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				Einleitung

				Warum dieses Buch?

				Networking ist das Thema zahlreicher Bücher, in denen Experten ausführlich Tipps und Tricks beschreiben.

				Was hebt dieses Buch nun von den anderen ab?

				Erfolgreich im Netzwerk. Interviews mit prominenten Frauen verfolgt eine völlig andere Strategie, das Thema »Netzwerken« zu behandeln. Hier geben netzwerkerprobte Frauen aus den unterschiedlichsten Bereichen Auskunft über ihre Netzwerkstrategie und -kompetenz. Sie geben offene Antworten zum Umgang mit Netzwerken, zu ihrer Rolle in Netzwerken, ihrer Netzwerkkompetenz und ihrer Netzwerkstrategie, die zu ihrem Erfolg führten. In den vielseitigen Interviews wird das Thema Netzwerken aus unterschiedlichen Perspektiven beleuchtet: In welcher Zeit, an welchem Ort, in welchem Kontext bewegen sich diese Frauen? Kommen sie aus der Politik, der Wirtschaft oder dem Hochschulbereich, welches Ziel treibt sie? Wie führt Netzwerkkompetenz zum Erfolg?

				Die Netzwerkkompetenz muss immer vor dem Hintergrund der jeweiligen Biographie und im jeweiligen Kontext entsprechend entwickelt werden. In den Interviews wird deutlich, wie unterschiedlich Networkingstrategien sind und welche Soft-Skills dazu benötigt werden. In den individuellen Gesprächen sehen wir dazu ganz unterschiedliche Wege und Erfahrungen, dennoch auch viele Gemeinsamkeiten. 

				Dieses Buch soll Frauen, ob Arbeitnehmerinnen, Politikerinnen, Managerinnen, Unternehmerinnen oder Hochschulmitglieder ermuntern, sich über ihre Netzwerkkompetenz klar zu werden, diese zu entwickeln und in ihrem jeweiligen Umfeld effektiv einzusetzen. 

				Das Buch will helfen, die Selbstwahrnehmung und das Bewusstsein für Networking zu schärfen, und darüber informieren, welche Soft-Skills effektiv zum Erfolg führen. Gleichzeitig motivieren die zielstrebigen Aussagen der Interviewpartnerinnen dazu, den eigenen beruflichen Werdegang konsequent weiterzuentwickeln.

				Heutzutage bestimmen die Qualifikation und die Netzwerkkompetenz, wie erfolgreich ich werden kann. Die globalen Herausforderungen und die Internetentwicklung fordern ein vernetztes Leben und Arbeiten. 

				Dementsprechend groß ist der Bedarf an effektiven Strategien und der dazugehörigen Netzwerkkompetenz. Diese muss dabei in eine ganzheitliche Sichtweise eingebettet werden. Sie basiert auf der individuellen Fähigkeit, sein Umfeld und die eigene Position richtig einzuschätzen und zielorientiert zu handeln. Meine Analyse ergab, dass es stark mit der jeweiligen Persönlichkeit zusammenhängt, über welche Art von Netzwerkkompetenzen jemand verfügt, wie erfolgreich das Potenzial ausgeschöpft wird. 

				Es wird oft erwähnt, dass die Netzwerkkompetenz sehr wichtig ist, aber was umfasst sie eigentlich?

				Oft verhindert das Frausein, dass es überhaupt zum Jobangebot kommt. Führungskreise in Organisationen besitzen die Eigenschaft, sich selbst zu reproduzieren und Nachwuchs mit ähnlichen Merkmalen einzustellen. Das hat im Kern wenig mit Geschlechterdiskriminierung zu tun, wirkt sich aber nachteilig aus: Manager küren instinktiv ihre eigenen – meist männlichen – Ebenbilder zu Nachfolgern. Auch ist es für Frauen schwieriger, sich in männlich dominierte Netzwerke einzubringen. Besonders in großen Unternehmen sind informelle Karrierenetzwerke etablierter und für Frauen schwerer zugänglich, aber von essenzieller Bedeutung für den Aufstieg. 

				Wer vorankommen will, muss sich in die entsprechenden Netzwerke einbringen, profilieren, sichtbar werden und die anderen mit Persönlichkeit überzeugen, hierzu möchte ich Frauen ermutigen. 

				Zur Struktur des Buches und meiner Vorgehensweise

				In meiner Tätigkeit als Beraterin und Coach erkannte ich zunehmend die Bedeutung dieses persönlichkeitsorientierten und ganzheitlichen Ansatzes. Um diesen zu vermitteln, erscheint es mir viel passender, erfolgreiche Frauen zu Wort kommen zu lassen als ausschließlich mein Gedankengut darzustellen. Das subjektive Erleben von Netzwerken und Netzwerkkompetenz wird so verständlich in einen biografischen Kontext der Befragten eingebunden. Diese Vorgehensweise bereichert aus meiner Perspektive das Thema. 

				Die Auswahl der befragten prominenten Frauen ist keineswegs repräsentativ. Doch alle wurden ausgewählt, weil sie aus unterschiedlichen Perspektiven etwas zum Thema Netzwerke zu sagen haben. Alle sind erfolgreich, sehr engagiert und höchst professionell in dem, was sie tun. 

				Das Buch enthält 12 Interviews. In jedem Interview wurden unterschiedliche Schwerpunkte gesetzt, z. B. zum Thema innovative Netzwerke (siehe Interview Weissenberger-Eibl), Social networks (siehe Interview Domscheid-Berg), Networking als Unternehmerin im IT-Bereich (siehe Interview Closs), politisches Networking (siehe Interview Schwesig und Leidig), Networking als Angestellte (siehe Interview Knaths), Networking als Unternehmerin (siehe Interview Detmers), Networking im Hochschulbereich (siehe Interview Neusel), Networking im Kongress und Messewesen (siehe Interview Wirtz), Erfahrung als Netzwerkmanagerin (siehe Interview Kronenbitter) usw. Im Anschluss an jedes Interview finden der Leser und die Leserin eine kurze Analyse und Hinweise auf Aspekte, die mir aus meiner Tätigkeit als Trainerin besonders signifikant erscheinen. Wichtig hierbei sind Eigenschaften der Netzwerkkompetenz, die aus meiner Perspektive notwendig sind und zum Erfolg führen. Heutzutage entscheidet die Zugehörigkeit zu einem Netzwerk und wen man kennt über die Zukunft; dabei verlässt frau sich besser nicht auf den Zufall.

