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ten hoch-

motiviert, wvoller
Energie und mit grofien Zielen, Am
Anfang lauft es oft gut, weil Familie
und Freunde da sind. Die ersten Ge-
spriche entstehen im direkten Um-
feld. Doch nach kurzer Zeit kommt
der Punkt, an dem dieses Potenzial
ausgeschopft ist. Dann beginnt fir
viele das eigentliche Problem.

Platzlich fehit der Zugang zu neuen
Kontakten. Die Pipeline wird dinn,
Gespriche werden weniger und die
Unsicherheit wachst. Genau an die-
ser Stelle zeigt sich, wie entschei-
dend Netzwerken wirklich ist, Wer
nur auf den eigenen Bekanntenkreis
setzt, hat kein Netzwerk aufgebaut —
sondern lediglich sein Umfeld abge-
arbeitet.

Erfolg im Vertrieb hast du nur dann,
wenn du in der Lage bist, standig neue
Tiren zu 6ffnen. Neue Menschen ken-
nenzulernen. Beziehun-

gen aufzubau-

en, die (iber ein einzelnes Verkaufsge-

sprach hinausgehen. Genau hier
trennt sich die Spreu vom Weizen. Ein
funktionierendes Metzwerk sorgt da-
fir, dass Chancen entstehen, bevor
sie (berhaupt sichtbar werden. Emp-
fehlungen kommen nicht zufallig. Ein-
ladungen zu spannenden Gesprachen
entstehen nicht aus dem Nichts. Und
hinter allem stehen Beziehungen, die
liber Zeit gewachsen sind.

Ich habe mein gesamtes Berufsie-
ben in solche Beziehungen inves-
tiert. Nicht aus taktischen Grinden,
sondern aus Uberzeugung. Denn
wer mit Menschen arbeitet, solite
eines nie vergessen: Am Ende ent-
scheidet immer der Mensch — nicht
die Strategie. Und genau deshalb
bleibt Netzwerken fir mich eine der
wichtigsten unternehmerischen Fa-
higkeiten tberhaupt.

Ganz oder gar nicht:
Erfolg ist eine Entscheidung

Doch ein starkes MNetzwerk entsteht
nicht zuféllig. Dahinter steckt immer
ging Haltung. Eine klare Entschei-
dung, die Dinge nicht halbherzig an-
Zugehen, sondern mit Konseguenz
und Vierbindlichkeit. Genau diese Ein-
stellung unterscheidet am Ende die-
jenigen, die sich etwas aufbauen, von
denen, die einfach nur reagieren.

Ich bin fest dberzeugt davon, wenn
du es im Leben zu etwas bringen
willst, solltest du eines der wichtigs-
ten Prinzipien Oberhaupt beachten:
Entweder du machst was, dann
machst du s richtig. Oder du machst
es nicht — und dann machst du es
gar nicht. Zugegeben, das klingt erst
mal ein bisschen einfach. Doch ganz
im Ernst: Die wenigsten Menschen
beherrschen dieses Prinzip. Wenn
ich mich so umschaue, lassen sich
sehrviele einfach nur treiben. Die ha-
ben keinen Plan, wohin sie mit ihrem
Leben wollen, sondern tun das, was
ihnen vor die FaBe fallt. Neh-
men die Jobs, die sich ih-

nen anbieten. Die
Kunden, die quasi
schon um den
Auftrag bet-
teln. Und
S0 wei-

ter. Mehr
als  Mittelmal3
wirst du damit nicht,
so viel ist sicher.

Mit Anfang 20 wusste ich auch noch
nicht so genau, was wichtig ist und
was unwichtig. Doch riickblickend
kann ich heute sagen, dass ich da-
mals intuitiv schon einiges richtig
gemacht habe. Ich habe mich bei-
spielsweise von Menschen getrennt,
die mir nicht gutgetan haben, Seien
es Kollegen, die einen auf Freund
gemacht haben, in Wirklichkeit je-
doch nur auf die Gelegenheit gewar-
tet haben, mich in die Pfanne zu
hauen. Oder scheinbare Freunde,
die mir bei jedem Treffen wieder
aufs Brot schmieren mussten, dass
ich ja sicher etwas Besseres ge-
withnt sei als ihr Essen, ihr Haus, ihr
Auto oder sonst was. Sowas wollte
ich mir nicht geben — und das soll-
test du auch nicht, Sclche Men-
schen bringen dich nicht weiter,
sondern bremsen dich aus. Das
Gleiche gilt fdr irgendwelche Ge-
schaftsideen oder auch Partner-
schaften, bei denen du schnell
merkst — das wird dich vermutlich
mehr Geld kosten, als es dir bringt.
MNur weil Kontakte da sind, heift es
nicht automatisch, dass sie auch gut
sind und du an ihnen festhalten
musst. Also Finger weg!

