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Mein Weg zum Netzwerk-Profi

Geboren wurde ich in London als Sohn eines Diplomaten und einer
Kunsthistorikerin. Der regelmiflige Standortwechsel war daher fiir
mich vorprogrammiert. Meine Kindheit und Jugend verbrachte ich in
unterschiedlichen Lindern, in unterschiedlichen Kulturen und unter-
schiedlichen Schulsystemen. Freundschaften aufzubauen, war fiir
mich ein Leichtes. Freundschaften zu halten, insbesondere nach einem
weiteren Umzug in ein neues Land oder auf einen neuen Kontinent,
fiel mir dagegen sehr schwer. Wie konnte man denn eine Freundschaft
aufrechterhalten, wenn man nicht mehr am gleichen Standort wohnte
und den direkten sozialen Kontakt nicht mehr pflegen konnte? So ge-
wann ich friih ein Gespiir fiir die Belastbarkeit von Beziehungen und
dafiir, wie man diese auch tiber Distanz und Zeit aufrechterhalten
kann. Auflerdem stellte ich fest, dass »einmal im Netzwerk, immer im
Netzwerk« immer gilt. Auch nach Jahren ohne Kontakt freuen sich
Menschen, wenn man sich wieder bei ihnen meldet.

Wihrend meines Studiums an einer franzésischen Hochschule (HEC
Paris) begegnete mir dann zum ersten Mal das Konzept eines Netz-
werks in Form der Vereinigung ehemaliger Studierender (Alumni).
Dies schirfte meinen Blick fiir die Chancen, die organisierte Netz-
werke und regelmiflige Events bieten. Zu meinem Karrierebeginn
bei einem fihrenden deutschen Automobilhersteller Ende der 90er-
Jahre wurde mir von meinem Arbeitgeber empfohlen, ein Netzwerk
aufzubauen. Es hief3, dies sei wichtig fiir die eigene Entwicklung und
Karriere. Ich nahm den Auftrag mit, hatte aber keine Vorstellung, was
ich konkret tun sollte und wie sich ein Netzwerk iiberhaupt erfolg-

reich aufbauen lieS. In den kommenden Jahren beobachtete ich, wie
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einzelne Kollegen und Kolleginnen gezielt Verbindungen zu anderen
Personen aus dem Kollegium kntipften und wie diese durch ihre Kon-
takte schneller und erfolgreicher Karriere machten als andere. Ich sah
aber auch Kolleginnen und Kollegen, die sich bei der Bildung eines
Netzwerks deutlich schwerer taten und wahrscheinlich auch deswegen

in ihrer Karriere weniger erfolgreich waren. Auch hier lernte ich dazu.

Spiter, wihrend ich als Personalchef ftinf Jahre beim Weltwirtschafts-
forum (World Economic Forum — WEF) arbeitete, erlebte ich die hohe
Schule des Netzwerkens aus erster Hand. Den meisten Lesern und Le-
serinnen ist das WEF wohl am ehesten durch das Jahrestreffen in Da-
vos (Schweiz) bekannt. Ich hatte das Privileg und die Freude, jahrelang
in Davos erleben zu diirfen, wie sich top Fithrungskrifte aus Politik,
Wirtschaft, Academia und Zivilgesellschaft trafen, um zu geopoliti-
schen und sozio6konomischen Problemfeldern Stellung zu beziehen
und Losungen zu finden. Das Weltwirtschaftsforum bietet einen
idealen Rahmen zum Austausch. Auch wenn die offiziellen Anlisse
den Top-Fihrungskriften vorbehalten sind, unterscheiden sich die
Personlichkeiten der Teilnehmenden auf allen Hierarchieebenen nicht
stark voneinander. So gibt es auf jedem Level introvertierte genauso
wie extrovertierte Menschen, »Denker« genauso wie »Macher«, Un-
ternehmerinnen, Wirtschaftsbosse, Politikerinnen, Wissenschaftler,
Personen aus Asien, aus Europa, aus Afrika oder vom amerikanischen
Kontinent, Junge wie Alte. Der Sinn und der Mehrwert des Aus-
tauschs zwischen einzelnen Entscheidungstrigern waren fiir mich da-
bei stets offensichtlich. Ich bewunderte die Leichtigkeit, mit der einige
Personen allem Anschein nach mit Fremden das Gesprich suchten

und schnell eine Basis fiir einen gezielten Austausch fanden.