				Was ist Networking? Eine kurze Einführung in die Theorie 

				Etabliert hat sich der Begriff Networking erst in den letzten Jahren, einen wahren Boom erlebt er derzeit im Zusammenhang mit den omnipräsenten Social networks. 

				Networking: Ist das Beziehungsmanagement von mindestens zwei Beteiligten, gleichzeitig unter der Prämisse, dass beide die Beziehung freiwillig aufrechterhalten.

				Warum überhaupt Netzwerke? Die Gesellschaft des 21. Jahrhunderts wird als Netzwerkgesellschaft bezeichnet. Netzwerken ist ein wichtiger Baustein der politischen, beruflichen und privaten Strategie. Netzwerken bedeutet, Beziehungen zu anderen Menschen aufzubauen – beruflich, politisch und privat. Die Qualität und die Anzahl der Kontakte (soziales Kapital) entscheiden stärker über unseren Erfolg als bisher angenommen. Wissensnetzwerke sind das Rückgrat unserer Wissensgesellschaft. Die Diskussion um Netzwerke als eine spezifische Koordinierungsform menschlichen Handelns hat inzwischen nahezu alle gesellschaftlichen Teilbereiche erreicht. Zwischen Netzwerk als neuem Mythos einerseits und Netzwerken als zentralem Begriff einer anderen Moderne bewegt sich dabei die Bandbreite der Diskussion. 

				Es gibt viele unterschiedliche Definitionen, wie unterschiedlich der Begriff verwendet wird, sehen Sie in den Interviews. 

				Es gibt ein Spektrum von sozialen Netzwerken, über Businessnetzwerke, berufliche Bündnisse bis zur Webgemeinschaft, offenen Netzwerken und informellem Networking.

				Ein wichtiger Aspekt im Rahmen der Interviews war für mich die Frage nach dem Herangehen an formelle Netzwerke und den Aufbau sehr individueller informeller Netzwerke. Formelle Netzwerke sind alle Netzwerke mit fester Struktur und definiertem Programm, z. B. Frauennetzwerke. Hierzu zählen beispielsweise die Business and Professional Woman (bpw), die mich auch bei diesem Buch unterstützten, das European Womens Management Development Network (EWMD), in dem Frau Domscheit-Berg aktiv ist, Frauen in die Aufsichtsräte (FidAR), in welchem Frau Domscheit-Berg Gründungsmitglied ist, oder die Bundesweite Gründerinnen Agentur, ein Netzwerk für Existenzgründerinnen und Nachfolgerinnen, deren Geschäftsführerin meine Interviewpartnerin Frau Kronenbitter ist. 

				Andere formelle Netzwerke sind z. B. kulturelle, akademische, religiöse, politische Netzwerke. Wie man sich als Frau in einem politischen Netzwerk durchsetzt, strategisch vorgeht und welche Netzwerkkompetenzen man dazu braucht, können Sie in den aufschlussreichen Interviews von Frau Schwesig und Frau Leidig nachlesen. Frau Leidig hat vielfältige Erfahrungen in politischen Netzwerken gesammelt, als Geschäftsführerin von Attac und als verkehrspolitische Sprecherin der LINKEN. Sie verrät uns ihre Strategien und ihre Netzwerkkompetenz, um Netzwerke zum Erfolg zu führen. 

				Informelle Netzwerke zeichnen sich durch eine geringere formale Verbindlichkeit aus: Ziele werden nicht explizit vereinbart und mit Ressourcenzuordnung und Aktionsplänen verknüpft. Informelle Netzwerke beruhen auf persönlichen Vertrauensbeziehungen, es kommt zu einzelfallbezogenen gemeinsamen Handlungen, wie Frau Neusel im Interview verdeutlicht. Innerhalb von formalen Netzwerken kann frau sich informelle Netzwerke aufbauen. Je populärer sie ist, desto öfter wird sie hierzu eingeladen. Es gibt jedoch kein Teilnahmerecht für Interessierte und keine Einladungspflicht. Meine Interviewpartnerinnen haben alle diesen populären Status erreicht, in welchem die Frauen angefragt werden. Aus meiner Beratung habe ich jedoch die Erfahrung, dass frau als »Unbekannte« den Weg durch die Instanzen gehen muss. Zunächst muss man mit seiner Fachkompetenz für seine positive Bekanntheit und Sichtbarkeit in formellen offenen Netzwerken Sorge tragen, um danach in exklusive Clubs oder zu privaten Businessveranstaltungen eingeladen zu werden. 

				Wozu braucht man eigentlich Netzwerke?

				»Man muss immer wissen, wo es das notwendige Wissen, dass man benötigt, gibt. Netzwerke helfen dabei«, so Trendforscher Matthias Horx. 

				In allen Interviews wird sichtbar, dass die Frauen ohne Netzwerke nicht dort wären, wo sie heute sind. Sie gehen dabei sehr zielgerichtet vor. Aus meiner Beratung weiß ich, dass es wichtig ist, um dauerhaft Kontakte zu knüpfen und zu pflegen, stets seine Ziele fest im Visier zu haben, sich zu überlegen, wen ich wo treffen kann und kennen lernen möchte. Dies verdeutlicht das »Kleine Welt Netzwerkphänomen« von Stanley Milgramm (Professor in Harvard), welches besagt: »Jeder Mensch ist mit jedem anderen über 6 Bekannte, 6 Klicks, sechs Handschläge verbunden.« Auf dieser Erkenntnis wurde XING aufgebaut. Wenn Sie jemanden Spezielles kennen lernen möchten, brauchen Sie immer nur 6 Zwischenschritte. XING kann dabei helfen, diese maximal sechs Zwischenschritte zu identifizieren.

				Aus meiner Arbeit als Netzwerkberaterin weiß ich, wie wichtig es ist, Erfahrungsaustausch und Informationsbeschaffung über den kleinen Dienstweg, über seine Netzwerke, zu erhalten, um damit einen Informationsvorsprung zu haben und Zeit zu sparen. Wichtig ist es auch, Allianzen zu bilden, um seine eigenen Themen richtig zu positionieren und konkurrenzfähig zu bleiben, erläutert auch Knaths. Dabei sollte frau die Theorie der »Strength of weak ties – die Stärke der schwachen Links« von Mark Granvetter (1974) im Hinterkopf haben. Diese Theorie besagt, dass es oft die vermeintlich schwachen Verbindungen, also indirekte Bekannte sind, die uns tatsächlich weiterbringen. Dies kann zum Beispiel heißen, dass man den Job nicht von einem Freund angeboten bekommt, sondern von dessen Freund. 