Sei niemals nur irgendjemand

Wahrscheinlich fragst du dich jetzt im
Umkehrschiuss: Und wie finde ich die
Leute, die gut fir mich sind? Die mir
helfen, die ndchste Sprosse auf der
Erfolgsleiter zu erklimmen?

Meine erste Antwort darauf wird dir
viglleicht nicht gefallen: Gar nicht,
Zumindest nicht auf die Art, wie vie-
le es wversuchen, Wer verzweifelt
nach .den richtigen Kontakten®
sucht, wirkt schnell wie jemand, der
dringend etwas will. Und genau das
spiren Menschen sofort. Erfolgrei-

che Men-

schen ha-

ben ein ex-

trem feines Ra-

dar fiir Beddrftig-

keit. Wer bedarftig
wirkt, verliert.

Deshalb beginnt gutes Netz-
werken immer bei dir selbst. Bevor
du dich fragst, welche Menschen dir
weiterhelfen kénnen, solltest du dir
eine ganz andere Frage stellen: War-
um sollte sich Uberhaupt jemand mit
dir vernetzen wollen? Genau hier
kommt das Prinzip ins Spiel: Sei nie-
mals nur irgendjemand.

Profil statt Beliebigkeit

Wenn du in einem Raum voller Men-
schen stehst — ob auf einer Konfe-
renz, bei einer Branchenveranstal-
tung oder online auf Linkedin — dann
darfst du nicht austauschbar sein.
NMiemand erinnert sich an ,den net-
ten Typen von neulich”, Menschen
erinnem sich an Profile, an klare Hal-
tungen, an Kompetenz.

Du brauchst also eine Marke. Deine
Marke. Nicht im Marketing-Sprech,
sondern ganz praktisch: Wofir stehst
du? Was kannst du besonders gut?
Wobei hilfst du anderen Menschen
wirklich weiter? Wer darauf keine kla-
re Antwort hat, wird im Netzwerk im-
mer nur am Rand mitlaufen, Wenn du
dagegen weillt, wer du bist und wofr
du stehst, verandert sich sofort dein
Auftreten. Du gehst anders in Ge-
sprache. Du stellst andere Fragen.
Und du strahlst etwas aus, das im
Metworking extrem wertvoll ist: ein
stabiles Standing.

Das bedeutet iibrigens nicht, dass du
mit einer grofien Show auftreten
musst. Im Gegenteil. Die besten Ge-
spréche entstehen oft ganz unspek-
takuldr. Am Rand einer Veranstal-
tung. Beim Kaffee. In einer kurzen
Pause zwischen zwei Vortragen. Ent-
scheidend ist das Timing.

Timing schldgt Taktik

Du platzt nicht in Gesprache hinein
wie ein Staubsaugervertreter aus den
Achtzigern. Du beobachtest. Du
nimmst Blickkontakt auf. Ein kurzes
Licheln, ein Nicken — das sind kleing
Signale, die mehr sagen als viele Wor-
te. Dieser Blickkontakt bedeutet: Ich
habe dich gesehen. Wir sprechen
gleich.

@ Qliver Wagner



Und wenn der Moment passt, steigst
du locker ein. Kein auswendig gelern-
ter Pitch, keine gekinstelte Selbst-
darstellung. Einfach echies Interes-
se. Vielleicht hast du gerade mitbe-
kommen, worliber dein Gegendber
gesprochen hat. Vielleicht greifst du
einen Gedanken aus einem Vortrag
auf. Der Einstieg darf leicht sein.
Hauptsache, er ist authentisch.

Ganz wichtig: Lerne, Signale zu le-
sen. Wenn jemand gerade im Stress
ist, dann erkenne das an. Sag offen:
«Ich sehe, Sie sind gerade ziemlich
eingespannt. Vielleicht sprechen wir
spater kurz?* Das zeigt Respekt —
und genau der bleibt hangen.

Denn beim Netzwerken geht es nicht
darum, miglichst viele Gesprache z2u
fishren. Es geht darum, die richtigen
Gesprache zu fahren. Mit den richti-
gen Menschen. Zur richtigen Zeit.
Und dafir brauchst du keine grofe
Show. Nur Haltung, echtes Interesse
und den Mut, einfach auf Menschen
zuzugehen,

Sei lieber echt anstatt ,,too much®

Doch eine Frage bleibt dabei natdr-
lich: Wie stelle ich das an? Wie gehe
ich auf die Menschen zu, mit denen
ich in Kontakt kommen will — ohne
mich dabei selbst direkt ins Aus zu
schieBen?