Auch wenn ich den regen Austausch aus der Nihe betrachten konnte,
erkannte ich zunichst kein System, keine Technik, keinen verbinden-

den Ansatz, welcher erfolgreiches von erfolglosem Netzwerken unter-

schied.
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Ich stellte mir die Frage, ob sich Netzwerken erlernen lisst oder ob
diese Kunst angeboren sein muss. Ist Netzwerken nur etwas fiir Extro-
vertierte oder kann auch ein introvertierter Mensch erfolgreich netz-
werken? Ich fragte mich, ob Nutzen-orientiertes Netzwerken nur in
einem klar definierten Raum (wie beim WEF) mdoglich sei oder ob
das iiberall geschehen kann. Am Ende lautete meine Schliisselfrage:
Gibt es einen allgemeingiiltigen und transferierbaren Ansatz, gibt es
Tipps und Tricks, mit denen jeder Mensch — auch ohne jegliche Vor-
bildung — zu einem »Profi-Netzwerker« werden kann? Das World
Economic Forum bot einen idealen Rahmen, um Netzwerkende zu

beobachten und einen solchen Ansatz zu entwickeln.

In den letzten Jahren hatte ich beruflich die Moglichkeit, in mehr als
zehntausend Beratungen mit Personen aus ganz verschiedenen Indus-
trien, Funktionen und Hierarchieebenen zu arbeiten, meine Netz-
werk-Methoden anzuwenden und systematisch weiterzuentwickeln.
Meine Klienten und Klientinnen kamen mit ganz unterschiedlichen
Problemen und Fragestellungen zu mir. Da war zum Beispiel der er-
folgreiche Manager, der nach einer weiteren Umstrukturierung seines
Arbeitgebers den Job verloren hatte und bislang vergeblich auf den
Stellenborsen nach der nichsten Job-Offerte suchte. Da war der Pro-
jektmanager, der bemiiht war, aber bis dato vergeblich versucht hatte,
ein aufwendiges und teures Medizinprodukt in Lateinamerika auf den
Markt zu bringen, und der an der mangelnden Finanzkraft des lokalen
Gesundheitssektors scheiterte. Und da war das Unternehmen, das auf
dem Weg in eine nachhaltige Wertschépfung nicht wusste, ob und,
wenn ja, mit wem, es eine Kooperation eingehen sollte.

Ich bemerkte, dass alle diese Personen ihr jeweiliges Problem nicht
allein 16sen konnen wiirden. Sie brauchten dazu (mindestens) eine
weitere Person, einen Kontakt, einen Wissenstriger oder eine Vermitt-
lerin. Mithilfe meiner systematisch entwickelten und erprobten Netz-
werkstrategie, welche ich meinen Klienten und Klientinnen vermittel-

te, konnten diese fiir alle diese Beispielsituationen und viele mehr eine
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gute Losung finden. Ich nenne diese Vorgehensweise »Strukturiertes
Netzwerken«. Wie das funktioniert, erfahren Sie in diesem Buch. Ich
teile hier mitIThnen mein Wissen und die Strategien zum Strukturierten
Netzwerken, sodass auch Sie ab sofort Ihr Netzwerk gezielt ausbauen
und nutzen kénnen, um Ihre eigenen Ziele, Ziele Threr Organisation
und Ziele fur die Gemeinschaft sowie unsere Gesellschaft erfolgreich
voranbringen kénnen. Damit Thnen die Umsetzung gelingt, schlieflt
jedes Kapitel mit einer Ubersicht und konkreten Fragestellungen, die
Ihnen die Anwendung erleichtern. Das Stochern im Nebel ist been-
det — ab sofort werden Sie Netzwerken gezielt nutzen, um Ihr Business

(und das anderer!) voranzubringen.

Es ist mir ein personliches Anliegen, sowohl Zusammenhinge und
Hintergrundwissen als auch die vielen Tipps und Tricks, die sich im
Laufe der Jahre in der Arbeit mit meinen Klienten und Klientinnen
als niitzlich, als wertvoll oder gar als Gamechanger erwiesen haben, mit
Ihnen zu teilen. Alle Erfolgsbeispiele stammen aus meiner Beratungs-
praxis. Ich bin zutiefst tiberzeugt, dass Netzwerken, richtig verstanden,
die Gemeinschaft stirkt, Win-win-Situationen schafft und Menschen
auf positive Weise miteinander verbindet: »Keiner gewinnt allein!« In

diesem Sinne: Lassen Sie uns gemeinsam loslegen!
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3. Uberblick - die fiinf Bausteine des
Netzwerkens

Die Grundbausteine des Netzwerkens bestehen aus dem Task (dem
Suchauftrag), den oben schon erwihnten drei Netzwerk-Rollen -
Seeker, Connector und Giver — sowie der eigenen Marke, die die Posi-
tionierung im Netzwerk prigt. In diesem Kapitel méchte ich IThren

Blick fir die zentralen Komponenten des Netzwerkens schirfen.

