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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
Networkings zu  prognostizieren: Es Dbleibt 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 fruh genug handeln. Gleichzeitig
machen Entwicklungen wie Informatisierung,
Beschleunigung, Fragmentierung und Flexibilisierung das
personliche Umfeld immer komplexer, sodass Vviele
Menschen Sehnsucht nach Einfachheit, Transparenz,
Stabilitdt und Uberblick haben. Jemanden zu kennen, den
man fragen kann, sich bei Problemen an jemanden wenden
zu konnen, der sich auskennt, wird immer wichtiger. Um wie
viel leichter lasst sich ein Problem doch I6sen, wenn man
direkt oder indirekt den richtigen Experten hat.

Wir westlichen Menschen mussen das systemische und
dynamische Denken erst noch lernen. Auf Grund unseres
Uberwiegend linearen Denkens ist nur wenigen bewusst,
dass die meisten beruflich und gesellschaftlich aktiven
Menschen Uber nur vier oder funf Stufen direkten Zugang zu
den BerUhmten und Machtigen dieser Welt haben. Wenn Sie
es mit Konzentration und Energie darauf anlegen, kdnnen
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 anruchig anmutende Ausspielen von Vitamin B.
Auch nach Jahrtausenden von Wirtschaftsgeschichte, nach
Jahrzehnten von Erfolgsplanung und auch nach Jahren der
Netzwerkwirtschaft 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.

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

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«, hielS es in der Werbung einer Softwareschmiede.
Das Internet ist nicht Inr Computer, nicht Ihr Browser, nicht
lhre liebsten Websites. Nein, das Internet ist nur der Kanal
zwischen Ihnen 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 fur jeden Teilnehmer, vervierfacht sich folglich der
Wert des Netzwerks. Mit den in Monika Scheddins Buch
beschriebenen Strategien konnen Sie nicht nur den Umfang,
sondern vor allem auch die Qualitat |hres Netzwerks



verbessern. Glauben wir Metcalfe, kann dies |hr 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 kdnnen Sie gestalten, wie
es |hnen und lhren Netzwerkpartnern beliebt und hilft.
Daher gibt Ihnen Monika Scheddin nicht nur die Anleitung
fur den Aufbau l|hres Netzwerks, sondern auch fuar lhre
Netzwerkpflege und Ihre Netzwerkhygiene.

Das Wesentliche ist immer einfach: Netzwerken heilst vor
allem, mit sympathischen und interessanten Menschen
Zukunft zu schaffen. In diesem Sinne wunsche ich Ihnen und
allen Netzwerkern eine glanzende Zukunft.

Pero Micic

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

eit den Achtzigerjahren, spatestens jedoch mit dem

Aufkommen der so genannten New Economy gelten
Netzwerke als eine Erfolgsstrategie fur Unternehmen,
Organisationen  und Manager. Wie kein anderer
Wirtschaftszweig setzten die Start-ups der neuen Branchen
auf informelle und offizielle Treffen, auf Konferenzen,
exklusive Diskussionsrunden oder Arbeitsessen: Grunder
trafen und treffen sich mit anderen Grundern und
potenziellen Mitarbeitern, um Ideen und Erfahrungen
auszutauschen oder um mit Investoren und Risikokapital-
Gebern Uber Geschaftsmodelle und branchenrelevante
Informationen zu diskutieren. Und selbst die Pleiten diverser
Firmen mundeten in durchaus frohliche Partys, wahrend
derer die gefeuerten IT- und Multimedia-Spezialisten neue
Arbeitgeber kennenlernen oder aber Insidertipps rund um
Arbeitsrecht und Kindigung bekommen konnten.

Doch nicht erst seit Aufkommen der neuen Medien werden
Netzwerke geknuUpft und gepflegt. Schon in friUheren Zeiten
war klar, dass eine Gruppe mehr ausrichten kann als ein
Einzelner, dass es einfacher ist, die eigenen Interessen
innerhalb eines Verbandes zu vertreten. Schon immer
riackten die Vertreter gesellschaftlicher Schichten naher
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 Rotaryoder Lions-



Club - Foren zum Positionieren, Politisieren und Kungeln
gibt’s genug.