Ich verrate dir etwas: Wenn ich eins
nicht abkann, dann sind das Men-
schen, die glauben, sie hitten die
Weisheit mit Liffeln gefressen. Und
damit stehe ich nicht allein da. Du
kennst diese Sorte Menschen be-
stimmt. Im Becken des Direktver-
triebs tummeln sich auch einige da-
von — zumindest voribergehend. Du
weidt schon: Diese Typen, die alles
wissen. Oder besser gesagt: Die glau-
ben, alles zu wissen. Und genau da
beginnt das Problem.

Stell dir folgende Situation vor: Bran-
chenveranstaltung,  Mittagspause,
Stehtisch. lch hole mir einen Kaffee,
stelle mich neugierig zu ein paar Leu-

ten, die ich noch nicht kenne, und
komme mit der Gruppe ins Ge-
sprach. Und plétzlich steht da
dieser eine Typ. Zu viel Haargel,
das Outfit wirkt irgendwie zu
gewolit, das Lachen eine Spur
Zu laut, das Grinsen eine Spur
Zu breit. Kurz: jemand, der
unbedingt Eindruck machen
will.

Arroganz ist kein Booster fiir
dein Netzwerk

Und dann geht es auch schon
los: groBe Thesen, groe Ges-
ten, grofie Worte. Vertrieb funk-
tioniert angeblich nur noch digi-
tal, persénliche Akquise ist angeb-
lich tot, und Gberhaupt weil er na-
tiirlich ganz genau, wie der Hase
lauft. Seit zwanzig Jahren im Ge-
schaft — da kann ihm schlieBlich kei-
ner mehr etwas erzahlen.

In solchen Momenten rollen sich mir
gefihlt die Fufinagel hoch. Nicht we-
gen der Meinung. Natdrlich darf und
soll jeder eine Meinung haben. Son-
dern wegen der Haltung dahinter.
Denn wer seine Sichtweise absolut
setzt und keine andere Perspeklive
mehr zuldsst, macht sich im Networ-
king extrem unattraktiv.

Solche Menschen wirken vielleicht
auf den ersten Blick selbstbewusst.
InWahrheit sind sie jedoch festgefah-
ren. Psychologen sprechen bei sol-
chen Typen von einem festen Welt-
bild. Oder von einer Echokammer. Ich
nenne es ganz einfach: stehengeblie-
ben. Immer dieselben Argumente,
immer dieselben Geschichten, im-
mer dieselbe Sicht auf die Welt. Wer
S0 unterwegs ist, lernt nichts mehr
dazu. Und damit machst du dich
auch nicht attraktiv. Zumindest nicht
fir die Leute, mit denen du in Kontakt
kommen willst.

Gurus und ihre Putzerfische
Interessanterweise haben diese Ty-

pen oft eine kleine Fangemeinde.
Menschen, die jedes Wort feiern, das

Martin Limbeck

Martin Limbeck ist Mehrfachunternehmer, Investor, sechsfacher Best-
sellerautor sowie einer der flhrenden Experten flr Sales und Sales
Leadership in Europa. Mit seiner Gipfelstirmer Mentoring GmbH un-
tersttzt er nach dem Verkauf der Limbeck Group Unternehmer in ver-
schiedenen Coaching-Formaten dabei, ihr Unternehmen — und ihr Le-
ben - bewusst weiterzuentwickeln. Fir ihn steht fest: Nachhaltiger Er-
folg entsteht nichtim Untemehmen allein, sondern aus echter Balance
in allen Lebensbereichen. Seine Erfahrung aus dem Firmenverkauf
setzt er zudem ein, um Unternehmer bei der Gestaltung von Nachfol-

geregelungen zu unterstitzen.

Mehr auf: https://martinlimbeck.de
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hen, der es wagt, zu widerspre-
chen, Bei Linkedin oder Instagram
erlebst du sowas inzwischen taglich,
Ich nenne solche Leute gern Putzer-
fische. Warum? Weil sie im Aquarium
die Arbeit erledigen, die der groBe,
glanzende Fisch nicht selbst machen
will. Sie raumen auf, sie halten Kritik
fern und sorgen dafdr, dass der Guru
weiter glanzen kann. Der Messias
vorne, die Putzerfische dahinter.

