eigentlich?

Wenn Sie einen Facharzt, einen Sportverein, einen Frisor oder einen Hundezichter
suchen, wie beginnen Sie tblicherweise lhre Suche? Genau, Sie fragen Menschen, die
Sie kennen. Die auf gleicher Wellenldnge liegen. Das ist in der Regel die schnellste
und effektivste Art, die gewiinschte Information zu erhalten. Ubertragen auf den Job
nennt man dies Networking. Netzwerken ist Beziehungsmanagement von mindestens
zwei Beteiligten gleichzeitig unter der Pramisse, »dass beide die Beziehung freiwillig
aufrechterhalten, so der Lineburger Professor Jurgen Lirssen. Beide Seiten gewin-
nen, indem sie

Erfahrungen austauschen,

sich empfehlen,

Geschifte miteinander machen,

einander Feedback geben, kritisieren oder beraten,
Marktinformationen austauschen,

sich miteinander vergleichen (Benchmarking),
gemeinsame Sache machen und Synergien nutzen,
sich positionieren und sich einen Namen machen.

Ob Seilschaften, Filz oder Netzwerke, ob kungeln oder nicht, alles ist méglich und
natirlich auch Realitat. Wir missen allerdings nicht auf etwas verzichten, das unser
Leben einfacher macht, nur weil es immer auch schwarze Schafe gibt, die diese
Form des Miteinanders fur ihre Machenschaften missbrauchen. Und wie qut, dass
es sie gibt, denn woran sonst sollten wir unsere eigene Redlichkeit messen? Ange-
nommen, Sie wollen ein neues Betriebsgebdude bauen und ahnen, dass es bis zur
Genehmigung daftr ewig dauern kénnte, wenn sie nicht sogar total verweigert wird.
Dann hilft ein entsprechend guter Kontakt zur Baubehorde ungemein. Auch die
Finanzierung geht - wegen fehlenden Argwohns - schneller und bequemer, wenn
der Kreditsachbearbeiter im gleichen Tennisclub spielt. Damit erst gar keine Missver-
standnisse aufkommen: Es geht hier nicht um zwielichtiges oder gar ungesetzliches
Tun. Wenn die Beziehung eine qute ist, gehen die Dinge aufgrund von hohem per-
sonlichem Engagement schneller und eleganter vonstatten.



Netzwerken: Was bedeutet das eigentlich?

Wer an dieser Stelle Gber fehlende eigene Beziehungen meckern will, der sollte
sich erst einmal die Allbus-Statistik ansehen: Danach hat ein Bundesdeutscher
ein Bekanntschaftsnetz aus 1882 Personen, das vom Backer um die Ecke ber
den pensionierten Doktorvater bis hin zur Cousine Elke in Magdeburg reicht.
Darin enthalten sind 556 aktive Beziehungen, also Kontakte zu Menschen, die
sofort nutzbar waéren. Die keiner groBen vorherigen »Renovierung« bedurften.
Und selbst wenn es bei lhnen personlich »nur« 480 aktive Beziehungen waren,
die Bausubstanz ist bereits vorhanden. Und das bestétigt meine eigene Erfahrung,
die ich beim Coaching von Managern gewonnen habe: Ungefahr 85 Prozent aller
neuen Jobs werden Uber Beziehungen vermittelt. Die Hélfte der anschlieRend ge-
nutzten Kontakte war nicht ad hoc prasent, sondern musste zundchst mihsam aus
Hirn und Visitenkartenbiichern herausgefischt werden. Vor allem Selbststandige
sollten sehr groRes Interesse am Netzwerken haben, denn sie sind ganz besonders
auf gute Beziehungen angewiesen. Sie erkennen Monat fir Monat ganz direkt,
wie gut sie ihre Beziehungen aufbauen und pflegen - an ihrem vollen oder leeren
Auftragsbuch. Doch auch Firmen und ihre Angestellten erkldren Networking zum
Trend. Wenn auch mit einer ganz anderen Motivation: Fiir sie geht es vor allem
um Wissensaustausch und um Arbeitsplatzsicherung.

