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Andreas Heuberger, MA
Vorsitzender RheinMainNetwork e.V.

Eine Hinführung...

Wer nicht kooperiert, verliert. TM
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Professionelles Networking Professionelles Networking Übersicht / AgendaÜbersicht / Agenda

1. Zur Person des Referenten / Warum - hier?

2. Netzwerken wozu?

3. Was ist Netzwerken (nicht)?

4. Einsatz und Nutzen bestimmter Netzwerke(typen)

5. Netzwerken regional: Revierstrategie

6. XING als Muster und Must have : Netzwerken in 
Zeiten von Internet und Globalisierung

7. Small Talk Das kleine Gespräch in aller Kürze 

8. Menschentypen/-typologien und Kontaktaufnahme

9. Eigene/r USP(s)

10. Die 3 Hauptgebote des Netzwerkens / 10 Regeln
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Klientel des Tages / Zuhörerschaft-Unterstellung

-Gewisse Lebens- und Berufserfahrung

-Fundierte, allg. Leseerfahrung: Allgemeinbildung, 
fachliche Methoden-/Verfahrensfragen

-Mind. berufl. Grunderfolg, mit (gutem) Grund

-Praktisches Netzwerken i.w.S., d.h. u.a...

-Ein Mindest-Fundus an Faustregeln

-Grobe Menschentypologien (im eig. Spartenumfeld) 
und sinnvoller Umgang mit diesen

- Uns geht es hier um: Effektivität / Effizienz dazu...

Einschub: Zuhörer heuteEinschub: Zuhörer heute
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

1. Zur Person des Referenten1. Zur Person des Referenten

--Warum stehe ich heute hier vor Ihnen?Warum stehe ich heute hier vor Ihnen?
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Vorstellung Referent : Andreas Heuberger Vorstellung Referent : Andreas Heuberger --

Praktischer NetzwerkerPraktischer Netzwerker

RheinMainNetwork e.V. Gründer und Vorsitzender

* Regionales Netzwerk von Gründern und kleinen Unternehmen.

* Mehr als 70 Veranstaltungen pro Jahr, mit XING-Regional, über 5 Jahre, mit 
mehreren tausend Teilnehmern: Inkl. Dienstleisterpool, thematische 
Competence Center, ein GründerZentrum (mit wikipedia Deutschland e.V.), 
6.000 regionale Newsletter-Abonennten. 

www.rheinmainnetwork.com

OpenBC / XING  Top Ten -Netzwerker weltweit

* >10.000 Primärkontakte, 0,7 Mio. Sekundärkontakte; 135.000 Besuche 
(Visits) meiner Site dort (>100/Tag).

* Organisator von 4 Foren hierin: Region RheinMain (2.800 Mitglieder), Alumni
Freiburg (900), Rumänien (800) und Ehrenamt / Fundraising / PPP-Themen 
(600); Koordination von ca. 30 Co-Moderatoren.

www.xing.com/net/rheinmain

http://www.rheinmainnetwork.com
http://www.xing.com/net/rheinmain
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Referent für 
Professionelles 
Networking bundesweit 
(mit Seminaren; einzelne 
Unternehmensprojekte).

www.rheinmainnetwork.co
m/cms/dl/networking

Buchautor: In der 3. 
Augustwoche 2007 
erschien im Cornelsen 
Verlag mein Buch: 
Networking Durch 

interessante Kontakte zum 
Erfolg , in der Reihe Das 
professionelle 1x1 .

www.andreas-
heuberger.de [i.A.]

Vorstellung Referent : Andreas Heuberger Vorstellung Referent : Andreas Heuberger --

Referent und AutorReferent und Autor

http://www.rheinmainnetwork.co
m/cms/dl/networking
http://www.andreas-
heuberger.de[i.A.]
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

2. Netzwerken wozu?2. Netzwerken wozu?



Professionelles Networking,A. Heuberger,08/07 8

Netzwerken Netzwerken wozu?wozu?

Vertriebserfolg
Alte VB-Erfahrung: Vertrieb ist zu 80% "People´s Business .

