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Freullde werden!

Ob Online-Plattformen oder Offline-Allianzen: Business-
Bundnisse beschleunigen die Karriere. Netzwerk-Profis verraten,
worauf es bei der Kunst des Kontaktierens ankommt

in Gecko verschwindet blitz-
schnell im Farn. Die Sonne
bricht durch die Blatter des
hohen Ahorns. Hier, irgendwo
zwischen Palo Alto und Los Altos Hills,
stapft Konstantin Guericke vor sich hin.
Der 46-Jahrige tragt Trekkingschuhe,
die grauen Sportsocken hochgezogen
bis tiber die Waden. Ein sonnenbraunes
Gesicht trotz Lichtschutzfaktor 50.

Auf dem Wanderweg nahe der As-
teradero Road empfangt der Investor
und Berater regelmaBig kiinftige Ge-
schaftspartner und Start-ups aus der
Wirtschaftsboom-Region Silicon Valley.
.Wer seine Kontakte pflegt und rich-
tig nutzt, ist erfolgreicher als andere”,
erklart der Griinder von LinkedIn, der
weltweit grofiten Online-Plattform fur
Business-Netzwerke, tiberzeugt. Jeder
konne die Regeln lernen (s. Kasten S. 22).

»You are, who you know“ - ,Du bist,
wen du kennst” lautet die Erfolgsformel
—in Silicon Valley oder anderswo. In der
digitalen Welt ist nichts so wichtig wie
das gekonnte Netzwerken. Mit der Zahl
einflussreicher Kontakte steigen sozia-
les Prestige, Einfluss und Job-Chancen.
Nur: Wie geht man das an? FOCUS hat
einige Profi-Netzwerker befragt, die die
Kunst der weltumspannenden Kontakt-
pilege perfekt beherrschen.

Guerickes prinzipieller Tipp lautet
schlicht: ,Zuhoren! Menschen helfen
eher, wenn sie merken, dass man echtes
Interesse hat." Weiterer Vorteil: Der Zu-
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»Die digitale Kon-
taktpflege ist nicht
nur personlicher,
sondern auch
deutlich kosten-
gunstiger als die
traditionellen Wege«

Thomas Volimoeller
Vorstandsvorsitzender von Xing

horer kann auskundschaf-
ten, welche Probleme den
Gesprachspartner umtreiben,
und mit einem klugen Lo6-
sungsgedanken retissieren.
. Vielleicht stellt Ihr Gegen-
uber fest, dass es jemanden
wie Sie immer gesucht hat.
Oder empfiehlt Sie an Ge-
schaftspartner weiter.” Der
braun gebrannte Netzwer-
ker schreitet frohlich weiter.

Mit LinkedIn brachte Gue-
ricke all seine Kontakte auf
einer digitalen Plattform zu-
sammen. Frither traf er einen
festen Kreis von 100 Bekann-
ten oder Kunden regelmaBig
zum Mittagessen. Um den
Uberblick zu behalten, notierte er Name
und Datum. Ein sehr personliches, aber
auch aufwendiges Verfahren. Guerickes
Idee fiir eine Web-Community, in der
man Kontakte verwalten und sich bei
Freunden von Freunden vorstellen lassen
kann, entstand gemeinsam mit dem spa-
teren Geschaftspartner Reid Hoffman.
Natiirlich bei einer Wanderung.

Seit der Grindung im Jahr 2003 regis-
trierten sich weltweit tiber 277 Millionen
LinkedIn-Nutzer. Geld verdientdie Firma,
die im vergangenen Jahr einen Umsatz
von 1,53 Milliarden Dollar verbuchte,
mit Premium-Mitgliedschaften und der
Personalsuche fiur Firmen. ,Forbes”
lobte LinkedIn als ,das mit Abstand »
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In 10 Schritten
zum
Netzwerk-Profi

1. Haben Sie einen Plan

Definieren Sie Ihr Ziel und welche
Kontakte Ihnen zukuinftig helfen kon-
nen — bevor Sie einem Online-Netz-
werk beitreten.

2. Suchen Sie einen Mentor

Eifern Sie einem Vorbild nach. Holen
Sie Rat und Feedback ein. Immer.
Alle haben mal so angefangen.