Wahrend sich noch bis vor hundert Jahren unser Wissen etwa alle hundert Jahre
verdoppelt hat, geschieht dies nun ungeféhr alle zwei Jahre. Wer langfristig konkur-
renzfahig bleiben will, muss dafir Sorge tragen, dass er rechtzeitig tber alle relevan-
ten Informationen verfigt. Dies gilt heute mehr denn je, meint auch der ehemalige
Shell-Manager Arie de Geus: »Die Fhigkeit, schneller zu lernen als die Konkurrenz,
ist vielleicht der einzige dauerhafte Wettbewerbsvorteil.« Wer auf Wissen angewiesen
ist, dem hilft ganz entscheidend ein Netzwerk, das gewahrleistet, dass ihn wichtige
Informationen auch tatsachlich erreichen. Aber nicht nur die Sicherung von aktuellem
Wissen, sondern auch die Absicherung der Erwerbsfahigkeit in Eigenverantwortung
mobilisiert den Angestellten zum Netzwerken. Wahrend unsere Vater noch goldene
Uhren fir 25-jéhrige Betriebszugehdrigkeit erhielten, konnen wir heute fast sicher sein,
nicht ldnger als sechs, sieben Jahre bei einem Arbeitgeber zu verweilen. Das heil3t, in
einem Arbeitsleben kommen wir auf drei bis funf Arbeitgeber - spatere Selbststan-
digkeit nicht ausgeschlossen. Daher gilt fir jeden Selbststandigen und Angestellten:
Installieren Sie gute Beziehungen, bevor Sie sie brauchen.



Netzwerken: Was bedeutet das eigentlich?
Die Geschichte des Netzwerkens

Seit Menschengedenken verbiinden und schlieRen sich die Menschen zusammen. Sie
netzwerken sowohl aus wirtschaftlichen und politischen als auch aus gesellschaftli-
chen Griinden. Bereits in der Antike (500 vor bis 400 nach Christi Geburt) wird der
attische Seebund geschlossen und griindet Platon seine Akademie (387 vor Chr.), an
der auch Aristoteles studierte. Im Mittelalter (400 bis 1200 nach Chr.) entstehen die
Benediktinerorden nach dem Vorbild des von Benedikt von Nursia 529 gegriindeten
Klosters. Auch sie bilden Netzwerke. Und auch der Zusammenschluss in Gilden, die
dazu dienen, gemeinsame Interessen zu wahren, bekommt Gewicht. Die Gilden tre-
ten auf als Bauernvertretungen, Bruderschaften mit religiosen Motiven und spdter
als Vereinigung von Handwerkern (Zunfte) und Kaufleuten (Hanse). Im Hochmit-
telalter und in der friihen Neuzeit (1200 bis 1700 nach Chr.) entstehen Netzwerke,
die den heutigen bereits sehr dhnlich sind. So schliefen sich im 2. Jahrhundert
die von der Hofhdrigkeit befreiten Handwerker in Zinften zusammen. Ein Teil der
damaligen Aufgaben dieser Zusammenschliisse wird heute von Innungen und Han-
delskammern wahrgenommen.

Ungefahr zur gleichen Zeit entstand die Hanse. Von der Mitte des 12. Jahrhun-
derts bis zu ihrem Ende im 17. Jahrhundert gehorte sie zu den machtvollen Biind-
nissen, die Geschichte geschrieben haben. Die Stadte organisierten sich in Stadte-
biinden. Nicht der einzige, aber der gréRte und machtigste war die norddeutsche
Hanse. Der norddeutschen Hanse gehdrten circa 70 Stadte an; an ihrer Spitze stand
Lubeck. Die Hanse verschaffte den einzelnen Mitgliedern Rechte und Privilegien. Es
gab eindeutige Regeln dafiir, wie ein Kaufmann Mitglied der Hanse werden konnte.
Das entscheidende Kriterium war das Geburtsrecht: Nur, wer von deutschen El-
tern abstammte, nach deutschem Recht lebte und auRerdem die Berechtigung zum
selbststandigen Auslandshandel als Kaufmann erworben hatte, konnte Mitglied der
Hanse werden. Die Ziele des Zusammenschlusses der Fernkaufleute in der Hanse
waren ebenfalls eindeutig. Zundchst galt es, die Handelswirtschaft zu unterstiitzen
und damit den Profit aus dem Fernhandel zu erhohen. Schon bald aber kam ein
anderes Ziel hinzu, das sich aufgrund der Zusammensetzung der Mitglieder ergab:
die Durchsetzung der Interessen des Birgertums in den Stddten gegen adlige Herr-
schaftsanspriiche.