Notwendige, wenn auch nicht hinreichende
Voraussetzung für nachhaltigen Geschäftserfolg.* 
(s.u.)

Networking gehört zu den unausgesprochenen 
Regeln im Unternehmen, und damit, wie jeder weiß, 
zu den wirklich wichtigen Regeln!

- Es ist auch, wenn man so will, Geheimwissen, im 
dem Sinne, daß bestimmende Gruppen nicht daran 
interessiert sind, diese ihre Regeln nach draußen 
bekanntzumachen.

- Insofern ist modernes Networking-Training auch eine 
"Demokratisierung" dieses geheimen Wissens.

Networking IST Ihr Business 
als Unternehmer (im Unternehmen) !
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Was ist Networking? Was sind Netze?Was ist Networking? Was sind Netze?
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Definitionen: NetworkingDefinitionen: Networking

Netzwerken ist ein Prozeß der Pflege und Aufrecht-
erhaltung von Beziehungen, durch die ein gegenseitiger Austausch 

von Informationen, Rat und Unterstützung die persönliche Entwicklung, den Erfolg 
und das Glück der Beteiligten fördert. Michelle Tullier

Networking meint das systematische und strategische
Vorgehen, das im Knüpfen und Erhalten von menschlichen Beziehungen 
besteht. Uwe Scheler

Networking heute baut zwar auf uralten Erfahrungen auf, ist aber für eine 
erfolgreiche Erkenntnis und Durchführung jetzt grundlegend neu zu denken, neu zu 
formen. - Das (scheuere, zurückhaltendere, teilweise verklemmtere) Networking in 
Deutschland wird "amerikanischer", (international gesehen) "normaler". Andreas 
Heuberger

Ergebnisorientiert Ganzheitliches 
Verhalten
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Kontakte Kontakte Aufbau, Pflege: MENSCHENAufbau, Pflege: MENSCHEN

Netzwerken 
ist Höflichkeit 

(aber nicht Verstellung)

Netzwerken 
ist erlernbar!

Übung
Geduld

Eher Billardspiel als 
direkte Schießübung

Humor

Talent / EQ / Softskills

Lebenspraktisch

Aus Selbstdisziplin

Verkürzung der Frontlinie 
innen nach außen

Freundliche Gedanken, 
Taten, Gewohnheit(en)Frhr. Von Knigge / Dale Carnegie:

Eine Lebenshaltung, lebenslang!
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

3. Was ist Networking (nicht)?3. Was ist Networking (nicht)?

-- Bereiche, ThemenfelderBereiche, Themenfelder

-- Grenzen, Grenzen, MißverständnisseMißverständnisse......
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NetworkingNetworking--Grenzen / Networking Grenzen / Networking umfaßtumfaßt (Teile von)...(Teile von)...

- Vertriebstechniken...Rhetorik.

- Marketinginstrumenten...Marketing-Mix-Suche.

- Menschentypologien...Kretzschmer, Jung, MBTI, u.v.a. Systeme mehr.

- Organisationsaufstellung/-entwicklung...Positionierung von (nicht)geeigneten 
Menschen im System Betrieb / Bebtriebsumfeld.

- Management/ Führungserfahrung/-techniken... Management by xy...

- Soziolog. Erkenntnissen...Sitten und Bräuche in einer Region, einer Gruppe

- Motivierungstechniken:...NLP...

- (Berufliche) Ethik (kollektiv wie individuell)...Fairness 
Kommunikationstechniken...SmallTalk

- Kreativitätstechniken...Atem-, Stimmtechnik, Brainstorming...

UND natürlich menschlicher Erfahrung allg....entwickeltes Bauchgefühl, bis hin 
zu gesundheitlichen Schlüssen aus dem Äußeren.

...ist zu 95-99% Selbst-Verkauf , d.h. notwendige, wenn auch nicht 
hinreichende Voraussetzung für nachhaltigen Geschäftserfolg.* (s.o.)

