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Vom Sabelzahntiger zum
Business-Netzwerk

Warum Netzwerken in unseren Genen
liegt

Der Urmensch und sein Netzwerk

Die Sonne hangt tief am Himmel, ein gleiltender
Feuerball, der das Land erbarmungslos in Hitze taucht.
Der Boden ist rissig, sprode, jeder Schritt wirbelt eine
Wolke aus Staub auf. Der Wind tragt den scharfen
Geruch von vertrocknetem Gras, gemischt mit dem
dumpfen, animalischen Odeur von Wildtieren. Weit



hinten im flimmernden Horizont stehen einige knorrige
Baume, ihre Aste verdreht wie knochige Finger, in
denen Aasvogel lauern. Doch die Jager achten nicht
darauf. Ihre Augen sind nach vorn gerichtet — wachsam,
unerbittlich.

Eine Bewegung im hohen Gras. Ein kaum
wahrnehmbares Zittern in der Landschaft. Jeder Muskel
spannt sich, jede Faser des Korpers auf das eine Ziel
gerichtet: das Uberleben. Die Stille ist ohrenbetdubend.
Keine Grillen mehr, kein Rascheln. Die Natur halt den
Atem an. Dann — ein leises Knacken. Ein Schatten
huscht durch das goldene Gras. Der Feind ist da. Und er
ist hungrig.

Kein Jager wagt es, sich zu regen. Schweil} perlt von
der Stirn, rinnt Uber nackte Haut. Hande umklammern
Speere fester, bis Knochel weil} hervortreten. Einer
bewegt sich langsam, kaum sichtbar, schiebt sich in
Position. Die anderen folgen. Keiner muss ein Wort
sagen. Sie wissen, was zu tun ist. Die Gruppe ist eins,
verbunden durch ein unsichtbares Band aus Erfahrung,
Vertrauen und gegenseitiger Abhangigkeit. Allein ware
jetzt jeder von ihnen verloren. Aber gemeinsam —
gemeinsam sind sie eine Macht.

Dann der Angriff. Ein markerschutterndes Brullen
zerreildt die Stille. Der Sabelzahntiger, ein Schatten aus
Muskeln und Zahnen, sturzt sich nach vorn. Doch da ist
kein panisches Wegrennen, kein zielloses Chaos. Die



Jager haben sich vorbereitet. Sie sind viele, es gibt
keinen Einzelkampfer. Speere schnellen nach vorn,
Steine fliegen durch die Luft. Der Tiger zuckt zuruck,
brallt auf, seine Pranke schneidet durch die Luft. Doch
er trifft nichts als Leere. Ein zweiter Speer trifft ihn in die
Seite. Dann ein dritter. Blut tropft auf den staubigen
Boden. Der Jager, der den letzten Stol3 versetzt, halt fur
einen Moment inne — dann nickt er. Die Gruppe hat
gesiegt. Gemeinsam.

Seit Anbeginn der Menschheit war klar: Isoliert Uberlebt
niemand lange. Erfolg ist ein Gemeinschaftsprojekt.
Jager und Sammler tauschten Wissen aus, schlossen
BUndnisse, halfen sich gegenseitig. Wer gab, bekam
zuruck. Wer half, wurde im Gegenzug beschuitzt.
Netzwerken war kein angenehmes Hobby, sondern der
einzige Weg, um zu Uberleben.

Und heute? Keine Savanne, keine Speere, keine
Raubtiere — aber der Kampf bleibt derselbe. Die Kulisse
hat sich geandert, doch das Spiel ist dasselbe
geblieben. Es sind keine Tiger mehr, die uns bedrohen,
sondern Karrierehindernisse, Marktkonkurrenten und
sich standig wandelnde Herausforderungen. Es sind
keine Jagdgemeinschaften, die uns retten, sondern
berufliche Netzwerke, kluge Allianzen, vertrauensvolle
Partnerschaften.

Warum fallt es uns also heute so schwer, das zu tun,
was unsere Vorfahren intuitiv beherrschten? Warum



glauben so viele, dass sie es allein schaffen konnen?
Warum haben wir verlernt, dass der wahre Schlussel zu
Erfolg und Sicherheit nicht in Einzelkampfertum,
sondern in Verbindungen liegt?