Galt es noch vor wenigen Jahren als ein Makel, Uber
Vitamin B - »B« fur Beziehungen - nach oben zu kommen
oder sich mithilfe von Seilschaften Uber die Karriereleiter zu
hangeln, so hat sich diese Einstellung in den vergangenen
Jahren grundlich gewandelt. Wohl auch deshalb, weil
zahllose Netzwerke fur unterschiedlichste Gruppen und
Zwecke entstanden sind und die Kontaktborsen nicht mehr
den Hauch des Elitaren, Unerreichbaren verstromen. Zudem
erleichtert das Internet die Suche nach Verblndeten sowie
die Kontaktaufnahme und -pflege. Grunde und Anlasse furs
Business-Networking gibt es allemal genug: So muissen
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
Seminaren oder auf der Weihnachtsfeier Vorsprung
versprechende Firmeninterna. Fuhrungskrafte Uberwinden
Spezialistentum, einseitige Sichtweisen und auch ihre
Einsamkeit an der Spitze, wenn sie aullerhalb der Firma
wirkliche Gesprachspartner finden.

Dieses Buch will Sie beim Aufbau I|hres Business-
Networking begleiten. Es geht also um Beziehungsaufbau
und -pflege, es geht darum, beruflich schneller und
eleganter zum Zug zu kommen und die eigenen Ziele zu
erreichen. Und zwar spielerisch, vergnuglich. Es geht nicht
um Sieg oder Niederlage, sondern um Gewinn. Und zwar fur
alle Beteiligten. Schauen wir uns also gemeinsam das
Spielfeld und die Spielregeln an.

Monika Scheddin



Netzwerken: Was bedeutet das
eigentlich?

Wenn Sie einen Facharzt, einen Sportverein, einen Frisor
oder einen Hundezuchter suchen, wie beginnen Sie
ublicherweise Ihre Suche? Genau, Sie fragen Menschen, die
Sie kennen. Die auf gleicher Wellenlange liegen. Das ist in
der Regel die schnellste und effektivste Art, die gewunschte
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 Luneburger Professor Jurgen
LUrssen. Beide Seiten gewinnen, indem sie

= Erfahrungen austauschen,

= sich empfehlen,

= Geschafte 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 moglich und natdrlich auch Realitat. Wir mussen
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 gut, dass es sie
gibt, denn woran sonst sollten wir unsere eigene Redlichkeit
messen? Angenommen, Sie wollen ein neues
Betriebsgebaude bauen und ahnen, dass es bis zur
Genehmigung dafur ewig dauern konnte, wenn sie nicht
sogar total verweigert wird. Dann hilft ein entsprechend
guter Kontakt zur Baubehdrde ungemein. Auch die
Finanzierung geht - wegen fehlenden Argwohns - schneller
und bequemer, wenn der Kreditsachbearbeiter im gleichen
Tennisclub spielt. Damit erst gar keine Missverstandnisse
aufkommen: Es geht hier nicht um zwielichtiges oder gar
ungesetzliches Tun. Wenn die Beziehung eine gute ist,
gehen die Dinge aufgrund von hohem personlichem
Engagement schneller und eleganter vonstatten.

Wer an dieser Stelle Uber 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 Uber den pensionierten Doktorvater bis hin zur
Cousine Elke in Magdeburg reicht. Darin enthalten sind 556
aktive Beziehungen, also Kontakte zu Menschen, die sofort
nutzbar waren. Die keiner groRen vorherigen »Renovierung«
bedurfen. Und selbst wenn es bei lhnen personlich »nur«
480 aktive Beziehungen waren, die Bausubstanz ist bereits
vorhanden. Und das bestatigt meine eigene Erfahrung, die
ich beim Coaching von Managern gewonnen habe: Ungefahr
85 Prozent aller neuen Jobs werden Uber Beziehungen
vermittelt. Die Halfte der anschlieBend genutzten Kontakte
war nicht ad hoc prasent, sondern musste zunachst
muhsam aus Hirn und Visitenkartenblchern herausgefischt
werden. Vor allem Selbststandige sollten sehr grolSes
Interesse am Netzwerken haben, denn sie sind ganz
besonders auf gute Beziehungen angewiesen. Sie erkennen
Monat fur Monat ganz direkt, wie gut sie ihre Beziehungen
aufbauen und pflegen - an ihrem vollen oder leeren
Auftragsbuch. Doch auch Firmen und ihre Angestellten



erklaren Networking zum Trend. Wenn auch mit einer ganz
anderen Motivation: FUr sie geht es vor allem um
Wissensaustausch und um Arbeitsplatzsicherung.