				Die Kunst des Networkings ist nicht das Zusammenkommen. Das ist erst ein Beginn – Fortschritt ist das Zusammenbleiben und Zusammenarbeiten ist dann erst der Erfolg, wie Henry Ford schon wusste. Diese drei Phasen des Networkings sollte frau immer im Hinterkopf haben. Vielfach wird schon beim Erstkontakt der Erfolg, z. B. der Auftrag erwartet. Networking braucht jedoch Zeit und Vertrauen, dass zwischen den Menschen wachsen und gepflegt werden muss. 

				Ich bin überzeugt, dass man eine Networkingstrategie braucht, um erfolgreich zu netzwerken. Wichtig ist es, frühzeitig Kontakte aufzubauen und nicht erst, wenn man sie dringend braucht. Eine zu feste Strategie beim Netzwerken führt auch nicht zum Ziel. Denn Netzwerken ist Segeln und nicht Bahnfahren! Wir müssen Seglerinnen im Sturm der Globalisierung werden, offen sein für neue Möglichkeiten, den Wind richtig nutzen, aber auch eine Flaute akzeptieren und nicht zu viel Energie dagegen einsetzen. 

				Social Networks

				Viele Menschen sind mittlerweile auf den Internetportalen vernetzt. Durch das richtige Netzwerk, so hoffen sie, könne man wichtige Kontakte schließen und die Karriere voranbringen. Wer in einem Netzwerk ist, kennt Menschen, die einen fördern, ermutigen und unterstützen. »Netzwerke erleichtern auch den Kontakt zu Menschen, die man sonst nicht erreichen kann«, sagt der Bielefelder Soziologe Martin Diewald. Sie machen es leichter, Geschäfte abzuwickeln, einen Studienaustausch zu organisieren oder gemeinsame Projekte zu entwickeln. Eine Studie des Instituts für Arbeitsmarkt- und Berufsforschung (IAB), das jährlich 15.000 Unternehmen befragt, ergab, dass persönliche Kontakte auch bei Stellenbesetzungen eine wichtige Rolle spielen. »Will ein Arbeitgeber wissen, welche Bewerber am besten zu ihm passen, muss er intensive Auswahlverfahren durchführen. Doch die kosten Zeit und Geld. Besser ist es, er fragt Menschen, denen er vertraut«, so Diewald. Die Befragung des Instituts zeigt, dass ein Viertel aller offenen Stellen auf diese Weise besetzt werden. 

				Im Interview stellt Frau Domscheit-Berg ihre Umgehensweise mit den Social networks und in Kombination mit den realen Netzwerken dar. Denn gerade die richtige Kombination von Social networks und Real networks führt zum Erfolg. Wie frau das am besten macht, lesen Sie in den Interviews. 

				Frauen haben großen Nachholbedarf darin, im Beruf die Aufmerksamkeit auf sich zu ziehen. Wer sich gut präsentiert, weckt Aufmerksamkeit. Das Zauberwort hierbei ist Visibility – Sichtbarkeit. Man trifft sich in seiner »Szene« zu den unterschiedlichsten Anlässen, Branchentreffen, Preisverleihungen und Konferenzen. Wer eine Einladung erhält, gehört dazu. 

				Die Sichtbarkeit ist sehr wichtig. Bekannt werden und -sein ist aber immer harte Arbeit und anstrengend. Hierbei ist es wichtig, sich gut zu präsentieren, wozu frau die Macht- und Statusspiele des jeweiligen Netzwerkes kennen lernen muss, um akzeptiert zu werden, erläutert Knaths. Im Rahmen des Statusspiels spielt natürlich auch die Kleidung eine wichtige Rolle. Dies fiel mir bei vielen Interviewpartnerinnen auf, die sich sehr selbstbewusst kleiden, ihren eigenen Stil prägen und so positiv auffallen. Jede spielt in ihrer Liga, in ihrem Netzwerk.

				Äußere Hemmnisse auf dem Wege zum Erfolg 

				Gerade Frauen betrifft das Phänomen der Gläsernen Decke (engl. glass ceiling). Dieses wurde in den 1980er-Jahren in den USA erkannt und so benannt. Es handelt sich um ein Erklärungsmodell für das Phänomen, dass die meisten hochqualifizierten Frauen beim Aufstieg innerhalb von Unternehmen oder Organisationen spätestens auf der Ebene des mittleren Managements »hängenbleiben« und nicht bis in die Führungsetage gelangen. Diese Theorie postuliert eine Bevorzugung der männlichen Mitarbeiter gegenüber ebenso leistungsfähigen weiblichen Kollegen. Das Erklärungsmodell geht von einer unsichtbaren Aufstiegsbarriere für Frauen aus, da solch eine Bevorzugung kein Teil einer veröffentlichten Firmenkultur ist. Gründe für die Existenz der »gläsernen Decke« sind u. a. die stärkere Förderung männlicher Mitarbeiter durch männliche Vorgesetzte und den weitgehenden Ausschluss von Frauen aus wichtigen beruflichen Netzwerken. Familie und Karriere schließen einander nicht aus. Neue Studien bestätigen: Kinder hemmen keineswegs den beruflichen Aufstieg der Mütter. Das eigentliche Hindernis sind die Vorurteile der Männer. Mit diesen müssen wir lernen umzugehen und wir müssen wissen, dass sie nicht die jeweilige Frau persönlich meinen, sondern dass dies allgemeine Vorurteile von Männern sind. Und auch die Männer sind lernfähig durch positive Beispiele. 

				Aus meiner Beratungstätigkeit weiß ich, berufliche Aufstiegsmöglichkeiten von Frauen sind auch eine Frage der Unternehmenskultur. Dass so wenige Frauen in Führungspositionen sind, ist durchaus auch ein deutsches Phänomen. Fortschrittliche – oft aus den USA stammende Unternehmen – haben eine andere Einstellung zu berufstätigen Frauen. Aber die EU versucht auch in Europa, auf Unternehmen einzuwirken, dies zu ändern. Auch wenn Unternehmen international konkurrenz- und wettbewerbsfähig sein wollen, ist es zunehmend wichtig, Frauen in Spitzenteams einzubinden. Denn gemischte Teams arbeiten effektiver und sind innovativer. 

