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Speakers Corner:

Bernhard Kuntz Uber Networking im Internet

= Kennen Se die Metzgerei Huber? Nein?
So hief? die Metzgerei in dem Dorf, in dem
ich aufwuchs. Warum ich Ihnen dies erzéh-
le? Well der Inhaber der Metzgerei Huber
bereits ein 1la-Networker war, lange bevor
das World Wide Web und der Begriff Net-
working erfunden wurden. Wenn im Dorf
ewas gefelert wurde - s28 es beim Futball-
verein oder in der értlichen Kirchengemein-
de - stets ergriff irgendwann der Vorsitzen-
de das Mikrofon und sagte: ,Besonders
danken mdchte ich der Metzgerei Huber
fir die Bratwurste, die se gespendet hat."
Woraufhin  Metzgermeister Huber, der
selbstverstdndlich im Sad sal3, sich schwer-
falig von seinem Platz erhob, sich léchelnd
nach links und rechts verneigte und sicht-
lich die wohlwollenden Blicke sowie den
Beifdl genoss.

Kurz: Im Ort gab es keine Feer, bel der
nicht auch die Wurst- und Heischwaren von
Metzgermeister Huber anwesend waren, und
dies, obwohl ihr Schipfer - dasvermute ich
zumindest - kein grofizligiger Mensch war.
Auf ein Spendenkonto hétte er wohl nie
einen Cent Uberwiesen, denn das sieht ja
keiner! Metzgermeister Huber praktizierte,
schon lange bevor schlaue Marketingex-
perten die entsprechenden Begriffe erfan-
den, Networking und Sponsoring in Per-
fektion. Er war Mitglied in dlen értlichen
Vereinen. Und (berall verteilte er seine ge-
raucherten und gepdkelten milden Gaben

— aber nur, wenn die Empfanger Ortsansés-
sgewaren, aso zu seinen Zielkunden zdhl-
ten, und wenn klar war: Moglichst vide
Leute bekommen esmit. Denn sonst hat das
Schenken ja keinen Sinn. Oder?

Zuweilen habe ich im Kontakt mit Trai-
nern das Gefthl: Einige sollten mal eine
Verkduferlehre bei Metzgermeister Huber
machen. Oder sich von ihm zumindest
erkléren lassen, wie Networking funktioniert
(auch wenn er das Wort vermutlich nicht
kennt). Denn immer wieder treffe ich Trai-
ner, die mir zum Beispid voller Stolz erzéh-
len, dass Se mehr ds 300 bestétigte Kontak-
te in Xing haben. Oder mit welch interes-
santen Leuten sie in irgendeinem Business-
club oder Blog im Netz parlieren. Und stets
denke ich dann wie Metzgermeister Huber:
~Jaund?Weas hast Du davon? Hast Du damit
schon einmal einen Cent verdient?' Stelle
ich diese Fragelaut, dann lautet die Antwort
meist: ,,Nein, aber ..." Bekanntlich stirbt die
Hoffnung zuletzt. Also chatten und networ-
ken besagte Trainer weiter — und hoffen
dabel darauf, dass irgendwann irgendje-
mand im Second Life ihre Einmaligkeit
erkennt und aus den virtuellen Kontakten
readle Auftrége werden. Spricht man mit
besagten Trainern langer, dann stellt man
zumeist fest, dass es Griinde gibt, warum sie
ihre Zeit lieber im Second ds im Red Life
verbringen. In der Regd haben diese Trainer
keine Strategie, wie se aus ihren Unterneh-

mungen lukrative Unternehmen machen
konnten. Und oft kdnnen sie Kunden auch
nicht viel mehr anbieten as die Meinungen,
die seim Web verkiinden — nicht well se
as Trainer ungeeignet waren, sondern well
sezwar viele Ideen, aber keine entwickelten
Produkte haben.

Ein weiterer Grund, warum manche Trai-
ner 0 gerneim Netz verweilen, ist: Sehaben
Angst davor, direkt auf andere zuzugehen,
ihnen in die Augen zu blicken und zu sagen:
Llchwill dir was verkaufen." Also gehen se
beim Versuch, Kunden zu fangen, ale még-
lichen Umwege. AulRerdem héngen sie sich
stets das Mantel chen des Wohltéters um, der
seinen Kontaktpersonen nichts verkaufen
mdchte. Er mdchte nur mit ihnen kommu-
nizieren und ihnen kostenlos Tipps und
Ratschlége geben.

Neu ist dieses Phdnomen nicht. Auch vor
zehn Jahren hatten viele Trainer Angst vorm
Verkaufen — teils aufgrund mangelnder
Erfahrung, weit haufiger aber, well se Ver-
kaufen (unbewusst) damit gleichsetzten,
anderen Leuten etwas aufzuschwatzen oder
diese Ubers Ohr zu hauen. Nur die Resktion
hierauf war vor zehn Jahren eine andere.
Damals schlossen sich besagte Trainer
zumeist zu,, Trainernetzwerken" zusammen
- in der Hoffnung, im Kollektiv leichter an
Auftrége zu gelangen. Faktisch betrieben se
jedoch zumeist nur gemeinsam Nabel schaul.
Und heute? Heute wird diese Nabel schau auf
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Webportaen betrieben - erneut in der Hoff-
nung, dass sich daraus irgendwann Auftrage
ergeben.