Wahrend sich noch vor hundert Jahren unser Wissen etwa
alle hundert Jahre verdoppelt hat, geschieht dies nun
ungefahr alle vier Jahre. Wer langfristig konkurrenzfahig
bleiben will, muss dafir Sorge tragen, dass er rechtzeitig
uber alle relevanten Informationen verfugt. Dies gilt heute
mehr denn je, meint auch der ehemalige Shell-Manager Arie
de Geus: »Die Fahigkeit, 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 far
25-jahrige Betriebszugehorigkeit erhielten, kobnnen wir heute
fast sicher sein, nicht langer als sechs, sieben Jahre bei
einem Arbeitgeber zu verweilen. Das heilt, in einem
Arbeitsleben kommen wir auf drei bis funf Arbeitgeber -
spatere Selbststandigkeit nicht ausgeschlossen. Daher gilt
fUr jeden Selbststandigen und Angestellten: Installieren Sie
gute Beziehungen, bevor Sie sie brauchen.

Die Geschichte des Netzwerkens

Seit Menschengedenken verbunden und schlieBen sich die
Menschen zusammen. Sie netzwerken sowohl aus
wirtschaftlichen und politischen als auch aus
gesellschaftlichen Grinden. Bereits in der Antike (500 vor
bis 400 nach Christi Geburt) wird der attische Seebund
geschlossen und grundet Platon seine Akademie (387 vor
Christi), an der auch Aristoteles studierte. Im Mittelalter



(400 bis 1200 nach Christi) entstehen die Benediktinerorden
nach dem Vorbild des von Benedikt von Nursia 529
gegrundeten Klosters. Auch sie bilden Netzwerke. Und auch
der Zusammenschluss in Gilden, die dazu dienen,
gemeinsame Interessen zu wahren, bekommt Gewicht. Die
Gilden treten auf als Bauernvertretungen, Bruderschaften
mit religiosen Motiven und spater als Vereinigung von
Handwerkern (Zunfte) und Kaufleuten (Hanse). Im
Hochmittelalter und in der frihen Neuzeit (1200 bis 1700
nach Christi) entstehen Netzwerke, die den heutigen bereits
sehr ahnlich sind. So schlieBen sich im 12. Jahrhundert die
von der Hofhorigkeit befreiten Handwerker in Zunften
zusammen. Ein Teil der damaligen Aufgaben dieser
Zusammenschlisse wird heute von Innungen und
Handelskammern wahrgenommen.

Ungefahr zur gleichen Zeit entstand die Hanse. Von der
Mitte des 12. Jahrhunderts bis zu ihrem Ende im 17.
Jahrhundert gehoérte sie zu den machtvollen Bundnissen, die
Geschichte geschrieben haben. »Die Stadte organisierten
sich in StadteblUnden. Nicht der einzige, aber der grolste und
machtigste war die norddeutsche Hanse«, so beschreibt es
Dietrich Schwanitz. Der norddeutschen Hanse gehorten
circa 70 Stadte an; an ihrer Spitze stand LUbeck. Die Hanse
verschaffte den einzelnen Mitgliedern Rechte und
Privilegien. Es gab eindeutige Regeln dafur, wie ein
Kaufmann Mitglied der Hanse werden konnte. Das
entscheidende Kriterium war das Geburtsrecht: Nur, wer
von deutschen Eltern abstammte, nach deutschem Recht
lebte und aullerdem 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. Zunachst galt es, die Handelswirtschaft
zu unterstltzen 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 Burgertums in den
Stadten gegen adlige Herrschaftsanspruche.