3. Machen Sie Eindruck

Anzug/Kostum, Schuhe, Frisur oder

Make-up mussen sitzen. Haben Sie

aktuelle, saubere Visitenkarten griff-
bereit in vorzeigharem Gehause.

4. Seien Sie wer

Scharfen Sie Ihr Profil. Seien Sie un-
terhaltsam und geistreich, aber kom-
men Sie zum Punkt.

5. Und was machen Sie beruflich?

Auf diese Standardfrage missen
Sie eine pragnante Antwort haben.
Stellen Sie lhre Starken heraus.

6. Horen Sie zu

Jeder mochte gern, dass seine Bot-
schaft ankommt. Also héren Sie zu
und reagieren auf das Gesagte.

7. Ich gebe, damit du gibst

Netzwerke beruhen auf gegenseitiger
Hilfsbereitschaft. Bringen Sie immer
eine Gegenleistung, wenn Sie von
jemandem profitiert haben.

8. Lernen Sie Vertrauen

Bauen Sie vertrauenswurdige Kon-
takte auf, die auch in Extremsituatio-
nen belastbar sind.

9. Pflegen Sie Ihre Kontakte

Melden Sie sich regelmagig bei Ihren
Kontakten. Teilen Sie mit, auf wel-
chen Veranstaltungen man sich tref-
fen koénnte. Seien Sie verlasslich.
Halten Sie Verabredungen ein.

10. Legen Sie endlich los!
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nBei der Kontakt-
aufnahme mit
Chefs gelten noch
die gleichen
Regeln wie
frither bei Hof«

Leopold Hiiffer, 50, ist Personal-
berater und promovierter Wirt-
schaftspsychologe. Er bewertet
Fuhrungskrafte fur Weltkonzerne
wie Allianz, Adidas und Peugeot

vorteilhafteste soziale Netzwerk fiir Job-
Suchende und Fachkrafte”. In der US-
Gesellschaft sei digitale Kontaktpflege
eben schon sehr gelaufig, meint Gue-
ricke. Deutschland hingegen sei ,Ent-
wicklungsland”.

Schuld daran sind gar nicht mal Chefs,
die im analogen Zeitalter stecken ge-
blieben sind. Bewerber selbst sind das
Problem, stellte die Personalberatung
Kelly Services in einer Studie fest. Nur
27 Prozent der Job-Aspiranten bertick-
sichtigen Plattformen wie LinkedIn oder
das deutschsprachige Pendant Xing* bei
der Karriereplanung. Dabei boomt das Fi-
schen im Social Web: Laut Erkenntnissen
des Institute for Competitive Recruiting
besetzten deutsche Personaler hier eine
von zehn Stellen.

»Online-Netzwerke beschleunigen die
Karriere”, meint Nico Rose, der als Senior
Director Corporate Management De-
velopment bei Bertelsmann Fihrungs-

*Hauptanteilseigner von Xing ist die Burda Digital GmbH, die —
wie FOCUS - Teil des Medienkonzerns Hubert Burda Media ist.

krafte rekrutiert — insbeson-
dere iiber Xing, LinkedIn
oder auch Facebook. Fiir den
Diplom-Psychologen bergen
die neuen Kanale zahlreiche
Vorteile. ,Via Online-Profil
kann man sich unkompli-
ziert austauschen und in
kurzer Zeit das gegenseitige
Interesse prifen.”

Thomas Vollmoeller, Vor-
standsvorsitzender der Busi-
ness-Plattform Xing, der
Marktfiihrer unter den Karri-
ere-Netzwerken im deutsch-
sprachigen Raum, sieht auch
finanzielle Vorzuge. ,Die
direkte Kandidatenanspra-
che ist nicht nur personli-
cher, sondern auch deutlich
kostenguinstiger als die traditionellen
Wege", restimiert Vollmoeller.