Dieses Whitepaper nimmt dich mit auf eine Reise — von
den Lagerfeuern der ersten Menschen bis zu den
digitalen Netzwerken unserer Zeit. Wir werden sehen,
warum Netzwerken heute wichtiger denn je ist, welche
Denkfehler uns davon abhalten und welche goldene
Regel Uber Erfolg oder Misserfolg entscheidet.

Die nachste grol3e Herausforderung wird kommen. Die
Frage ist nicht, ob sie kommt — sondern ob du alleine
kampfst oder mit einem starken Netzwerk an deiner
Seite.

Evolution des Networkings: Von Jagern, Gilden und
modernen Business-Netzwerken

Die ersten Netzwerke: Uberleben durch
Zusammenhalt

Die Welt war rau, gnadenlos und voller Gefahren. Wer
nicht schnell lief, wurde gefressen. Wer nicht klug teilte,
verhungerte. Die ersten Netzwerke der Menschheit
waren keine Wahl, sondern eine Uberlebensstrategie.
Es gab keine einsamen Wo0lfe, nur jene, die sich zu
Stammen zusammenschlossen — oder die, die nicht
lange genug lebten, um eine Alternative zu finden.



Jager und Sammler organisierten sich in Gruppen, in
denen jeder eine Rolle hatte. Die einen jagten, die
anderen bereiteten Nahrung zu, stellten Werkzeuge her
oder bewachten das Feuer. Wer nur nahm, aber nichts
beitrug, wurde ausgeschlossen. Wer dagegen Teil der
Gemeinschaft war, konnte auf Unterstutzung zahlen —
sei es bei der Jagd oder im Schutz gegen feindliche
Clans. Beziehungen wurden zum wertvollsten Gut.

Handelsrouten, Gilden und die Geburt der
Macht-Netzwerke

Jahrtausende spater, als sich die ersten grof3en
Zivilisationen entwickelten, veranderte sich das
Netzwerk-Prinzip. Es ging nicht mehr nur um das
Uberleben, sondern um Einfluss, Wohlstand und
Expansion. Handelsrouten entstanden, Wissen wurde
uber Kontinente hinweg ausgetauscht. Diejenigen, die
die richtigen Kontakte hatten, kamen an wertvolle
Waren, Informationen oder Schutz. Machtige Netzwerke
bildeten sich — von den Kaufmannsgilden des
Mittelalters bis hin zu den verschwiegenen
Bruderschaften, die Politik und Handel im Verborgenen
lenkten.

Ein Einzelhandler im mittelalterlichen Florenz hatte ohne
ein starkes Netzwerk keine Chance. Wer nicht Teil einer
Gilde war, wurde ignoriert, Ubergangen oder durfte
schlichtweg keine Geschafte machen. Schutz, Kredite,



Verbindungen — all das hing davon ab, mit wem man
sprach, wen man kannte, wer fur einen burgte.

Und heute? Klingt das wirklich so anders als in der
modernen Geschaftswelt?

Von Kaffeehausern zu Konzernmeetings:
Netzwerken im 21. Jahrhundert

Mit der Industrialisierung begannen exklusive Clubs und
Zirkel, in denen die machtigen Entscheidungstrager der
Welt zusammenkamen. Londoner Kaffeehauser wurden
zu Finanzzentren, in denen Geschaftsbeziehungen
besiegelt wurden. Wer dort keinen Zugang hatte, blieb in
der zweiten Reihe. Das Muster wiederholte sich:
Kontakte waren der Schlussel zum Erfolg.

Heute ist alles digitaler, schneller, globaler. Netzwerke
wie Linkedln oder exklusive Business-Events ersetzen
die Kaffeehauser von damals. Aber der Kern bleibt
gleich: Wer die richtigen Menschen kennt, offnet Turen.
Wer isoliert bleibt, kampft gegen Windmuhlen.

Was konnen wir also aus dieser Evolution lernen? Dass
Netzwerken nie eine Modeerscheinung war — es war
immer die Grundlage fur Erfolg, Einfluss und Sicherheit.



Und wer glaubt, er brauche kein Netzwerk, der sollte
sich fragen: Wurde ein einzelner Jager gegen den
Sabelzahntiger bestehen?