				Innere Barrieren

				Bascha Mika erläutert im Interview die inneren Barrieren von Frauen, die sie überwinden müssen, um Karriere zu machen. Der Weg zum Erfolg ist für Männer und Frauen steinig. Innere Barrieren sind vertane Chancen, Möglichkeiten, die man nicht nutzt und sich stattdessen selbst im Weg steht. Heute haben es Frauen schon leichter, aber die spezifische weibliche Prägung oder das antrainierte Rollenverhalten sind oft noch große innere Barrieren. Nicht nur, dass Frauen nicht in Führungspositionen vorkommen, sie fehlen überall dort, wo das Prestige und das Renommee hoch sind. Es fängt bei der Kommunalpolitik an oder bei wirtschaftlichen Veranstaltungen, man trifft nur wenige Frauen auf dem Podium. Diese Beobachtung lässt sich in Businessclubs fortführen. Frauen kennen solche Businessclubs meistens nicht oder lehnen diese als Seilschaften ab. Es ist aber wichtig, sich auch dort einzumischen. Frauen reden zwar viel über Networking, unterschätzen es jedoch noch immer. Networking ist ein wichtiges Instrument, um seine Karriere voranzutreiben. Zum Glück kann man äußere und innere Hürden überwinden. 

				Die interviewten Frauen können auch ein Vorbild darstellen und ihre offenen Antworten auf meine Fragen bringen uns weiter voran als viele gutgemeinte Tipps und Tricks.

				Mentoring

				Außerdem ist es sehr relevant, Unterstützer und Unterstützerinnen für seine Karriere zu haben. Qualifikation ist hierzu zwar Voraussetzung, aber in aller Regel allein noch nicht ausreichend. Leider haben viele Frauen noch keine Förderer. Es sind zu wenig Frauen in Führungspositionen und Männer trauen sich oft nicht, Frauen zu unterstützen. Bei Männern ist diese Art von Unterstützung sehr gut etabliert. Man empfiehlt sich, man öffnet sich die Türen, man nimmt jemanden mit zu wichtigen Terminen usw. Ich habe deshalb alle Interviewpartnerinnen befragt, wie sie Unterstützung gefunden haben. In allen Interviews erzählen die Frauen, welches Verhältnis sie zu Mentoring haben, ob sie an einem Programm teilgenommen haben oder einen Mentor hatten und welche Rolle er gespielt hat. 

				Mentoring wird heute als Personalentwicklungsinstrument, insbesondere in Unternehmen, aber auch beim Wissenstransfer in persönlichen Beziehungen bezeichnet. 

				Mentoring ist eine besondere Art des Networkings. Mentoring ist die Tätigkeit einer erfahrenen Person (Mentor/Mentorin), die ihr fachliches Wissen oder ihr Erfahrungswissen an eine unerfahrenere Person (Mentee) weitergibt. Ziel dabei ist, die Mentee bei ihrer persönlichen oder beruflichen Entwicklung zu unterstützen. Bereiche, die in Mentoring-Beziehungen thematisiert werden, reichen von Ausbildung, Karriere bis hin zur Persönlichkeitsentwicklung. 

				Mentoring ist ein Prozess. Mentoren bzw. Mentorinnen können aus dem beruflichen und dem privaten Bereich kommen. Mentoren sind Wegbegleiter, die mit der Mentee ein Tandem bilden. Mentoring fördert die Karriere. Auch hier gibt es formelles und informelles Mentoring. So existieren seit den 1990er Jahren in Deutschland institutionalisierte formelle Mentoringprogramme. Um Frauen ebenfalls diese Art von Unterstützung zukommen zu lassen, haben viele große Unternehmen Mentoringprogramme eingeführt, z. B. Daimler, Bosch, SAP, Deutsche Telekom, Merck, Proctor & Gamble, Commerzbank, Siemens, Deutsche Bank, um nur einige zu nennen. Aber auch bei Verbänden und im öffentlichen Dienst werden Mentoringprogramme aufgelegt. In der Praxis gibt es sehr unterschiedliche Konzepte in vielfältiger Ausgestaltung. 

				Beim informellen Mentoring haben sich die selbstbewussten Interviewpartnerinnen oft den Kontakt zum Mentor selbst hergestellt. Frau Schlie berichtet über ein internes Mentoringprogramm innerhalb der SAP AG, die gezielt ihren Frauenanteil in Führungspositionen erhöhen möchte. Hierbei werden Mitglieder zueinander vermittelt. Daneben gibt es auch das externe organisationsübergreifende Cross-Mentoring. Hierbei werden Tandems aus unterschiedlichen Organisationen bzw. Branchen zusammengebracht. Einen Schritt weiter gehen einige der prominenten Frauen – sie nutzen ein individuelles Mentoring und gestalten sich ihre exklusive one-on-one-Beziehung zum Mentor selbst. 

				Der große Unterschied liegt in der Art und Weise, wie man zu seinem Mentor bzw. Mentorin gelangt. Bei dem formellen Mentoring bekommt man einen Mentor bzw. eine Mentorin vermittelt. Beim informellen Mentoring geht die Suche auf eigene Initiative zurück. Es gibt keine Rahmenbedingungen. Beim informellen Mentoring können Mentee und Mentor ihre Beziehung frei gestalten, Ziele festlegen und die Dauer frei festlegen. 

				Ein immer populärer werdender Ansatz aus den USA empfiehlt formelle Mentoringprogramme, bei denen sich Tandems in Eigenregie (self-selection) zusammen finden.

				Die Kunst des Netzwerkens: die Interviewpartnerinnen

				Networking ist die Kunst, Beziehungen zu flechten, und illustriert die Möglichkeit von Innovationen heute. Ich habe Expertinnen versammelt, die Networking in unterschiedlichsten Anwendungskontexten praktizieren, und zwar als Wissenschaftlerinnen, Managerinnen, Unternehmerinnen, Politikerinnen und Journalistinnen. Worin besteht die Bedeutung von Netzwerken, wo sind die Grenzen ihrer Leistungsfähigkeit und worin liegen ihre spezifischen Erfolgsfaktoren? Anhand der Interviews können Sie herausfinden, welcher Netzwerktyp Sie persönlich sind. 

				Alle von mir für dieses Buch interviewten Frauen haben vielfältige Erfahrungen mit Netzwerken gesammelt und sie haben es geschafft, in eine herausragende Position zu gelangen.

				Marion Knaths, Inhaberin von sheboss. Ihre Firma sheboss bietet Führungsseminare für Frauen an. Ihr Buch Spiele mit der Macht richtet sich an angestellte Frauen und Unternehmerinnen. Sie kann viel dazu beitragen, dass Frauen lernen, gezielter zu networken und ist selbst ein Vorbild dafür. Ihre steile Karriere begann beim Otto Versand. Im Jahre 2004 machte sie sich als Unternehmensberaterin selbstständig und ist heute vielbeachtete und zertifizierte TOP-Speakerin, sie gehört als Erfolgs-Expertin 2012 der Erfolgsgemeinschaft.com, einem Qualitätsnetzwerk an.

