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etzwerken gehort zu den
Disziplinen, die im Unter-
nehmertum gerne ver-
klart werden. Da wird von
Chancen gesprochen, von
Turen, die sich 6ffnen. Und von unver-
hofften Zufillen, die Karrieren verandern.
Alles richtig, doch dieses Bild greift viel zu
kurz. Denn ein Netzwerk ist kein Selbst-
zweck. Es ist ein Werkzeug. Und als sol-
ches funktioniert es fiir dich nur, wenn du

es bewusst einsetzt und konsequent pflegst.

Dazu gehort auch, dass du selbst den Tiir-
steher machst und nicht wahllos jeden in

dein Netzwerk lasst, der dabei sein mochte.

Ein grofles Netzwerk ist kein Zeichen von
Erfolg - ein gutes Netzwerk schon.

Warum »jeder konnte wichtig sein« ein
gefihrlicher Gedanke ist

Sicher kennst du auch jemanden, der je-
manden kennt, der sowas erlebt hat: Du
gehst auf eine Veranstaltung, denkst dir:
»Was fiir ein lahmer Haufen hier.« Und
zack, am Ende lernst du dort genau den
Menschen kennen, der dich an einen Top-
Kunden vermittelt. Sowas passiert. Doch
daraus abzuleiten, dass du besser jeden
Kontakt behaltst, ist kompletter Quatsch.

Erfolgreiches Netzwerken basiert nicht
auf Hoffnung, sondern auf Auswahl. Hier
gilt: Qualitat schlagt Quantitit — vor al-
lem dann, wenn Ressourcen wie Zeit und
Aufmerksamkeit begrenzt sind. Die Men-
schen, die du in deinem Netzwerk haben
mdochtest, sind diejenigen, die einen Bei-
trag leisten, die denken, handeln und
Verantwortung tibernehmen. Menschen,
mit denen Austausch moglich ist, auf Au-
genhohe und mit gegenseitigem Respekt.
Alles andere mag vielleicht kurzfristig
interessant erscheinen, zahlt jedoch nicht
langfristig auf dein Business ein. Die gute
Nachricht: Du wirst mit der Zeit ein Ge-
spir dafiir bekommen, wer dir guttut
und wer nicht. Und genau an dieser Stelle
trennt sich die Spreu vom Weizen.

Trolle: Brauchst du nicht - nirgendwo
Bestimmt bist du dieser Spezies schon
begegnet, besonders in den sozialen Me-
dien. Sie schicken dir eine Kontaktanfra-
ge, tun erst mal nett, doch bald merkst du:
Das war nur Fassade. Dann fangen sie an
zu meckern, schlechte Stimmung unter
deinen Beitragen zu verbreiten, verste-
hen dich bewusst falsch und wollen dich
anscheinend o6ffentlich anziinden. Ganz
ehrlich: Warum sprechen wir iiberhaupt
tiber solche Menschen? Die zahlen auf gar
nichts ein. Weder auf dein Business noch
auf dein Netzwerk. Die wollen Aufmerk-
samkKeit fiir sich und betrachten Kommu-
nikation nicht als Austausch, sondern als
Biihne fiir Provokation. Wenn du ihnen
die gibst, hast du genau das getan, was sie

Einstellung

»Du wirst mit der Zeit ein GespUr daflr
bekommen, wer dir guttut und wer nicht.«
— Martin Limbeck

wollten. Also ganz einfach: 16schen, blo-
cken, fertig. Du musst dich nicht auf dei-
nem eigenen Spielfeld beleidigen lassen.

Blender und Schwiitzer: Viel sagen,
wenig liefern
Deutlich herausfordernder ist es, Blender
und Schwitzer auf den ersten Blick zu er-
kennen. Die stehen geschniegelt vor dir auf
irgendeiner Veranstaltung, erzéhlen dir,
was sie alles machen, wen sie kennen und
wie erfolgreich sie sind. Klingt erst mal gut
- bis du genauer nachfragst.

Mein Tipp fiir dich: Hor genau hin. Wer
wirklich etwas auf dem Kasten hat, wird
konkret. Kann dir sagen, mit wem er
arbeitet, was er gemacht hat und welche
Ergebnisse dabei rausgekommen sind.
Nicht so der Blender und Schwitzer. Er
fangt dann an, rumzudrucksen und will
scheinbar nicht so richtig mit der Spra-
che herausriicken. Frag also nach, damit
du nicht riskierst, deine Zeit zu ver-
schwenden - denn Zeit ist deine knappste

»Wer keinen kennt,
kann keinen anrufen«
von Martin Limbeck
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Ressource. Jeder Kontakt, der dich mit
leeren Versprechen beschiftigt, hilt dich
von echter Wertschopfung ab.

Es geht hier auch nicht darum, Menschen
blof8zustellen. Entscheidend ist, dass du
Klarheit schaffst fir dich selbst und deine
Entscheidungen.