Evolution des Networkings: Moderne
Business-Netzwerke und die Kunst der
strategischen Verbindung

Das digitale Zeitalter: Geschwindigkeit trifft auf
Strategie

Die Welt hat sich radikal verandert. Wo einst geheime
Handelsverbindungen und elitare Kaffeehauszirkel das
Machtgefuge bestimmten, regiert heute ein neues
Netzwerk: das digitale Zeitalter. Geschaftsbeziehungen
entstehen nicht mehr nur beim Handschlag in der Lobby
eines Grandhotels — sie entstehen in Sekundenschnelle
durch eine LinkedIn-Anfrage, einen Kommentar unter
einem relevanten Beitrag oder eine klug platzierte
Nachricht in einem Forum.

Doch so grenzenlos und schnell diese Welt geworden
ist, so komplex sind auch ihre Herausforderungen. In
einer Ara, in der jeder mit jedem verbunden sein kann,
geht es nicht mehr um die schiere Anzahl von
Kontakten. Es geht darum, strategisch zu wahlen, zu
pflegen und Mehrwert zu liefern.



Social Media und Business-Plattformen: Netzwerken
2.0 oder oberflachliche Kontaktmassen?

Noch nie war es so einfach, sich zu vernetzen — und
doch war es nie schwieriger, echte Beziehungen
aufzubauen. LinkedIn, Twitter, Slack-Gruppen, exklusive
Online-Foren — die Kanale sind vielfaltig, die
Moglichkeiten unendlich. Doch mit der Masse kommt
das Problem: Wer zu oberflachlich netzwerkt, bleibt nur
ein Name auf einer langen Liste, ein Kontakt ohne
Substanz.

Die erfolgreichsten Business-Netzwerker wissen: Es
reicht nicht, sich mit jemandem zu verbinden. Der
Schlussel liegt in der Kontinuitat und Relevanz.

e Kontinuitat: Wer sich nur meldet, wenn er etwas
braucht, wird schnell vergessen. Regelmaldiger
Austausch, kleine Gesten, ein sinnvolles Update —
das halt eine Verbindung lebendig.

e Relevanz: Kontakte ohne gegenseitigen Nutzen
sind nichts weiter als Karteileichen. Erfolgreiches
Netzwerken bedeutet, gemeinsame Interessen
und Synergien zu finden — und das oft schon,
bevor eine direkte geschaftliche Notwendigkeit
besteht.

Exklusive Business-Communities: Die neuen
Machtzentren?



Wahrend Social Media Plattformen fur alle zuganglich
sind, gibt es eine parallele Entwicklung: Die
Renaissance der geschlossenen Netzwerke.

Von Mastermind-Gruppen uber hochkaratige
Wirtschaftsclubs bis hin zu handverlesenen
CEO-Runden — wer Zugang zu den richtigen
Communities hat, sichert sich einen enormen
strategischen Vorteil. Warum? Weil dort nicht nur Gber
Business geredet wird, sondern Uber Moglichkeiten,
Ideen und Kooperationen, die an der Oberflache der
groflRen Plattformen oft gar nicht sichtbar sind. Hier
entstehen Deals noch bevor sie offentlich werden. Hier
werden Probleme gelost, die allein unuberwindbar
waren.

Fazit: Netzwerk oder Schall und Rauch?

Nie zuvor gab es mehr Moglichkeiten, sich zu vernetzen.
Doch nie zuvor war es wichtiger, diese Moglichkeiten mit
Bedacht zu nutzen. Erfolgreiches Networking bedeutet
nicht, Tausende von Kontakten zu sammeln, sondern
die richtigen Verbindungen zu knupfen und zu
pflegen.

Wer das digitale Zeitalter nicht nur als Buhne fur
Selbstprasentation, sondern als Plattform fur echte
Beziehungen begreift, hat bereits gewonnen. Und wer
glaubt, ohne Netzwerk auszukommen, sollte sich noch



einmal an die Jager und Sammler erinnern: Wer allein
ist, wird gefressen. Wer Teil eines starken Netzwerks ist,
uberlebt — und wachst.

Die verborgenen Mechanismen eines erfolgreichen
Netzwerks

Das unsichtbare Geflecht: Warum manche
Netzwerke starker sind als andere

Netzwerke sind wie Wurzelsysteme alter Baume. An der
Oberflache sieht man nur einzelne Verbindungen, doch
unter der Erde erstrecken sich komplexe Strukturen,
durch die Nahrstoffe und Informationen flieRen. Die
starksten Netzwerke sind nicht die sichtbarsten — sie
sind die am besten gepflegten.