Dennoch netzwerken die Deutschen
nach wie vor sehr zurtickhaltend. ,Deut-
sche denken oft sehr hierarchisch. Sie
haben Skrupel, eine Person anzuspre-
chen, die tber ihnen steht”, konstatiert
Barbara Liebermeister, die Firmen und
Privatleute zum Management von Ge-
schaftsbeziehungen berdat. Viele gingen
deshalb ,zu verkrampft” an die Sache.
Aber genau so funktioniert es eben nicht.
Das sei wie bei einem Club-Besuch.
+Steht dem Mann auf der Stirn, dass er
unbedingt eine Freundin braucht, lernt
er an diesem Abend niemanden kennen. "

Bei Messen oder Konferenzen trifft die
Diplom-Betriebswirtin aus Hessen oft
nur zwei Typen. Die ,Primeln” stehen
an der Wand, klammern sich an ihr Ge-
trank und hoffen, Bekannte zu treffen.
+Reine Zeitverschwendung.” Andere
verteilten ihre Visitenkarten nach dem
»GieBkannenprinzip“. Auch falsch. ,Die
Menschen fiihlen sofort, dass es hier gar
nicht um sie geht.” Umso wichtiger sei
es, dezidiert auf den Gesprachspartner
einzugehen und zu erfahren, was ihn
umtreibt. Nur dann kann sich daraus ein
lohnenswerter Kontakt entwickeln.

Besonders schwierig wird es, wenn
die Kontaktaufnahme aus einer Notsi-
tuation heraus erfolgt. Liebermeister rat
deshalb, mit dem Netzwerken nicht erst
anzufangen, wenn der Job bereits verlo-
ren ist. ,Investieren Sie taglich mindes-
tens eine Stunde Zeit.” Ein freundliches
Telefonat, ein Chat oder auch eine »
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Postkarte helfen, den Einfluss stetig zu
erweitern. ,Business wird von Menschen
gemacht”, sagt die 49-Jahrige. ,Wenn
man sich das vor Augen fihrt, fallt es
einfacher, auf andere unkompliziert zu-
zugehen.”

Das gilt auch fiir Chefs, die sich nicht
nur auf das verlassen sollten, was ih-
nen direkte Untergebene tiber Biiro oder
Firma zutragen. ,Flihrungskrafte mus-
sen immer an der Basis horchen, damit
sie mitbekommen, wortiber die Leute
gerade reden”, rat Liebermeister. Auch
strategische Biindnisse mit anderen Un-
ternehmen seien ein Wettbewerbsvorteil.
.« Vielleicht lauft der eigene Laden heute
noch erfolgreich. Morgen kann das aber
ganz anders sein.”

Passionierte Netzwerker sind da besser
gewappnet. ,20 Prozent der Beziehungen
machen 80 Prozent des Umsatzes aus”,
proklamiert Leopold Hiiffer. Der 50-Jah-
rige berat Weltkonzerne wie Allianz, Adi-
das, Peugeot und Unilever bei der Aus-
wahl der Chefs von morgen. Der Autor
des Management-Sachbuchs ,Kalte Fi-
sche. Warum wir Top-Jobs mit Top-Flops
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besetzen" testet Fuhrungskrafte in As-
sessments. In den Top-Etagen von Unter-
nehmen, ist Hiiffer tiberzeugt, schmiede
man tragfdahige Blndnisse noch immer
vorwiegend analog. , Spitzenjobs werden
im kleinen Kreis vergeben, sensible De-
tails nur mundlich ausgetauscht.”

Mochte man den Chef einer Firma we-
gen eines Jobs ansprechen, etwa bei
einer Konferenz, galten immer noch Re-
geln wie friher bei Hof. ,Wenn ich ein
Nobody bin und er ist ein Superstar, ha-
ben wir eine asymmetrische Beziehung."

Hiuffers Empfehlung: ,Bitten Sie einen
Freund oder Bekannten, der in dessen
Netzwerk bereits akkreditiert ist, um
eine kurze Intro.” Ob das anschlieBende
Kennenlernen ein Erfolg werde, ent-
scheide sich situativ. Zu manchen Leuten
habe man sofort eine Verbindung, mit
anderen rede man ,nur aus Vernunft-
grunden"” weiter. ,Wenn Sie auch nach
zehn Minuten keinen Draht zueinander
finden, sollten Sie das Gesprach freund-
lich auslaufen lassen.”