				Hier erfahren Sie, wie man als Selbstständige und als Angestellte machtvoll netzwerkt. 

				 »Allianzen sind von entscheidender Bedeutung, wenn es darum geht, Ideen oder Projekte im eigenen Unternehmen umzusetzen.«

				Ulrike Detmers ist Unternehmerin und führt die Backwarenfabrik Mestemacher mit ca. 600 Mitarbeitern. Sie ist auch Professorin für Betriebswirtschaft. Frau Professor Ulrike Detmers tritt seit langer Zeit bereits überregional für die Belange von Familien ein, so ist sie beispielsweise Mitglied in der »Expertenkommission Familie« und in der »Landesinitiative Chancengleichheit im Beruf«. Hier setzt sie sich für die Förderung der Gleichstellung von Frau und Mann in der Wirtschaft und für die Erhöhung des Anteils weiblicher Führungskräfte im Top- und Mittelmanagement ein. Initiiert hat sie das »Forum Zukunft«, den Preis »Spitzenvater des Jahres«, den Peis der »Managerin des Jahres« den »KITA-Preis« und den beliebten Frauenkalender. Sie ist in unterschiedlichen Netzwerken im Umfeld der Bundesregierung und der führenden Wirtschaft aktiv. Sie agiert in vielen politischen Netzwerken, um die Gender Mainstreaming Politik voran zu bringen. Allein als Frau in der Backwarenindustrie verrät sie, wie sie sich in den unterschiedlichen Netzwerken durchsetzt.

				»Networking – durch Netzwerke fit für die Karriere.«

				Aylâ Neusel hat eine Universität (Gesamthochschule) Kassel entworfen und war ihre erste Vizepräsidentin. Sie war überhaupt die erste Frau, die sich traute, in der Hochschule nach den höchsten Ämtern zu greifen. Sie war in vielen Funktionen in überregionalen Gremien der Hochschul- und Wissenschaftspolitik tätig, meistens in leitender Funktion. Sie hat viele Forschungsprojekte zur Hochschule durchgeführt und sie kann Brücken bauen und Menschen verbinden. Sie besitzt die Fähigkeit, in neuen Bahnen zu denken und zu planen, ein ungeniertes Verhältnis zur Macht, zu großartigen Entwürfen zu haben und pragmatisch zugleich zu sein. Sie ist eine Pionierin auf vielen Feldern. Sie ermöglicht uns den Einblick in die Netzwerke der Hochschulen und erzählt uns, wie sie als Frau türkischer Abstammung in Deutschland Karriere machte. 

				»Diversity ist wichtig für den Erfolg in Netzwerken, ich mache keinen Unterschied zwischen Alt und Jung, Arm und Reich, Menschen mit und ohne formale Bildung.«

				Anke Domscheit-Berg, erhielt für ihr Engagement zur Gleichstellung und Förderung von Frauen in der Wirtschaft den Berliner Frauenpreis 2010. Sie war Director Government Relations bei Microsoft Deutschland. Heute ist sie erfolgreiche Unternehmerin. Sie kennt sich aus in den Social networks. Sie mischt kräftig mit, hat eine Meinung und setzt ihre Ziele durch. Im Interview erzählt sie, wie wir Frauen die gläserne Decke durchbrechen können und wie wir Social networks am besten nutzen. 

				»Viele Kontakte pflege ich online. Ich nutze die Social networks, bin aktiv auf Facebook und Twitter, habe auch Profile auf XING und linkedIn. Das sind für mich rein berufliche Netzwerke. Ich trenne das strikt voneinander.«

				Bascha Mika, bekannt aus den Medien, bis zum Sommer 2009 Chefredakteurin der taz in Berlin, wortgewaltige Publizistin und Feministin, hat ihr Buch »Die Feigheit der Frauen« vorgelegt, das beim Berufseinstieg, bei der Lebensplanung, bei ganz normalen Leben von ganz normalen Frauen ansetzt. Sie beleuchtet die Debatte um Frauen in Führungspositionen neu. Im Interview hatte ich die Möglichkeit, sie gezielt zu ihren Thesen zum Thema Netzwerken in ihrem vieldiskutierten Buch zu fragen, sie erzählt auch über ihren eigenen Karriereweg zur Chefredakteurin. 

				»Netzwerken funktioniert bei Frauen anders als bei Männern. Männer nennen es meist nicht Netzwerken und reden auch nicht darüber. Sie haben ihre Buddy-Clubs, ihre Kommunikationskanäle, ihr Rekrutierungsverhalten. Sie unterstützen sich gegenseitig, aber dass sie sich mit dem Thema Netzwerken bewusst auseinandersetzen, auch wenn es ihr praktisches Handeln permanent begleitet, das kenne ich von Männern nicht.«

				Sissi Closs, Gründerin und Geschäftsführerin von Comet Computer, lehrt als Professorin seit 1997 Informations- und Medientechnik und wird international gerne als Referentin eingeladen. Sie gilt als eine der Top-Expertinnen in den Bereichen XML und Online-Dokumentationen.

				Sie hat sich in der IT-Branche durchgesetzt und besitzt die notwendige Netzwerkkompetenz, um sich dort in den Netzwerken zu etablieren. 

				»Natürlich sind Kontakte das A und O im Berufs- wie im Privatleben. Allerdings ist es individuell sehr verschieden, wie Frau oder Mann an die richtigen Kontakte kommt. Ich kenne sehr wertvolle Menschen, denen ich viel von meinem Erfolg verdanke.«

				Marion A. Weissenberger-Eibl, Leiterin des Fraunhofer Instituts System- und Innovationsforschung (ISI). Marion A. Weissenberger-Eibl leitet das Fraunhofer Institut für System- und Innovationsforschung. Sie arbeitet zu Entstehungsbedingungen von Netzwerken und Innovationen sowie deren Auswirkungen und berät Entscheidungsträger aus Wirtschaft, Wissenschaft und Politik in wichtigen Fragen.

				Neben der Leitung des Instituts mit mehr als 250 Beschäftigten ist sie Inhaberin des Lehrstuhls Innovations- und Technologie-Management an der Universität Kassel. Sie gehört zu den 25 einflussreichsten Ingenieurinnen Deutschlands und erhielt dafür eine Auszeichnung. Marion Weissenberger-Eibl ist u. a. Mitglied des Innovationsrates Baden-Württemberg und des Beirats der Deutschen Energie-Agentur GmbH (dena).