Virtuelle Netzwerke haben gegentiber
reden jedoch einen gravierenden Nachtell:
Diedort hergestellten K ontakte sind virtu-
dle und keine personlichen. Entsprechend
unverbindlich und wenig tragfahig sind sie.
Hinzu kommt: In den Kommunikations-
foren solcher Plattformen wie Xing und
Facebook findet man heute kaum noch
Leute, mit denen sich fir Trainer unter
unternehmerischen Gesichtspunkten ein
Beziehungsaufbau lohnt. Das war vor drei,
vier Jahren, in der Startphase von Xing,
anders.

Be Online-Businessclubs stellt man
immer wieder folgende Entwicklung fest:
In der Startphase verirren sich durchaus
Personenin se, diein ihren Organisationen
etwas zu sagen haben, weshalb se fir Bera-
ter ds interessante Kontakte in Frage
kémen. Doch dann wird das betreffende
Portd von allen méglichen (Industrie-)
Dienstleistern entdeckt - nicht nur von
Trainern und Beratern. Und fortan werden
diewenigen Entscheider von so vidlen , Ver-
kaufern", die mit ihnen ,,nur kommunizie-
ren" mochten, kontaktiert, dass sieirgend-
wann die Nase voll haben, sich zunehmend
abschotten oder die Community wieder
verlassen -wodurch die Communitys noch
sérker zu Schwatzbdrsen werden. Ein Phé

nomen, mit dem dbrigens nicht nur On-
line-Portale kémpfen. Aus diesem Grund
zogen sich auch die (wenigen) Verkaufdei-
ter, die friher ma Mitglied im BDVT
waren, aus dem Verband zuriick. Und des-
halb gilt bei vidlen (Branchen-)Verbanden
die Parole: Berater missen drauf3en blei-
ben. Denn siewissen: Wenn Berater bei uns
Fuf3 fassen, dann wird jedes Gesprach zum
verkappten Verkaufsgesprach.

Der eine oder andere Leser mag hun den-
ken: ,, Stimmt nicht, ich habe durch das Chat-
ten im Internet schon ma einen Auftrag an
Land gezogen." Das mag sein. Doch, Hand
aufs Herz: Wie vie mehr Kontakte hétten
Seaufgebaut, wenn Sediesdlbe Zeit, die Se
im Netz verbrachten, darauf verwandt hét-
ten, nach entsprechender Vorbereitung die
Inhaber oder Personaleiter ausgewahiter
Unternehmen in ihrer Region anzurufen
und zu ihnen beispiel sweise zu sagen: ,,Herr
Mdller" oder ,Frau Mayer, Ihr Unternehmen
strukturiert gerade um, wie ich in der Zei-
tung las. Das verursacht bel einigen lhrer
Mitarbeiter gewiss Irritationen. Was halten
Se davon, wenn wir uns mal zusammenzu-
setzen, um ..." Oder wenn Se zum Beispid
in Kooperation mit der értlichen Sparkasse
oder einem ortsansassigen BUlroeinrichter
einen Infoabend fur die regionalen Unter-
nehmer zu einem bestimmten Thema orga
nisiert hétten. Dann hétten Se vermutlich
mehr Kontakte generiert, aus denen mittel-
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fristig Auftrége resultieren kdnnen, as mit
Ihren Netzaktivitéten.

Dies soll kein Votum dagegen sein, im
Web Présenz zu zeigen. Im Gegenteil! Das
wird immer wichtiger! Tragen Se bei so
vielen Webportalen und Business-Clubs
wie moglich (kostenlos) Ihre Unterneh-
mensdaten nebst Webadresse ein. Denn
durch solche Verlinkungen steigt das Ran-
king lhrer Webseite. Und Se kdnnen so,
sofern Sein Ihr Firmenportrét die richtigen
Beyriffe einfligen, daflir sorgen, dass poten-
zidle Kunden beim Googeln eher auf Se
stoRRen. Vid mehr Zeit sollten Se aber auf
den Kontaktaufbau via Internet nicht ver-
wenden. Denn ein redler Kontakt ist mehr
wert ds zehn virtuelle.

Und stehen Se dazu, dass Se lhren Kon-
taktpersonen, sofern Bedarf besteht, etwas
verkaufen mochten. Denn die Trainer, die
eine positive Einstellung zum Verkaufen
haben, sind auf Dauer zumeist die seritse-
ren Berater. Warum? Se haben in der Regd
volle Auftragsbiicher. Deshalb kénnen se
Zu einem potenziellen Auftrag auch mal
Nein sagen - zum Beispidl, well ihnen die
nétige Kompetenz fehlt. Jemandem, der
hingegen nicht aktiv verkauft, steht irgend-
wann das Wasser bis zum Hals. Und wenn
das der Fal ist, ist fast jeder bereit, sich zu
verkaufen.
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