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	Die unzähligen Handbücher und Leit-
fäden zum Networking suggerieren häufig, 
Netzwerken sei im Grunde ganz leicht, man 
müsse es nur konsequent und mit der rich-
tigen Einstellung betreiben. So sei positives 
Auftreten und Selbstsicherheit wichtig, aber 
auch die Bereitschaft zu viel Dank und Lob 
und eine gewisse Zurücknahme, die es dem 
Gegenüber jederzeit erlaube, nein zu sagen.  
 
Professionelles Netzwerken ist aber alles 
andere als einfach und oberflächlich und ganz 
überwiegend keine Frage nur der eigenen Ein-
stellung. Beim Netzwerken geht es – anders als 
beim Selbstmarketing und anderen Formen der 
Beziehungsarbeit – nicht überwiegend darum, 
sich selbst mit einer statisch positiv geprägten 
Grundeinstellung auf andere zuzubewegen. Es 
geht vielmehr darum, auf meinen potenziellen 
Netzwerkpartner so eingehen zu können, dass 
dieser Vertrauen gewinnen kann und gerne 
den Kontakt zu mir halten will, weil er gemein-
same Interessen vermutet und die Treffen mit 
mir immer wieder atmosphärisch angenehme 
und erkenntnisreiche Stunden versprechen.  
 
Networking ist keine ICH-bezogene Form der 
Selbstdarstellung, sondern eine DU-orientierte 
Form der Kommunikation und Interaktion. 
Und genau dafür bedarf es der Kompetenz, 
mein Gegenüber schnell richtig einschät-
zen zu können. Das wiederum erfordert die 
Kenntnis und Anwendungssicherheit be-
stimmter Analyse-und Gesprächstechniken, 
die es zu lernen und zu trainieren gilt. Als 
Stichworte seien genannt: Persönlichkeitsana-
lyse, Kinesik (Körpersprache), „Aktives Zuhö-
ren“, Empathie, Rollenspiel und der Transport 
des Ausdrucks (nach der Methode Hilger).  
 
Ausdruckstraining umfasst die Arbeit vor der 
Kamera bzw. dem Mikrofon ebenso wie Prä-
sentations- und Präsenztraining. Wie trete ich 
einem (noch) Fremden entgegen, um ihn für 
mich zu interessieren, und wie mache ich ihm 
deutlich, dass ich Interesse an ihm habe? Was 
ist ein angemessener Kontakt? Unsere ureigene 
Körperbotschaft ist eine Mischung aus geneti-
scher Bestimmung, Erziehung und Erfahrung. 
Überprüft wird diese Botschaft selten bis nie 
– wir „funktionieren“ einfach irgendwie. Diese 
Botschaft lässt sich aber überprüfen und durch-
aus anpassen an das, was wir verkörpern wollen. 
 
Eine eigene Marke aufbauen
 
Ganz wichtig ist auch, die zu mir passende 
Networking-Strategie zu wählen. Dazu bedarf 
es einer „Networking-Mission“, also einer scho-
nungslosen Analyse meiner Stärken und Schwä-

chen in der Kommunikation mit anderen, meiner 
Ziele und Visionen für mein Netzwerken und der 
Werte, denen ich mich im Umgang mit Netzwerk-
partnern verpflichtet fühle. Kurzum: das richtige 
Leitbild und die zu mir passende Strategie. Nur 
wer etwas sehr gerne und leidenschaftlich tut, 
kann überdurchschnittlich erfolgreich sein. Das 
gilt auch fürs Networking (KDM – The Power of 
Networks). Die richtigen Körper- und Motivati-
onstrainings sind von großer Bedeutung für die 
„psychologische Dimension“ von Networking. 
Sie helfen, eigene Ängste zu überwinden und 
vermitteln Möglichkeiten, schwierige Situatio-
nen beim Netzwerken erfolgreich zu bestehen.  

Networking bedeutet aber auch Erlebnis und 
Atmosphäre. Kaum sonst ist es so wichtig, selbst 
durch die eigene Persönlichkeit, aber auch die 
richtigen Angebote zur „Marke“ zu werden. 
Networking hat nichts mit der Haltung eines 
Konsumenten zu tun, sondern erfordert ständige 
Eigeninitiative. Darum spielen die unterschied-
lichen Handlungsebenen im Networking eine 
entscheidende Rolle. Für den Aufbau eigener 
informeller Netzwerkstrukturen bedarf es daher 
einer ausgeprägten Kreativität, um innovative 
Angebote zu schaffen, deren Zugang der Net-
worker künstlich verknappen können muss, weil 
deutlich mehr Interesse daran besteht als der An-
bietende zulässt: Erfolgreich ist der Privilegierte! 
 
Vor- und Nachteile von Networking im Internet 
 
Nach alledem fällt die Antwort auf die Frage, 
ob das Social Media Networking im Internet 
das „haptische Netzwerken“ ersetzen kann, 
leicht: Nein! Aber es ist natürlich eine hilfrei-
che Ergänzung zum persönlichen Kontakt. War 
das Internet bislang vor allem ein Informati-
onsmedium, hat es sich in den letzten Jahren 
immer mehr auf Sozialkontakte ausgerichtet. 
Es haben sich Soziale Netzwerke durchgesetzt 
(www.facebook.com; wwww.myspace.com; 
www.xing.com; www.linkedin.com, www.
studivz.net und andere), die Menschen mit 
ähnlichen Interessenlagen zusammenführen.  
 
Das hat Vorteile:
 
	Mobilität – Ich kann zu jeder Zeit an jedem  
	 Ort die gewünschten Informationen abrufen;  

	Aktualität – Nicht ich muss die Informationen  
	 auf dem neuesten Stand halten, wie  
	 z.B. in meinen persönlichen Kontak- 
	 ten, sondern etwa auf XING werden die Da- 
	 ten von dem jeweiligen Nutzer aktuell gehalten;  
 
	Vernetzung – über Freunde, Kollegen oder 
	 einfach über die Suchfunktion kann ich  
	 praktisch auf unbegrenzte Ressourcen
	 für mein Netzwerk zurückgreifen.  
 
Aber: Ich gebe die Kontrolle über meine Bot-
schaft ab und die Arbeit im Netz – soll sie er-
folgreich sein – kostet viel Zeit und Kraft. Auch 
habe ich es mit einem Informationsüberfluss 
durch ständige Statusmeldungen zu tun, die 
unnötig Kraft und Geduld strapazieren. 
 
Auf der anderen Seite hat jede/r das Bedürf-
nis, in der Pflege ihrer/seiner Kontakte eine 
persönliche Bindung aufzubauen – eine Bin-
dung mit Schlüsselreizen, die nur im persön-
lichen Kontakt entstehen können. Hier ist der 
entscheidende Bruch und Übergang zugleich 
zwischen digitalem und analogem Netzwerk: 
Zunächst hilft mir das digitale Netzwerk beim 
Aufbau, der Pflege oder der Aktualisierung 
meines Netzwerks. Im zweiten Schritt aber be-
darf es des persönlichen Kontakts, um auf der 
persönlichen Ebene durch Zwischenmensch-
lichkeit und Atmosphäre Nähe und eine hohe 
Belastbarkeit des bestehenden Kontakts herzu-
stellen. Genau an dieser Stelle haben digitale 
Netzwerke ihre Grenzen.
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