				Netzwerke sind ihr Thema, sowohl persönlich als auch als Wissenschaftlerin aus Überzeugung. In ihrem Interview kann man viel über Innovationen und Netzwerke erfahren, aber auch, wie man als Frau erfolgreich wird. 

				»Netzwerke sind wichtig, um den Horizont zu erweitern und neue Impulse aufzunehmen; sie bieten die Möglichkeit zu einem lebendigen Informations- und Wissensaustausch.«

				Ina Schlie ist bei SAP in der Führungsetage. Die 43-Jährige leitet die Steuerabteilung des Softwarekonzerns und berichtet direkt an den Finanzvorstand. Hätte ihr jemand im Studium prophezeit, dass sie Prokuristin eines DAX-Unternehmens werden würde, hätte sie laut gelacht. Dass sie viele Kinder haben wollte, sie hat jetzt drei, war ihr dagegen immer schon klar. »Am liebsten eine Fußballmannschaft.« 

				Netzwerke sind ihr Thema, um Familie und Beruf zu vereinbaren, um Karriere zu machen und ihren Horizont zu erweitern. Sie berichtet, wie sie an die Spitze von SAP kam, wie sie sich in den Frauennetzwerken bei SAP für die Veränderungen im Konzern einsetzt und sich international vernetzt, um einfach nicht stehen zu bleiben. 

				»Priorität setzen beim Networking ist wichtig und Spaß an der Macht zu haben, um Dinge gestalten zu können.«

				Britta Wirtz ist die erste Frau in der Leitung einer Messegesellschaft. Sie ist Spitzenfrau des Spitzenfrauen Portals in Baden-Württemberg. Britta Wirtz ist Geschäftsführerin (Sprecherin) der Messe- und Kongress GmbH. Als Messe- und Kongressprofi ist Netzwerken ihre Hauptaufgabe. Aus einer Idee eine vollbesetzte Messehalle zu zaubern oder 100 Kongressbesucher zu einem Thema zu versammeln, ist ihre Aufgabe. Sie gibt Einblick in das Netzwerken des Messe- und Kongressgeschäfts, aber auch in ihr Netzwerken auf ihrem persönlichen Weg zur Spitzenfrau. 

				»Ich muss die wichtigsten Knotenpunkte im Netzwerk identifizieren, die den größten Einfluss haben, die Keyplayer, die Meinungsmacher und die Hubs.«

				Iris Kronenbitter leitet das größte Netzwerk für Existenzgründerinnen und Nachfolgerinnen, die bga. Die seit 2004 tätige bundesweite gründerinnenagentur (bga) ist das erste und einzige deutschlandweite Kompetenz- und Servicezentrum zur unternehmerischen Selbstständigkeit von Frauen über alle Branchen und Phasen der Existenzgründung, Festigung und Unternehmensnachfolge. 2009 wurde die bga in einem EU-weiten Wettbewerb von der Europäischen Kommission als europäisches Erfolgsmodell ausgezeichnet. Frau Kronenbitter leitet und moderiert dieses Netzwerk geschickt. Sie gibt Existenzgründern und Unternehmensnachfolgerinnen Tipps zum Netzwerken, sie zeigt aber auch auf, wie man ein Netzwerk auf- und ausbaut. 

				»Networking braucht Kontinuität und eine Institution. Ob das Netzwerk funktioniert oder nicht, hängt auch von der Person ab, die es ins Leben ruft.«

				Sabine Leidig, ist eine deutsche Politikerin, Gewerkschafterin, gelernte Biologielaborantin und war Geschäftsführerin von Attac Deutschland, arbeitete im bundesweiten Koordinierungskreis und war für die Kontaktpflege zu Mitgliedsorganisationen zuständig, sie beteiligte sich an der Entwicklung und Unterstützung von bundesweiten strategischen Projekten.

				Seit September 2009 ist sie Bundestagsabgeordnete für die Partei DIE LINKE und deren verkehrspolitische Sprecherin. Im Juni 2012 wurde Sabine Leidig als Vorstandssprecherin des Instituts Solidarische Moderne gewählt. Sie ist eine Netzwerkerin, sie twittert und schafft es immer wieder, Menschen hinter sich zu versammeln. 

				»Man muss eine Idee haben, ein Ziel entwickeln und dann braucht man viele Kontakte und Kenntnis über deren Anliegen und Interessen.« 

				Manuela Schwesig, Stellvertretende SPD-Vorsitzende, Bundesministerin für Familie, Senioren, Frauen und Jugend , MdB. Stets in den Medien präsent, diskutiert sie mit Ursula von der Leyen über Frauen, Familien und Hartz 4 Politik. Als stellvertretende SPD-Bundesvorsitzende steht sie im Führungskreis der SPD Bundespolitik. Im Interview gibt sie Auskunft über das Netzwerken in der Politik. Wie funktioniert Networking in der Landespolitik und in der Bundespolitik? Wie setze ich mich als Frau bundespolitisch durch? 

				»Wir brauchen eine verbindliche gesetzliche Quote für Aufsichtsräte und Vorstände der großen Unternehmen von mindestens 40 Prozent. Denn es ist nachgewiesen, dass gemischte Führungsteams erfolgreicher sind als rein männliche.«

				Marion Knaths

				Trainerin, Speakerin und Coach
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					»Ich begreife mich nicht als Bestandteil eines Netzes, sondern ich bin die Spinne in meinem Netz, die sich ihre Kontakte – die sich zuweilen durch glückliche Zufälle ergeben, oftmals aber natürlich auch sehr gezielt entstehen – aufbaut.«

				

				Marion Knaths, Mainz. Wir treffen uns im Hotel Contel in Mainz neben dem SWR, bei dem Marion Knaths am nächsten Tag ein Seminar für Führungsfrauen hält. 

				Ich hatte sie das erste Mal bei einem Vortrag zum Thema Frauen und Macht erlebt. Dabei war ich begeistert von ihrer Überzeugungskraft, ihrer Leidenschaft und Präsentationstechnik und wie sie die Frauen im Raum bewegte. Es entstand eine spürbare Aufbruchsstimmung, den Frauen wurde deutlich: Wir wollen an die Macht. Diese Frau wollte ich kennen lernen und für mein Buch gewinnen, denn sie hat einiges zu sagen zum Thema Networking. 