Task — »Suchauftrag des Seeker«
Seeker ——— »lchsuche etwas.«

Connector ————» »|ch kannvernetzen.«

Giver —— > »Der Seeker sucht mich.«
Eigene Marke —» »Wer binich / wofur stehe ich?«

Abb. 31: Grundbausteine des Netzwerkens und ihre Zusammenhange

Task: Worum geht es?

Ein Task ist der Suchauftrag eines Secker. Er beschreibt dessen Suche
nach einem Kontakt, einem Ergebnis, einem Input, einer Person, nach

Wissen, Information, einer Losung o. A. Ein Task kann entweder in
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schriftlicher oder in miindlicher Form tibermittelt werden. Im Idealfall

ist der Suchauftrag so formuliert, dass ein Connector oder ein Giver

den Task genau versteht. Dazu braucht es folgende Informationen:

1. Wer ist der Seeker?

2. Was genau sucht er? (Je konkreter die Beschreibung, desto hoher
die Chance auf Erfolg.)

3. Welchen eventuellen Vorteil konnten Connector oder Giver durch
den Task erhalten?

4. Gibt es eventuell eine Belohnung fiir eine erfolgreiche Vernetzung
(vgl. Netzwerk-Suchprimie)?

5. In welchem Zeitrahmen sollte der Task beantwortet werden?

Je klarer ein Task ist, desto hoher die Chance, dass der Task dem
Seeker zum Erfolg verhilft.

Wie also kann der Seeker die Klarheit des eigenen Tasks gewihrleisten?
Wie stellt er sicher, dass der Task optimal formuliert ist und dass das
Risiko eines Missverstindnisses auf ein Minimum reduziert wird?
Aus Sicht des Seeker empfiehlt es sich, den Task aufzuschreiben, denn
das schriftliche Formulieren hilft dabei, die eigenen Gedanken zu ma-
nifestieren und zu strukturieren und den Suchauftrag zu konkretisie-
ren und zu prizisieren.

Fiir den einen oder anderen Leser mag sich die Empfehlung, den Task
schriftlich auszuformulieren, pedantisch oder unnétig anhéren. Aber
die Gegeniiberstellung eines starken und eines schwachen Beispiels fiir
die Formulierung eines Tasks (s. folgende Tabelle) und das danach ge-

schilderte Beispiel zeigen, wie wichtig diese Empfehlung sein kann.
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Starkes Beispiel

Schwaches Beispiel

Wer bin ich und
was mache ich
(insbesondere
bei Jobsuche)?

Mein Name ist XY, ich
bin zertifizierter Projekt-
leiter in der chemischen
Industrie.

Mein Name ist XY, ich
bin verheiratet und
habe zwei Kinder.

Wonach genau
suche ich? Was
ist das Ziel der

Ich suche den Kontakt zu
einer FUhrungskraft in der
Firma ABC in der chemi-

Ich suche einen neu-
en Job, am liebsten in
der Firma ABC.

Suche? schen Industrie. Ich binin
der beruflichen Neuorien-
tierung und wurde des-
halb gern mehr Uber die
Firma ABC erfahren.
In welchem Gern wurde ich den Es ware toll, bei Ge-
Zeitrahmen Kontakt innerhalb der legenheit mit jeman-
sucheich? kommenden zwei Wo- dem dort sprechen zu
chen erhalten und dann konnen.
ansprechen.
Warum lohnt Gern erwidere ich bei Ge- | Ich weif3 jede Hilfe
es sich, mir zu legenheit den Gefallen. wirklich sehr zu
helfen? schatzen.

Tab. 31: Veranschaulichung einer starken vs. einer schwachen Formulierung

eines Tasks

Beispiel: Stille Post

Im Jahr 2022 sprach mich eine Person an, die im Begriff war, eine Zu-
satzausbildung zu beenden. Diese Person bat mich um Unterstutzung
mit den Worten: »Ich suche einen Kontakt in der Schweizer Uhrenindus-
trie.« Ich bat die Person, mir ihr Anliegen im Detail zu erklaren, dennich
verstand nicht, nach welcher Art Kontakt die Person wirklich suchte. Es
konnte ja nicht sein, dass einfach irgendeine Person in der Schweizer
Uhrenindustrie in Frage kommen wiurde. Es stellte sich heraus, dass
der Seeker als Teil seiner Ausbildung eine Abschlussarbeit Uber die
Schweizer Uhrenindustrie schrieb. Im Kern dieser Arbeit hatte die Per-
son die Hypothese aufgestellt, dass innerhalb der kommenden 15 Jahre
alle Schweizer Uhren digital werden wurden. Die Person wollte diese
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