...aber: Networking IST kein Vertrieb, noch am ehesten Selbstmarketing.
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

4. Netzwerke4. Netzwerke--BeispieleBeispiele

--TypenTypen

--Einsatz und NutzenEinsatz und Nutzen
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Verschiedene Typen/Arten von NetzwerkenVerschiedene Typen/Arten von Netzwerken

- Alt: IHK und Innungen / Kammern, Gewerbevereine, 
Branchenverbände, und deren Arbeitskreise

- Neu: Branchennetzwerke, Business-Clubs, BNI 

- Gesellschaftlich engagierte Vereinigungen mit 
lebenslangem Verbindungscharakter

(Lions, Rotarier = die TOP-Netzwerker!)

- Ehemalige / Alumni, Studenten-/Schülerverbindungen; 
neuerdings auch von Unternehmen (Ex-Braas-ler-Treffen
bundesweit)

- Sport- / Freizeitvereine; Kirchliche u.a. ehrenamtliche 
Vereinigungen, Bürger-Initiativen i.w.S.
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Kategorisierung von Institutionellen NetzwerkenKategorisierung von Institutionellen Netzwerken
nach Networkingnach Networking--GesichtspunktenGesichtspunkten

NW-Tool - Org-Krit.
Stärken xxx xx x

Ziel-Bereiche/Kriterien... Invest an... Sonst. Bemerkungen/ Voraussetzungen...
Nr. Name Org. SLS REF HR FIN ADM NWZ NWQ Zeit Geld Emot.

SalesReferat/ PräsentationPersonal/ MasGeld (VC/ M&A)Bürokrat. HerausforderungNetzwerk (qual.) erweitern

Alum ni-Netzwerke (TU MUC, Freiburg...) x xx xx x xx xxx y y y Früh/ Langfrist-Invest

Studentenverbindungen x xxx xxx xx xxx yyy yy yyy Lebenslenger, "ideolog. angehauchter", sehr persönlicher Invest

Schul-Alumni xx xxx x y x x

Sta a t l. Ka m m e r n:

 

IHKs /HWKs/ Ärzte-/Apotheker-/RA- u.a.xx xx xx xx xx xxx xx yy y Fachl. / Menschl. "Inzest-Gefahr" allg.

darin: überschaubare AKs (Personal, IT, PR...) x xxx xxx x xxx xx xxx yy y y

Br a nche nv e r bä nde x xxx xx xxx xx y(y) yy y Fachl. + menschl. "Inzest-Gefahr" allg.

IT: Bitkom/ dmmv/ D21/ Media Network Germany, u.ä.
PR: DPRG u.a.
Marketing-Club

Ex iste nzgr ünde r v e r e ine Klientel-Kaufkraft ausreichend?

u.a. RheinMainNetwork e.V. xx xxx xx x x xxx xx y y y Hier konkret: Sehr breite Interessenlage "auslebbar"

Spor tv e r e ine 
Golfclubs xx xxx x xxx x x xxx yy yyy y Finanz. Aufw and!

Fußball-VIP-Lounges xx xx x x xx xxx yy yy yyy Stark Einzel-Event-Orientiert (WM/ CL, best. Spiel...)

Auto-Vgg. xx Sozial breit (es sei denn Jaguar...), evtl. recht unverbindlich

N.N.

Busine ssclubs
BNI, u.ä. xxx xx x x x xx yyy yyy x Bei bereits funkt. eig. Regio-Netzw erk

(funktional) Regionale Biz-Clubs xxx xxx xx xx xxx xxx yy yy y Regional beschränkt

Frauenclubs aller Art: webgrls, WBC, u.a.m. x xxx xx x xx xx yy yy yyy Nur für Frauen! ;-)

Ge se llscha f t lich e nga gie r te Ve r e inigunge n 
Lions/ Rotarier/ u.ä. "lebenslange Vgg." (Quasi-Verbindungen)xx xxx xx xxx xx xx xxx yyy yyy yyy Lebenslenger, "ideolog. angehauchter", sehr persönlicher Invest
SES, u.ä. profess. Senior-Org. x xx xx xx xxx xx xx yyy y yy Alter: > 50, viel freie Zeit + Know how
Pol. BfB/ upj/ Bürgerkonvent x xx x xxx xxx xx yyy y yyy Politisch stark vorgeprägt

Input: ZeitInput: Zeit--GeldGeld--Nerven...Nerven...
Output: Aufträge, Vorträge, Informationen...Output: Aufträge, Vorträge, Informationen...
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Institutionelle Netzwerke: Kategorien Institutionelle Netzwerke: Kategorien 3 Bsp.3 Bsp.