				Ihre berufliche Laufbahn begann Marion Knaths mit dem »Hamburger Modell« bei OTTO. Über die Stationen Disposition, Leiterin Controlling, Leiterin Marketing im Geschäftsbereich Einkauf Kinderoberbekleidung wechselte sie mit 30 Jahren in die DOB. Dort leitete sie das Projekt »Junge Mode«, wurde Beschaffungsleiterin und anschließend Leiterin Beschaffung und Betriebswirtschaft DOB. Wer so schnell aufsteigt, hat schon Entscheidendes richtig gemacht. Um dieses »Entscheidende« auch anderen zu vermitteln, gründete Marion Knaths 2004 sheboss.

				Angekommen im Hotel, ließ ich ihr Bescheid sagen, dass ich da bin. Wir setzen uns im Restaurant in eine ruhige Ecke und ein spannendes Interview beginnt.

				Welche Gedanken kommen Ihnen ganz spontan, wenn Sie an das Thema Netzwerke denken?

				Ich dachte nie in Netzwerken und tue es auch heute nicht. Um mich herum erlebe ich jedoch, dass der Begriff eine große Popularität erfährt. Für mich verbindet sich der Begriff eher mit Menschen, die ich kenne und die die richtigen Lösungen für meine aktuelle Fragestellung haben. Früher habe ich Netzwerke regelrecht abgelehnt. Wir hatten einen Professor, der sagte: »Wenn sie erfolgreich sein wollen, dann umgeben sie sich mit erfolgreichen Menschen.« Das fand ich so berechnend und geradezu empörend. Ich bin groß geworden mit dem Glaubenssatz: »Hilf dir selbst, sonst hilft dir keiner.« 

				Das war immer mein Ansatz. Allerdings konnte ich mich schon immer sehr begeistern für spannende Menschen, von denen ich den Eindruck habe: Wow, das finde ich interessant, was die machen – eindrucksvoll und auf einer bestimmten Ebene sympathisch. 

				Als ich anfing zu arbeiten, hatte ich das Bedürfnis, die Art der Organisation kennenzulernen, ich wollte verstehen, was wie läuft. Das kann ich nur, wenn ich zu Menschen aus verschiedenen Bereichen Kontakt aufnehme, die mir erklären, was sie tun und mir im Zweifel auch mal weiterhelfen können bei dem einen oder anderen Problem, was es zu lösen gilt. Nach relativ kurzer Zeit habe ich festgestellt, dass ich eigentlich gut vernetzt war im Unternehmen. 

				Haben Sie dies in Ihrem Elternhaus gelernt?

				Meine Familie wurde nach dem zweiten Weltkrieg aus ihrer Heimat vertrieben und musste hier im Westen bei null wieder anfangen, das heißt, es gab keine Kontakte. Mit Anfang dreißig hatte ich eine Art Schlüsselerlebnis. Bis dahin lehnte ich Beziehungen regelrecht ab, weil ich so sozialisiert bin. Mir wurde klar, dass das mit großer Wahrscheinlichkeit damit zusammenhängt, dass meine Familie viel verloren hat im Krieg und hier alles ohne Unterstützung neu aufbauen musste. Das war der Schlüssel. Ab diesem Moment dachte ich: »Gut, das ist nun die Historie meiner Eltern und Großeltern, nicht meine. Ich darf Kontakte haben, und ich darf sie auch nutzen.«

				Welchen Netzwerken gehören Sie heute als Selbstständige an?

				So richtig engagiert bin ich eigentlich in keinem offiziellen Netzwerk, muss ich gestehen. Mitglied bin ich nur in sehr wenigen, aber dort zeichne ich mich nicht durch großes Engagement aus.

				In welchen sind Sie Mitglied?

				In den Netzwerken »Die Erfolgsgemeinschaft« von Joachim Klein und bei Victress.

				Wie wichtig ist es in dem Netzwerk »Erfolgsgemeinschaft« zu sein?

				Die Erfolgsgemeinschaft hat einen sehr, sehr seriösen Anspruch daran, Leute in das Netzwerk aufzunehmen, die eine gute Leistung bringen. Das finde ich gut. Sie treten dafür ein, diese Qualität zu sichern und Menschen untereinander weiter zu entwickeln und voranzubringen, sich gegenseitig zu unterstützen und zu helfen. Der Ansatz hat mir gut gefallen. Damit hat mich der Gründer damals überzeugt, sodass ich diesem Netzwerk beigetreten bin.

				Gibt es Aufnahmekriterien?

				Ja, sie müssen von mehreren Seiten empfohlen sein, über Referenzen verfügen etc. Ich bin empfohlen worden, und dann hat Herr Klein mich in einem längeren Telefonat davon überzeugt, dass sein Netzwerk wirklich ein gutes Netzwerk ist.

				Sie gründeten sheboss, sehen Sie das als Netzwerk?

				Wir sind eine Arbeitsgemeinschaft von Trainerinnen, die überwiegend selbst in verantwortlichen Positionen renommierter Unternehmen gearbeitet haben, und wir haben ganz klare Vereinbarungen, wofür sheboss steht. Die Trainerinnen haben unterschiedliche Kernkompetenzen, unterschiedliche Trainingsschwerpunkte, und wir ergänzen uns dahingehend, dass wir zusammenarbeiten und den Frauen ein deutlich breiteres Spektrum an Trainingsinhalten und Coachingmöglichkeiten bieten. Bei sheboss geht es wirklich darum, Frauen in Führung zu stärken – in den Unternehmen, den Universitäten und der Politik. Sheboss hat sich exzellent entwickelt – die Arbeit macht sehr viel Spaß.

				Warum haben Sie sich auf die Zielgruppe Frauen in Führungspositionen konzentriert?

				Hintergrund war, dass ich eine der ganz wenigen weiblichen leitenden Angestellten im Otto-Konzern war. Ich fand das immer sehr schade. Dennoch habe ich natürlich sehr gerne auch mit den männlichen Kollegen gearbeitet, andernfalls kann man nicht erfolgreich sein, wenn um einen herum deutlich über 90 Prozent Herren sind. Das muss man mögen. Ich fand aber immer schön, wenn auf der Ebene auch eine Frau war. 

				In wesentlichen Teilen erkenne ich, woran es liegt, dass viele nicht weiter kommen, und ich kann es vermitteln. Das war der Auslöser dafür, sheboss zu gründen. Wir recherchierten, was es auf dem deutschen, dem europäischen und auch auf dem Weltmarkt in diese Richtung gab, und das war herzlich wenig. Wenn man »Frauenführungstraining« bei Google eingab, kam »Tanz dich frei«. O. k., da ist Potenzial, dachte ich – da ist eine Lücke, und die Zeit ist reif. 2005 war eigentlich ein guter Zeitpunkt, genau damit an den deutschen Markt zu gehen.

				Wie finden Sie denn für sich das richtige Netzwerk, für das Sie sich engagieren?