Neider: Wenn Missgunst zur

Belastung wird

Eine weitere Gruppe, die von vielen
Unternehmern beim Netzwerken unter-
schatzt wird, sind Neider. Meine Erfah-
rung: Sie treten selten offen feindselig dir
gegeniiber auf. Doch sie d&uf8ern ihre Hal-
tung dafiir in kleinen Bemerkungen, in
abwertenden Kommentaren oder in der
standigen Relativierung deiner Erfolge.
Frei nach dem Motto: »Das ist ja heutzu-
tage leicht gemacht, mit Ads kann ja jeder
im Handumdrehen eine Million machen.
Ich gehe dann gerne in die Konfrontation
und frage zuriick: »Ach ja? Wieso hat es
dann bei dir noch nicht geklappt?«

MARTIN LIMBECK
WER KEINEN KENNT,
B KANN KEINEN
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Einstellung

Auch wenn es so schon heift »Mitleid

bekommst du geschenkt, Neid musst du
dir verdienen« - ich lege keinen Wert
darauf, solche missgiinstigen Menschen
in meinem Netzwerk zu haben. Denn
Neid vergiftet. Und wer neidisch auf
dich ist, wird dich auch nicht unterstiit-
zen. Sondern wartet innerlich nur dar-
auf, dass du auf die Nase fillst.

Achte also nicht nur darauf, was Menschen
sagen, sondern auch darauf, was zwischen
den Zeilen mitschwingt. Wer dauerhaft
negativ auf deine Entwicklung reagiert, ist
kein konstruktiver Teil deines Netzwerks.

Schnorrer: Immer nur nehmen,

nie geben

Netzwerken lebt vom Austausch, vom
Geben und Nehmen. Problematisch wird
es, wenn dieses Gleichgewicht kippt, weil
jemand immer nur fordert, jedoch selbst
nichts zuriickgibt. Du weif3t schon, das
sind diese bestimmten Typen, die sich
immer nur melden, wenn sie etwas von
dir brauchen - und verschwinden, sobald
du mal ein Anliegen hast.

Noch eine Stufe weiter gehen Trittbrett-
fahrer. Sie nutzen nicht nur deine Zeit,
sondern auch deine Ideen, deine Reich-
weite oder deinen Erfolg. Sie hangen sich

an Projekte dran, ohne echten Beitrag zu
leisten und profitieren von dem, was an-
dere aufgebaut haben. Da reagiere ich in-
zwischen echt allergisch, denn das ist nicht
nur unfair, sondern du liaufst auch Gefahr,
deine Positionierung zu schwéchen. Ich
kann dir daher nur empfehlen, mit Klar-
heit und Konsequenz bei solchen Kontak-
ten vorzugehen. Wer dauerhaft um Ge-
fallen, Kontakte oder Unterstiitzung bittet,
ohne selbst mal zu geben, fliegt raus. Und
wer sich nur an deiner Arbeit und deiner
Bekanntheit bereichern will, erst recht.

Netzwerkhygiene als

unternehmerische Pflicht

Ich denke, eine Sache sollte jetzt klar sein:
Dein Netzwerk braucht kontinuierliche
Pflege. Nicht nur im Sinne von Aufbau,
sondern auch im Sinne von Auswahl. Du
musst sorgfiltig entscheiden, wer dazuge-
hort und wer nicht. Das ist keine person-
liche Abwertung, sondern vielmehr eine
unternehmerische Notwendigkeit.

Ein starkes Netzwerk entsteht nicht durch
Offenheit um jeden Preis und fiir alle,
sondern durch klare Kriterien. Durch
Menschen, die einen Beitrag leisten, die
dich fordern, férdern und weiterbringen.
Und durch deine bewusste Entscheidung,
alles andere auflen vor zu lassen.

»Wer erfolgreich sein will, muss bereit sein,
klare Entscheidungen zu treffen. Fir sich,
sein Unternehmen und auch im Umgang

mit Menschen.«
— Martin Limbeck

Klarheit schlidgt Nettigkeit

Auch die Unternehmer, die ich als Spar-
ringspartner begleite, scheuen sich davor,
Kontakte auszusortieren. Daher spreche
ich das Thema auch immer gezielt an.
Denn genau diese Zuriickhaltung - sei
sie aus Hoflichkeit, Unsicherheit oder der
Angst, Chancen zu verpassen - ist der
Grund, warum Netzwerke ihre Wirkung
nicht entfalten. Wer erfolgreich sein will,
muss bereit sein, klare Entscheidungen
zu treffen. Fiir sich, sein Unternehmen
und auch im Umgang mit Menschen.
Nicht jeder Kontakt ist ein Gewinn, man-
che sind eine Belastung. Und wieder eini-
ge sind schlicht fehl am Platz.

Frag dich also nicht, wie viele Menschen
du kennst. Sondern lieber, mit wem du
bewusst arbeiten willst. Denn dein Netz-
werk formt dein Denken, deine Ent-
scheidungen und deinen Erfolg. Und
genau deshalb solltest du es fithren und
nicht blof$ verwalten.

Der Autor

Martin Limbeck ist Inhaber der Gipfel-
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