Uber den Erfolg bei Netzwerken und
Karriere entscheiden oft die Soft Skills

— also wie sympathisch, kompetent und
verbindlich jemand in der Situation auf-
tritt. Isabell Welpe, Professorin fiir Be-
triebswirtschaftslehre an der Techni-
schen Universitat Miinchen, meint: , Fir
die Karriere ist Fachwissen und Kompe-
tenz nicht schadlich.” Wichtiger aber ist
ein gutes Netzwerk.

In einer Studie befragte die 38-Jahrige
gemeinsam mit dem Exzellenz-Netz-
werk QX-Quarterly Crossing 355 Fih-
rungskrafte aus Unternehmensberatung
und Finanzwesen zu wesentlichen Karri-
erefaktoren. Das Ergebnis: Sowohl Man-
ner als auch Frauen gaben an, dass nach
der personlichen Leistung vor allem gute
Kontakte die Hauptkarrieretreiber sind.
Manner allerdings gingen beim Aufbau
ihres Netzwerks ,signifikant strategi-
scher vor”, so Welpe.

,Frauen sprechen weniger tiber ihren
Erfolg, agieren bescheidener und kom-
munizieren ihre Karriereplane weniger
offensiv.” Die Erklarung der Expertin:
»Sie tun das, weil es immer noch mit
den Erwartungen der Gesellschaft an
Frauen tibereinstimmt.” Deswegen sind
Frauen weniger erfolgreich — auch beim
Netzwerken.

Die Entscheidung zwischen analoger
und digitaler Kontaktpflege hat Jung-
unternehmer Ole Mohlenkamp, Chef
der Bielefelder Event-Agentur ,Die Er-
lebnismanager”, bereits getroffen — er
mochte kiinftige Geschaftspartner lieber
personlich kennen lernen. Ein Online-
Profil sagt aus seiner Sicht sehr wenig
uber eine Person aus. ,Im Internet kann
sich jeder bestmdoglich darstellen”, so
Mohlenkamp. Das heile aber nicht, dass
man mit dieser Person auch zusammen-
arbeiten mochte.

Bei seinen Kumpels in der Offline-
Community Wirtschaftsjunioren (Junior
Chamber International), der mit 200000
aktiven Mitgliedern in 110 nationa-
len Verbanden groBten internationalen
Allianz junger Unternehmer, ist sich
der 32-Jahrige hingegen sicher. ,Man
lernt den anderen schnell kennen und
spricht dieselbe Sprache.” Ohne seine
Geschaftskontakte aus dem Netzwerk
ware er weniger erfolgreich, ist Mohlen-
kamp tberzeugt.

Bei den Wirtschaftsjunioren kénnen
Jungunternehmer und Fihrungskrafte
bis 40 Jahre mitmachen. Die Anforde-
rungen an Neumitglieder bestimmt jeder
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Landesverband selbst. In Ostwestfalen
gehoren dazu eine Bewerbung und ein
Gesprach. Der Vorstand bedugt jeden
Neuling personlich. Bei den Wirtschafts-
junioren miisse man sich vor allem auch
sozial engagieren, erldautert der Unter-
nehmer. Er selbst veranstaltet Bewer-
bungstrainings an Schulen in Ostwest-
falen. ,Netzwerken”, ist Mohlenkamp
uberzeugt, ,funktioniert nicht nur in
eine Richtung, sondern nur tiber Geben
und Nehmen."”

Aber was ist, wenn ein Berufsanfan-
ger keine Kontakte hat — erst recht nicht
solche, denen er etwas zuriickgeben
konnte? LinkedIn-Grinder Guericke
lacht. ,Nein, nein”, sagt er. ,Jeder kennt
viel mehr Leute, als er immer denkt.”

Das kénnten ganz unterschiedliche
Menschen sein: der entfernte Onkel, die
Tante, die friher mal selbststandig war,
ein Ex-Arbeitgeber oder der Uni-Prof.