Fir echtes Netzwerken ist das Gift.
Denn wer sich nur mit Menschen um-
gibt, die stindig nicken, verliert den
Blick fir die Realitdt. Entwicklung
entsteht immer dort, wo unterschied-
liche Perspektiven aufeinandertref-
fen. Wo Fragen gestellt werden. Wo
auch mal jemand widerspricht. Des-
halb mein Rat: Sei weder der Guru
noch der Putzerfisch.

Bleib neugierig. Hor zu. Stell Fragen.
Und akzeptiere, dass andere Men-
schen vielleicht Dinge wissen, die du
noch nicht weit. Genau diese Hal-
tung macht dich langfristig interes-
sant fir andere Menschen. So entwi-

+Netzwerken kann jeder. Doch echte
Verbindungen schaffen nur wenige."

Er hat es noch einmal getan: In seinem neuen - und letzten

- Sales-Buch verrat Martin Limbeck seine viellsicht groBten
Erfolgsgeheimnisse. Klar, wahr und auf den Punkt erklart er.
wie sich jeder in einer lauten, oberflachlichen Welt ein
starkes, vertrauensbasiertes Netzwerk aufbauen kann. Dabei
raumt er mit Mythen auf, benennt klar die Prinzipien erfolg-
reicher Netzwerker und liefert handfeste, direkt anwendbare
Tipps aus Uber 30 Jahren Business-Erfahrung. Statt Blen-

ckeln sich echte und

tiefe Gesprache — und genau damit
baust du dir ein Netzwerk auf, das
dich wirklich weiterbringt.

Netzwerk schlagt Zufall

lch denke, in einer Sache sind wir uns
jetzt einig: Erfolg ist kein Zufallspro-
dukt, sondem ein Kontaktprodukt.
Eine Tatsache, die gerade im Direkt-
vertrieh noch haufig unterschatzt
wird. Klar sind Produkte, Prasentatio-
nen und Verkaufsargumente auch
wichtig. Dach der eigentliche Hebel
liegt woanders. Er liegt in den Men-
schen, die du kennst. In den Bezie-
hungen, die du aufgebaut hast. In
den Tdren, die sich fiir dich &ffnen,
weil jemand sagt: ,Sprich mal mit
dem, der ist gut.”

In einer Well, in der jeder im Hand-
umdrehen alles googeln kann, sind
echte Verbindungen und ein belast-
bares Metzwerk langst zu einer der
wertvollsten Wahrungen im  Busi-

dem, Selbstdarstellem oder Kontaktesammlern geht es um

Tiefe statt Breite. Vertrauen statt Fassade und Haltung statt
Maske. Kapitel fur Kapitel fuhrt Limbeck seine Leser durch
Themen wie Personlichkeitsentwicklung, strategisches
Netzwerken, gute vs. schlechte Kontakte, Social Media,
Sichtbarkeit - und offenbart die Geheimrezepte der Erfolg-
reichen Echte Erfolge, harte Leamings, klare Entscheidun-
gen - ehrlich, ungeschént und inspirierend Limbeck erzahlt
direkt und unterhaltsam, mit vielen Beispielen, klaren
Handlungsaufforderungen und einer starken Message:
Echtes Netzwerken beginnt beim Menschen,

- Ve
NETWORKIN"'-—'!

ness ge-
worden. Infor-
mationen bekommst
du dberall — Kontakte nicht. Und
Vertrauen erst recht nicht.

Wer erfolgreich sein will, braucht
mehr als eine gute Story oder ein
berzeugendes Produkt, Du brauchst
Zugang zu Menschen. Zu neuen Ge-
spréchen. Zu Empfehlungen. Und da-
flir musst du rausgehen. Menschen
kennenlernen. Beziehungen aufbau-
en und sie pflegen. Nicht nur dann,
wenn du etwas brauchst, sondern
dauerhaft. Denn ein Metzwerk funk-
tioniert wie eine Pipeline im Vertrieb:
Wenn du heute nichts hineinsteckst,
kommit morgen auch nichts heraus.

In diesem Sinne: Har auf, darauf zu
warten, dass irgendwas passiert. Geh
raus, sprich Menschen an, Bau Be-
ziehungen auf, pflege sie und halte
sie warm, Damit du immer jemanden
anrufen kannst, wenn du eine Frage
hast, eine Idee, ein besonderes Ange-
bot ader eine Chance. Denn eines ist
sicher: Wer keinen kennt, kann kei-

nen anrufen.
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