Doch was macht ein Netzwerk wirklich erfolgreich?
Warum scheitern manche, wahrend andere wie ein gut
geoltes Raderwerk funktionieren? Die Antwort liegt in
funf unsichtbaren, aber entscheidenden Faktoren:

1. Vertrauen als Fundament — Ohne Vertrauen ist ein
Netzwerk nichts weiter als eine lose Sammlung von
Kontakten. Menschen helfen einander nicht aus
Pflichtgefuhl, sondern weil sie sich aufeinander
verlassen konnen.

2. Geben vor Nehmen — Erfolgreiche Netzwerker
denken langfristig. Sie investieren, bevor sie eine
Gegenleistung erwarten. Wer frihzeitig Mehrwert
schafft, erntet spater die grof3ten Erfolge.



3. Diversitat der Perspektiven — Netzwerke, die nur
aus Gleichgesinnten bestehen, stagnieren. Die
besten Netzwerke bringen Menschen aus
unterschiedlichen Branchen, Kulturen und
Erfahrungsstufen zusammen.

4.Die Kunst der Verknupfung — Wahre Netzwerker
sind nicht nur gut im Aufbau eigener Beziehungen,
sondern bringen auch andere zusammen. Sie
fungieren als Bruckenbauer und Multiplikatoren.

5. Die richtige Balance zwischen Tiefe und Breite —
Ein Netzwerk ist nur so stark, wie es belastbar ist.
Gute Netzwerker haben eine Handvoll tiefer
Beziehungen, aber auch eine breite Basis an
loseren Verbindungen, die sich bei Bedarf aktivieren
lassen.

Warum manche Netzwerke implodieren — und
andere ewig bestehen

Nicht jedes Netzwerk wachst und gedeiht. Manche
verkiummern, zerbrechen oder implodieren, wenn
aullere Einflusse zu grol3 werden. Der Grund? Sie
basieren auf den falschen Prinzipien:

e Transaktionsdenken: Ein Netzwerk, das nur auf
kurzfristigen Vorteilen basiert, ist wie ein
Kartenhaus im Sturm. Beim ersten Gegenwind
sturzen die Verbindungen ein — und hinterlassen
nichts als verlorene Chancen.



e Fehlende Pflege: Beziehungen mussen aktiv
gehalten werden. Wer sich nur meldet, wenn er
etwas braucht, verliert an Glaubwurdigkeit. Wer
jedoch regelmafig kleine Gesten des Interesses
zeigt, festigt sein Netzwerk.

e Monokultur: Netzwerke, die nur auf einer einzigen
Branche oder Denkweise beruhen, sind anfallig fur
Krisen. Wer nur Banker kennt, aber keinen
Unternehmer oder Kreativen, bleibt in seiner
eigenen Blase gefangen und verpasst
Innovationen.

e Fehlendes Commitment: Ein Netzwerk ist keine
EinbahnstralRe. Wer nichts investiert, bekommt
auch nichts zuruck. Wer aber aktiv dazu beitragt,
dass andere profitieren, wird langfristig immer
Unterstutzung finden.

Die goldene Regel: Das Netzwerk als Okosystem
begreifen

Ein Netzwerk ist kein Selbstbedienungsladen. Es ist ein
Regenwald voller Verbindungen, in dem jedes Element
eine Rolle spielt. Wenn einige nur nehmen, ohne zu
geben, beginnt das System zu brockeln. Doch wenn alle
etwas beitragen — sei es Wissen, Kontakte oder
Unterstutzung —, entsteht ein stabiles, wachsendes
Netzwerk, das Krisen ubersteht und Innovationen
fordert.



Die besten Netzwerker verstehen: Es geht nicht darum,
moglichst viel fur sich herauszuholen, sondern darum,
das System am Laufen zu halten. Es ist ein standiges
Geben und Nehmen, ein lebendiges Geflecht, das
gepflegt werden will.

Also: Prufe dein Netzwerk. Gibst du genug? Verknupfst
du Menschen? Oder bist du nur ein stiller Teilnehmer?
Wer in seinem Netzwerk nur wartet, wird irgendwann
feststellen, dass niemand mehr da ist.

Und wer das verstanden hat, wird nie wieder allein vor
einem Sabelzahntiger stehen.

Die verborgenen Mechanismen eines erfolgreichen
Netzwerks

Das unsichtbare Geflecht: Warum manche
Netzwerke starker sind als andere

Netzwerke sind wie Wurzelsysteme alter Baume. An der
Oberflache sieht man nur einzelne Verbindungen, doch
unter der Erde erstrecken sich komplexe Strukturen,
durch die Nahrstoffe und Informationen flielRen. Die
starksten Netzwerke sind nicht die sichtbarsten — sie
sind die am besten gepflegten.