Nr. Organisationstyp "Input"  / Ressourcen-Einsatz "Output" / Ziele-Ergebnisse Bemerkungen
Name Zeit Geld Nerven Infos / Koop. Präsent. Verkauf

p.a./mtl./wö. Euro Bem. "Tiefe" PR / Ref. Aufträge

.

I. Staatl. Kammern *Pflichtbeiträge, sow ieso

1. Arbeitskreise hierin (IT, PR...) yy y y xxx xx x **Fachliche/s Neuigkeiten + Insiderw issen

10-30h p.a. *"0" p.a. **gering **Insider-Fachl. 2x ***kaum ***"Inzest- + Neg. Kreislauf-Gefahr"

III. Businessclubs Beschränkter Zugang

2. BNI (Empfehlungsmarketing) yyy yyy yy xx xx xx/xxx *Teilnahmepflicht, w öchentlich

*150-200h p.a. 700-900E. + **rel. hoch ***"Spektrum" 1x ****Standard
**Z.B.:Kann man alle im Chapter empfehlen? /
"Druck": Immer neue Empfehlungen

5-10E. je Frühstück ***Abdeckung eines "Standardspektrums"

****rel. berechenbare "Standard"-Verteilung!

IV. Ges. engagierte Vereinigungen 
3. Lions / Rotarier yyy yyy yyy x x x xxx xx/xxx * Teilnahmepflicht, w ö./14tägig

(Lebenslange, "altruist." Verbindung) *120-250h p.a. **>1.000E. sehr hoch ***Insider-Allg. (2x) Top (Global) **plus: xx.xxx E. Spenden p.a.

***Regionales Insiderw issen par excellence!
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

5. Revierstrategie / Stammtischprinzip5. Revierstrategie / Stammtischprinzip

-- Netzwerken im engeren UmfeldNetzwerken im engeren Umfeld
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Revierstrategie / Prinzip StammlokalRevierstrategie / Prinzip Stammlokal

Ziel: Insiderwissen rund um den Wohnort sammeln
(systematisch notieren + sortieren) und weitergeben!

Quellen: Lokalzeitung (lesen), rheinmaintv, HR- Alle 
Wetter (=beliebteste Sendung des hr!), usw.

- Prinzip "Stammlokal":

Bsp.: 1 mal mtl. 1-2h, oder 1x wö. 1/2h (z.B. Sa. 
nachmittags in der Sportkneipe, bei Premiere, oder einem 
anderen JourFixe); immer die gleiche Uhrzeit/ der gleiche 
Tag, immer ein etwa gleichartiges Getränk/ immer den 
gleichen Tisch...

Ziel-Stufe1: Die Angestellten/ Kunden sollen sich an Ihr 
Gesicht, später evtl. auch Ihren Namen (pos.) erinnern, 
und motiviert werden, Ihnen Informationen zu geben...

Ziel-Stufe2: Machen Sie Ihr regionales Netz zu Ihren 
informellen, aber aktiven Vertriebsmitarbeitern!
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Professionelles NetworkingProfessionelles Networking

6. XING als Online6. XING als Online--Muster und MarktführerMuster und Marktführer

-- Ein Ein MustMust havehave von heute für Selbständige von heute für Selbständige

-- Netzwerken in Zeiten von Internet und GlobalisierungNetzwerken in Zeiten von Internet und Globalisierung
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XINGXING EinzelProfil(eEinzelProfil(e) Bsp. AH ) Bsp. AH / Zur Person/ Zur Person
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XINGXING Funktionen: Bsp. Terminlink mit Anmeldungen Funktionen: Bsp. Terminlink mit Anmeldungen 
Praktisches Netzwerken in Zeiten von Internet und GlobalisierungPraktisches Netzwerken in Zeiten von Internet und Globalisierung