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 wutete. Erstmals zirkulierten grolsere
Geldmengen innerhalb Europas. Manche machte reich, was
die anderen verarmen und verzweifeln lie. In den schnell
expandierenden Stadten, die alle vehement danach
trachteten, sich von der Bevormundung eines weltlichen
oder kirchlichen Stadtherrn zu befreien, hatten sich nicht
nur die Handwerker in Zunften zusammengeschlossen,
sondern auch Kaufmannsfamilien in Gilden. Die Kaufleute
zeigten sich als die eigentlichen Gewinner des 14.
Jahrhunderts, zumindest bis zum letzten Drittel, als
schlielich reich gewordene und selbstbewusste Handwerker
immer starker in die Stadtparlamente drangten und
erfolgreich mit allen Mitteln versuchten, den alten
Stadtherren den festgefugten Rang streitig zu machen.«

Im 14. Jahrhundert beginnen sich zudem die Freimaurer zu
formieren. Diese verstehen sich - wie auf ihrer Homepage
zu lesen ist - als »eine international verbreitete Bewegung
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 Logen, die
wiederum in GrofBlogen (als eingetragene Vereine oder
Korperschaften des offentlichen Rechts) zusammengefasst
werden. In Deutschland entstand die erste Loge 1737 in
Hamburg und erhielt gewaltigen Auftrieb durch den Beitritt
des preulSischen Kronprinzen, des spateren Konigs Friedrich
ll., des GrofBen. Vor 1933 gab es in Deutschland etwa 76 000
Freimaurer. Den Nazis waren die Geheimbundler ein Dorn im
Auge. Daher sorgten sie fur die SchlieBung der Logen,
verfolgten die Mitglieder und verwendeten die dabei
beschlagnahmten Vermogen fur eigene Zwecke. Die nach



1945 wiederentstandenen Logen schlossen sich 1958 zu
den »Vereinigten Grolslogen von Deutschland« zusammen.
Weltweit gibt es derzeit fast sieben Millionen Freimaurer in
uber 30 000 Logen (davon circa vier Millionen in den USA).
In Deutschland sind circa 20 500 Mitglieder in ihren
jeweiligen Logen und funf GrolBlogen organisiert. Die
katholische Kirche war von Anfang an gegen die Freimaurer
eingestellt. Zwischen 1738 und 1918 verurteilte sie diesen
Zusammenschluss in zwolf papstlichen Stellungnahmen
wegen »antiklerikalistischer Ziele und humanistisch-
deistischer Weltanschauung«. Dies mundete in eine
Exkommunikation, die erst im Jahr 1972 wieder aufgehoben
wurde.

Zahlreiche beruhmte Personlichkeiten aus allen Bereichen
von Politik, Wissenschaft und Kunst waren Freimaurer,
darunter Winston Churchill, Johann Wolfgang von Goethe,
Wolfgang Amadeus Mozart, Franklin D. Roosevelt, Gustav
Stresemann, Kurt Tucholsky und George Washington. Die
Freimaurerei versteht sich weltweit als Bruderschaft, die
dem einzelnen Mitglied  hilft, an der eigenen
Personlichkeitsbildung zu arbeiten - so definiert sich das
Freimaurertum selbst. Mitglied werden kann jeder
volljahrige, freie Mann von gutem Rufe, jeder ernsthaft
Suchende, der sich zur Freimaurerei hingezogen fuhlt. Nach
wie vor agieren die Freimaurer im Verborgenen - trotz
Internetauftritt und E-Mail-Anschluss. Theoretisch geben sie
sich hier offen gegenuber moglichen neuen Mitgliedern,
aber praktisch geht hier ohne gute Beziehungen nichts. Sie
zeigen sich theoretisch auch dem weiblichen Geschlecht
zuganglich, aber praktisch bestatigen nur Ausnahmen diese
Regel.

Auch wirtschaftliche Interessengemeinschaften
entstanden. Was die Medici in Florenz waren, wurden im 15.
Jahrhundert in Augsburg die Fugger: Herren Uber ein
weltweites Finanzimperium. Jakob I. ist Begrunder der Linie
der Fugger und Grinder des Handelshauses, dem seine



Nachfahren durch Handels- und Geldgeschafte,
Bergwerksunternenmungen, Faktoreien, Agenturen und
Verbindungen nach Ubersee Weltgeltung und Einfluss auf
die Politik verschafften. Sein Sohn, Jakob Il., auch der Reiche
genannt (1459-1525), besall das Kupfermonopol in Europa
und mischte beim ostindischen Gewurzhandel mit.