Doch was macht ein Netzwerk wirklich erfolgreich?
Warum scheitern manche, wahrend andere wie ein gut
geoltes Raderwerk funktionieren? Die Antwort liegt in
funf unsichtbaren, aber entscheidenden Faktoren:



1. Vertrauen als Fundament — Ohne Vertrauen ist ein
Netzwerk nichts weiter als eine lose Sammlung von
Kontakten. Menschen helfen einander nicht aus
Pflichtgefuhl, sondern weil sie sich aufeinander
verlassen konnen.

2. Geben vor Nehmen — Erfolgreiche Netzwerker
denken langfristig. Sie investieren, bevor sie eine
Gegenleistung erwarten. Wer fruhzeitig Mehrwert
schafft, erntet spater die grof3ten Erfolge.

3. Diversitat der Perspektiven — Netzwerke, die nur
aus Gleichgesinnten bestehen, stagnieren. Die
besten Netzwerke bringen Menschen aus
unterschiedlichen Branchen, Kulturen und
Erfahrungsstufen zusammen.

4.Die Kunst der Verknupfung — Wahre Netzwerker
sind nicht nur gut im Aufbau eigener Beziehungen,
sondern bringen auch andere zusammen. Sie
fungieren als Bruckenbauer und Multiplikatoren.

5. Die richtige Balance zwischen Tiefe und Breite —
Ein Netzwerk ist nur so stark, wie es belastbar ist.
Gute Netzwerker haben eine Handvoll tiefer
Beziehungen, aber auch eine breite Basis an
loseren Verbindungen, die sich bei Bedarf aktivieren
lassen.

Warum manche Netzwerke implodieren — und
andere ewig bestehen

Nicht jedes Netzwerk wachst und gedeiht. Manche
verkimmern, zerbrechen oder implodieren, wenn



aullere Einflusse zu gro3 werden. Der Grund? Sie
basieren auf den falschen Prinzipien:

e Transaktionsdenken: Ein Netzwerk, das nur auf
kurzfristigen Vorteilen basiert, ist wie ein
Kartenhaus im Sturm. Beim ersten Gegenwind
sturzen die Verbindungen ein — und hinterlassen
nichts als verlorene Chancen.

e Fehlende Pflege: Beziehungen mussen aktiv
gehalten werden. Wer sich nur meldet, wenn er
etwas braucht, verliert an Glaubwurdigkeit. Wer
jedoch regelmafig kleine Gesten des Interesses
zeigt, festigt sein Netzwerk.

e Monokultur: Netzwerke, die nur auf einer einzigen
Branche oder Denkweise beruhen, sind anfallig fur
Krisen. Wer nur Banker kennt, aber keinen
Unternehmer oder Kreativen, bleibt in seiner
eigenen Blase gefangen und verpasst
Innovationen.

e Fehlendes Commitment: Ein Netzwerk ist keine
Einbahnstral3e. Wer nichts investiert, bekommt
auch nichts zurtck. Wer aber aktiv dazu beitragt,
dass andere profitieren, wird langfristig immer
Unterstutzung finden.

Die goldene Regel: Das Netzwerk als Okosystem
begreifen

Ein Netzwerk ist kein Selbstbedienungsladen. Es ist ein
Regenwald voller Verbindungen, in dem jedes Element



eine Rolle spielt. Wenn einige nur nehmen, ohne zu
geben, beginnt das System zu brockeln. Doch wenn alle
etwas beitragen — sei es Wissen, Kontakte oder
Unterstutzung —, entsteht ein stabiles, wachsendes
Netzwerk, das Krisen ubersteht und Innovationen
fordert.

Die besten Netzwerker verstehen: Es geht nicht darum,
moglichst viel fur sich herauszuholen, sondern darum,
das System am Laufen zu halten. Es ist ein standiges
Geben und Nehmen, ein lebendiges Geflecht, das
gepflegt werden will.

Also: Prufe dein Netzwerk. Gibst du genug? Verknupfst
du Menschen? Oder bist du nur ein stiller Teilnehmer?
Wer in seinem Netzwerk nur wartet, wird irgendwann
feststellen, dass niemand mehr da ist.

Und wer das verstanden hat, wird nie wieder allein vor
einem Sabelzahntiger stehen.