Selbst wenn einer nur in einem schno-
den Café um die Ecke gearbeitet hat,
sagt Guericke, konne der Chef sicher da-
riber Auskunft erteilen, wie zuverlassig,
punktlich und gewissenhaft er war und
den Ex-Z6gling weiterempfehlen.

ndeder sollte
sich taglich
mindestens
eine Stunde
Zeit zum Netz-
werken nehmenc

Barbara Liebermeister, 49,
berat Manager und analysiert
die Netzwerke innerhalb von
Unternehmen
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Mit eigenen Empfehlungen
sollte man vorsichtig sein.
.Fragen Sie sich immer, ob
man beiden Seiten damit auch
tatsachlich hilft", empfiehlt
Guericke. Er selbst entschei-
det dies nach einer einfachen
Frage: , Wirden mir hinterher
beide danken, dass ich sie
einander vorgestellt habe?”
Gerat das Treffen zum Flop,
fallt das namlich auch auf
denjenigen zurtick, durch den
der Kontakt zu Stande kam.

Konstantin Guericke, der
Netzwerker in Wanderschu-
hen, halt jetzt vor einem Feld
mit verkohlten Baumresten an. Viel Hori-
zont dahinter. Die Sonne brennt am spa-
ten Nachmittag weniger heif3. Er steht
still und schaut. Guericke ist nun Part-
ner bei der Berliner Firma Earlybird, die
Griindern hilft, auf dem US-Markt Ful3
zu fassen. Er freut sich tiber den neuen
Job. ,Letztlich geht es doch immer nur
um Vertrauen.” [ |

BRITTA WEDDELING

Die Do’s und Don’ts beim Online-Netzwerken
So profilieren sich die Profis in den digitalen Foren wie Xing, LinkedIn oder Facebook

Bitte, bitte! Nicht mit dem Netzwerken an-
fangen, wenn man gerade verzweifelt einen
Job sucht. Funktioniert nie.

Profil-Zombie: Geben Sie sich Miihe. Mit
ungepflegten oder scheintoten Online-Alter-
Egos freundet sich niemand an.

Kopf an Sektflasche: Schnappschiisse
eignen sich nicht als Profilbild. Im Konfir-
mandenlook will Sie auBer |hrer Mutter kei-
ner sehen. Das Foto ersetzt den berlihmten
ersten Eindruck.

Hey, sexy: Apropos Fotos. Stellen Sie nur
online, was ein kunftiger Chef sehen darf.
Bikini oder Badehose sind tabu, es sei
denn, Sie méchten sich bei Heidi Klum be-
werben.

Ich bin ein Star: Ihr Online-Profil sollte den
Wirklichkeitstest bestehen, also Ubertrei-
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ben Sie es nicht mit der eigenen Grofiartig-
keit. Beim ersten Gesprach fliegen Sie so-
wieso auf.

Graue Maus: Stellen Sie aber klar heraus,
was Sie kdnnen. lhre Kompetenzen sollten

dort zu lesen und fir jeden sofort verstand-

lich sein.

Kommen Sie zum Punkt: Nennen Sie
nicht jedes Praktikum, das Sie mal absol-
viert haben. Machen Sie es kurz und sich
selbst interessant. Ihr Profil wird ohnehin
hdchstens gescannt.

Laaangweilig: Jedes Netzwerk hat seine
eigene Sprache, passen Sie sich an. Kurz,
knackig, (manchmal) witzig geht es bei
Twitter zu. Auf Facebook funktionieren statt
eloguenter Reden (personliche) Bilder oder
Links auf Artikel am besten. Bei LinkedIn

oder Xing geht es ruhiger zu. Beobachten
Sie andere Nutzer, und versuchen Sie es
einfach.

Alles fiir alle: Vergessen Sie, was man |h-
nen Uber Privatsphare-Einstellungen erzahlt
hat. Posten Sie grundsatzlich nur, was not-
falls alle sehen konnten. lhr Chef konnte
Ihnen schon morgen eine Freundschaftsan-
frage schicken.

Ich bin so frei! Fligen Sie niemals jeman-
den als Kontakt hinzu, den Sie nicht ken-

nen. Es kénnte jemand sein, der Sie aus-

spionieren oder |hre Profilseite verwlisten
mochte.

Gief3kanne: Wanhllos Visitenkarten zu ver-
teilen oder online massenhaft uninteressan-
tes Zeug zu posten macht einen schlechten
Eindruck.
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