Brigitte Riebe beschreibt die Zustande in ihrem historischen Roman »Pforten der
Nacht«. Wir befinden uns im 14. Jahrhundert: »Hungersnote, Kriege und Seuchen.
Insbesondere die Pest witete. Erstmals zirkulierten gréRere Geldmengen innerhalb
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Die Geschichte des Netzwerkens

Europas. Manche machte reich, was die Anderen verarmen und verzweifeln liefS. In
den schnell expandierenden Stédten, die alle vehement danach trachteten, sich von
der Bevormundung eines weltlichen oder kirchlichen Stadtherrn zu befreien, hat-
ten sich nicht nur die Handwerker in Zinften zusammengeschlossen, sondern auch
Kaufmannsfamilien in Gilden. Die Kaufleute zeigten sich als die eigentlichen Ge-
winner des 14. Jahrhunderts, zumindest bis zum letzten Drittel, als schlieRlich reich
gewordene und selbstbewusste Handwerker immer starker in die Stadtparlamente
dréngten und erfolgreich mit allen Mitteln versuchten, den alten Stadtherren den
festgefligten Rang streitig zu machen.«

Im 14. Jahrhundert beginnen sich zudem die Freimaurer zu formieren. Diese ver-
stehen sich - wie heute auf ihrer Homepage zu lesen ist - als »eine international
verbreitete Bewequng von humanitarer, der Toleranz verschriebener, auf lebendige
Bruderschaft abzielender Geisteshaltung«. Die Freimaurer mit wohlklingenden Namen
wie »Zur koniglichen Kunst« oder »Empor zu Mozarts Licht« unterteilen sich in Lo-
gen, die wiederum in GroRlogen (als eingetragene Vereine oder Kérperschaften des
offentlichen Rechts) zusammengefasst werden. In Deutschland entstand die erste
Loge 1737 in Hamburg und erhielt gewaltigen Auftrieb durch den Beitritt des preufi-
schen Kronprinzen, des spéteren Kénigs Friedrich II., den GroRen. Vor 1933 gab es in
Deutschland etwa 76 ooo Freimaurer. Den Nazis waren die Geheimbindler ein Dorn
im Auge. Daher sorgten sie fur die SchlieBung der Logen, verfolgten die Mitglieder
und verwendeten die dabei beschlagnahmten Vermégen fir eigene Zwecke. Die nach
1945 wiederentstandenen Logen schlossen sich 1958 zu den »Vereinigten GroRlogen
von Deutschland« zusammen. Weltweit gibt es derzeit fast sieben Millionen Freimau-
rer in {iber 30 000 Logen (davon circa vier Millionen in den USA). In Deutschland sind
circa 20 500 Mitglieder in ihren jeweiligen Logen und finf GroRlogen organisiert. Die
katholische Kirche war von Anfang an gegen die Freimaurer eingestellt. Zwischen 1738
und 1918 verurteilte sie diesen Zusammenschluss in zwdlf pépstlichen Stellungnahmen
wegen »antiklerikalistischer Ziele und humanistisch-deistischer Weltanschauung«. Dies
mindete in eine Exkommunikation, die erst im Jahr 1972 wieder aufgehoben wurde.

Zahlreiche beriihmte Personlichkeiten aus allen Bereichen von Politik, Wissenschaft
und Kunst waren Freimaurer, darunter Winston Churchill, Johann Wolfgang von Goe-
the, Wolfgang Amadeus Mozart, Franklin D. Roosevelt, Gustav Stresemann, Kurt
Tucholsky und George Washington. Die Freimaurerei versteht sich weltweit als Bru-
derschaft, die dem einzelnen Mitglied hilft, an der eigenen Personlichkeitsbildung zu
arbeiten - so definiert sich das Freimaurertum selbst. Mitglied werden kann jeder voll-
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