Der strategische Aufbau eines Netzwerks: Vom
ersten Kontakt zur vertrauensvollen Verbindung

Der erste Schritt: Menschen kennenlernen, aber
richtig

Ein Netzwerk entsteht nicht durch Zufall. Die richtigen
Menschen kennenzulernen, erfordert Planung, Offenheit
und eine gewisse strategische Herangehensweise. Es



geht nicht darum, wahllos Visitenkarten zu sammeln
oder in LinkedIn-Kontakten zu ertrinken — es geht
darum, wertvolle Beziehungen bewusst aufzubauen.

1. Sei sichtbar — aber nicht beliebig

Jeder kann sich auf Events zeigen oder in Social Media
aktiv sein. Aber nur wenige tun es mit echter Relevanz.
Wer auf sich aufmerksam machen will, muss greifbar
sein: durch Beitrage mit Substanz, durch gezielte
Interaktion und durch klare Werte. Es geht nicht um
Selbstinszenierung, sondern darum, die richtigen
Menschen anzuziehen.

2. Baue echte Verbindungen auf — nicht nur
Kontakte

Die erfolgreichsten Netzwerker stellen nicht die Frage:
,Was kann diese Person fiir mich tun?”, sondern ,Wie
kann ich Mehrwert schaffen?”. Beziehungen, die auf
echtem Interesse basieren, halten ein Leben lang.
Erfolgreiches Networking beginnt nicht mit Forderungen,
sondern mit dem ehrlichen Wunsch, etwas beizutragen.

3. Beherrsche die Kunst der ersten Begegnung

Ein guter erster Eindruck entscheidet daruber, ob aus
einem Gesprach eine langfristige Verbindung wird. Die
besten Netzwerker beherrschen ihren Elevator Pitch —
aber nicht als starre Selbstdarstellung, sondern als
flexibles, authentisches Gesprach. Gute Netzwerker
horen mehr zu, als sie reden.



Vom Kennenlernen zur vertrauensvollen Verbindung

Einen Kontakt zu haben, ist nicht gleichbedeutend mit

einer starken Beziehung. Vertrauen wachst nicht durch
eine einzige Begegnung, sondern durch wiederholten,

sinnvollen Austausch. Hier sind die drei SchlUssel:

1. Nachfassen — aber mit Bedacht: Eine kurze
Nachricht nach dem ersten Gesprach, ein Follow-up
mit Mehrwert — so entsteht echte Verbindung.

2. Langfristiges Interesse zeigen: Nicht nur dann
auftauchen, wenn man etwas braucht. Die besten
Netzwerker bleiben konstant prasent, selbst wenn
es keinen direkten Nutzen gibt.

3. Gelegenheiten schaffen: Wer Menschen
verbindet, starkt sein eigenes Netzwerk. Die besten
Netzwerker denken nicht nur an sich selbst — sie
bringen die richtigen Leute zusammen und schaffen
Moglichkeiten flr andere.

Fazit: Von der ersten Begegnung zur lebenslangen
Verbindung

Ein starkes Netzwerk entsteht nicht uber Nacht. Es
wachst mit jeder Begegnung, mit jeder gemeinsamen
Erfahrung und mit jeder kleinen Geste des Vertrauens.
Der Weg vom ersten Kontakt zur echten Beziehung
erfordert Geduld, Strategie und vor allem Authentizitat.

Wer sein Netzwerk mit Bedacht aufbaut, sichert sich
nicht nur Moglichkeiten, sondern auch Sicherheit. Denn



am Ende des Tages qilt: Wer allein bleibt, kampft harter.
Wer ein starkes Netzwerk hat, kann sich auf Verbundete
verlassen — in guten wie in schlechten Zeiten.

Call-to-Action:

Prufe dein Netzwerk — und werde aktiv!

Netzwerken ist kein Zuschauersport. Es erfordert
Initiative, Strategie und kontinuierliche Pflege. Uberlege
heute:

e \Wen kannst du in deinem Umfeld aktiv
unterstutzen?

e \Welche Kontakte konntest du miteinander
verknupfen?

e Wie prasent bist du in deinem Netzwerk — oder bist
du nur ein Name in einer Liste?

Nutze die kommenden Wochen, um dein Netzwerk
bewusst zu starken. Denn eines ist sicher: Die besten
Gelegenheiten entstehen nicht durch Zufall — sie
entstehen durch starke Verbindungen.
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