Ein vorbildlicher Netzwerker der Neuzeit war Johann
Wolfgang von Goethe (1748-1832). Er passte genau in eine
Gesellschaft, die seit etwa 1800 wunzahlige gelehrte
Gesellschaften, Vereine, Salons, Mannerabende in den
ortlichen  Gasthausern, Lesezirkel und  Teeabende
zelebrierte. Goethe selbst war nicht nur Mitglied der
Freimaurerloge Amalia in Weimar, er grundete selbst ein
Mittwochskranzchen, das ausschlieBlich in den
Wintermonaten nach dem Theater stattfand, den Cour
d’Amour. Hier ging es um Liebe und Harmonie. Auch
politisches Jonglieren beschaftigte Goethe Ilange Zeit,
besonders seit er durch Begunstigung durch Herzog Carl
August im Jahr 1776 Mitglied des Geheimen Rates des
Staates Sachsen-Weimar-Eisenach wurde. Zehn Jahre
versucht sich Goethe in der Politik, allerdings ohne grof3en
Erfolg. Als er sich im September 1786 zu einem langeren
Aufenthalt nach Italien aufmacht, sorgt sein Verblndeter
Carl August dafur, dass ihm sein Gehalt weitergezahlt wird.
Und der Herzog setzt sich auch dafur ein, dass Goethe nach
seiner Ruckkehr nach Weimar von fast allen
Regierungspflichten befreit wird. Goethe behalt die Leitung
der limenauer Bergbau-Kommission und uUbernimmt nach
und nach die Oberaufsicht Uber Wissenschaft und Kunst im
Herzogtum. Er inszeniert Theatersticke und dichtet fur
feierliche Staatsakte. Goethe genieft den freien
Beraterstatus, der ihn wohlinformiert und einflussreich halt.

Auch Richard Wagner (1813-1883) und seine Frau Cosima
konnen als frihe Netzwerker betrachtet werden: Sie
empfingen in der Villa Wahnfried in Bayreuth zum Beispiel
Franz Liszt (Cosimas Vater), Bayerns Konig Ludwig Il. (Freund



und Forderer) und den Philosophen Arthur Schopenhauer
(Inspirator). Und schon die Schriftstellerin Johanna
Schopenhauer (1766-1838), die Mutter des Philosophen,
war Mittelpunkt eines literarischen Salons in Weimar.

Im Oktober 1902 beschloss Dr. Sigmund Freud mittels
Netzwerken seiner Karriere den richtigen Schub zu
verpassen. Der eher einzelgangerische Denker hatte
beschlossen, sich von nun an gezielt um die Verbreitung
seiner Lehre zu bemuhen und einen Kreis von Anhangern
um sich zu scharen. Die Rechnung ging auf: Immer mehr
Gleichgesinnte schlossen sich seinem Zirkel an. Aus der
Mittwochsgesellschaft wurde die »Internationale
Psychoanalytische Vereinigung«. Und Dr. Freud konnte seine
Psychoanalyse erfolgreich promoten.

Gegenwartig befinden wir uns im Informationszeitalter.
Das heifst, dass im Regelfall irgendwer schon etwas weil3,
auch das, was wir wissen wollen. Wir mussen nur
rauskriegen, wer. Trotz aller technischer Mdglichkeiten von
E-Mail Uber Internet zur Videokonferenz hat sich eines nicht
geandert: Man schlieSt sich zusammen und tauscht sich
aus. Menschen haben Ideen und suchen Verbundete.

Wie funktioniert Netzwerken?

Netzwerken beruht auf zwei Grundlagen: Kommunikation
und Gruppenbildung. Personen mit unterschiedlichen
Fahigkeiten und Eigenschaften schliefen sich zusammen,
um gemeinsame Ziele zu erreichen, Synergien zu finden und
Win-Win-Effekte zu nutzen. Oft genug haben wir es wohl
schon gehort: Kaum jemand macht Karriere, nur weil er gut
ist. Wir versuchen unseren eigenen Wert far uns wie far
andere auszumachen und diesen mit Kompetenz,
(Fach-)Wissen, Qualitat und natdrlich den »typisch«
deutschen Tugenden wie Loyalitat, Verlasslichkeit,