				Ich glaube, dass Kontakte das Entscheidende sind innerhalb einer Organisation und auch innerhalb einer Branche. Diese Kontakte können auch »Satelliten« sein, die gar nicht miteinander in Verbindung stehen. Ich begreife mich nicht als Bestandteil eines Netzes, sondern ich bin die Spinne in meinem Netz, die sich ihre Kontakte – die sich zuweilen durch glückliche Zufälle ergeben, oftmals aber natürlich auch sehr gezielt entstehen – aufbaut. 

				Ganz wichtig im Hinblick auf Kontakte finde ich, dass man nicht kurzfristig denkt, sondern auch das künftige Potenzial in Bezug auf das Geschäftliche sieht. An Menschen reizt mich diesbezüglich ihre Persönlichkeit unter beruflichen Aspekten. Ob sich ein Geschäft ergibt, muss man im Auge behalten, es muss jedoch zweitrangig sein, zumindest in der Kurzfristbetrachtung. Ich habe Kontakte geknüpft, aus denen erst nach drei Jahren das erste Geschäft hervorging – und das freut mich dann. 

				Wie haben Sie den Kontakt gehalten in der Zeit?

				Das hängt ein bisschen damit zusammen, um was für einen Kontakt es sich handelt. Manchmal trifft man sich auf einem Kongress wieder, oder man verschickt einen Weihnachtsgruß und wünscht der anderen Person ein schönes neues Jahr mit ein paar wirklich persönlichen Grüßen – keine Standardmails. Wenn man zum Beispiel auf einen interessanten Artikel stößt, der jemandem nützen könnte, kann man den Betreffenden darauf hinweisen. 

				Wenn der Erstkontakt tiefgehend und nachhaltig war, muss ich mich nicht alle vier Wochen in Erinnerung rufen, sondern die Person wird sich auch nach eineinhalb Jahre danach an mich erinnern. Das Entscheidende ist die Qualität des Kontakts, nicht die Frequenz.

				Müssen Frauen golfen, um sich erfolgreich zu vernetzen?

				Erst mal ausprobieren, es ist besser als sein Ruf. Ich finde Golfen gar nicht so schlecht, abgesehen davon, dass es eben so viel Zeit frisst. Man muss immer in seinem Umfeld schauen: Was ist das richtige Mittel, der richtige Sport? Das lässt sich nicht pauschal beantworten, genauso wenig wie man die Frage nach den Statussymbolen pauschal beantworten kann. Die geeignete Sportart hängt davon ab, in welchem Umfeld, in welcher Gruppe ich mich bewege und wo die für mich interessanten Menschen sind, die ich kennenlernen möchte.

				Welche Rolle spielen virtuelle Netzwerke für Sie?

				Facebook könnten wir bei sheboss noch ausbauen. Ansonsten bin ich, wie vermutlich halb Deutschland, bei XING, nutze es aber nicht übermäßig aktiv. Persönliche Kontakte sind für mich das A und O. Über XING bleibe ich in Kontakt mit Menschen, die ich kennengelernt habe.

				Welches ist Ihr persönlich wichtigstes Netzwerk?

				Meine Familie.

				Wie sieht Ihre Netzwerkstrategie aus?

				Es ist wichtig, dass man konkrete Ziele hat, wenn man irgendwo hingeht. Ich kann zu einem Kongress gehen und sagen: Ich schau mal. Ich kann aber auch vorher überlegen: Wen könnte ich eventuell treffen auf diesem Kongress? Wem könnte ich begegnen, den oder die ich spannend finde als neuen Kontakt? So gehe ich vor. Damit habe ich sehr gute Erfahrungen gemacht, weil man nicht einfach passiv durch die Gänge streift, sondern wirklich zielgerichtet die Sinne offen hält. Die Chancen darauf, dass sich der eine oder andere Kontakt tatsächlich realisiert, sind groß. 

				Abgesehen davon bin ich ein Fan von Visualisierungen; mein ganzes Leben funktioniert so, dass ich mir vorstelle, was ich erreichen will in Zukunft. Dieses Bild habe ich dann in mir, und es prägt mein tägliches Handeln.

				Wie funktioniert diese Visualisierung?

				Das Bild habe ich wirklich abgespeichert. Es befindet sich vor meinem inneren Auge, aber ich denke nicht ständig daran. Es muss ein schönes, sinnliches Bild sein, das man riechen, schmecken, spüren kann. Wenn man nicht ständig daran denkt, sondern es dauerhaft im Unterbewusstsein abgespeichert ist, ist es möglich – so hat es die Wissenschaft mittlerweile nachgewiesen – dass dieses Bild Wirklichkeit wird. Mit diesem Verfahren habe ich jedenfalls sehr gute Erfahrungen gemacht, eigentlich seit meiner Jugend. Und diese Art der Visualisierung funktioniert auch bei Kontakten.

				Wie muss man sich das konkret vorstellen?

				Oft ist es so, dass man im Vorfeld einer Veranstaltung sieht, dass eine bestimmte Person teilnimmt, die man gern kennenlernen würde. Ich stelle mir ein persönliches Treffen vor und dann klappt es in der Regel auch. Manchmal stelle ich mir auch vor, in einem bestimmten Rahmen eingeladen zu werden, zu sprechen oder auf einer bestimmten Bühne zu stehen – und das klappt ebenfalls überraschend oft.

				Das hört sich ja toll an. Gibt es da eine bestimmte Technik?

				Da gibt es die unterschiedlichsten Ansätze. Bei mir hat sich das ganz organisch ergeben, es hat einfach früh funktioniert, und ich habe erst später durch Trainer erfahren, was ich da mache. Die meisten Menschen setzen in ihrem Leben Bilder um, die sie oft schon in ihrer Kindheit oder Jugend entwickelt haben. Viele nutzen diese Technik nur nicht gezielt.

				Haben Sie ein konkretes Beispiel dafür?

				Nehmen wir folgendes Beispiel: Ich träume davon, mit sheboss auf Costa Rica Frauenförderung zu betreiben. 

				Jetzt stellen Sie sich vor, Sie stehen auf einem Empfang und unterhalten sich; um Sie herum Gemurmel, ein Geräuschteppich, von dem Sie im Einzelnen nichts verstehen. Aber auf einmal sagt jemand hinten links in der Ecke Ihren Namen, das hören Sie immer. Weil Ihr Unterbewusstsein der Auffassung ist, der eigene Name muss eine relevante Information für Sie darstellen.

				Wenn nun in meinem Beispiel hinten rechts einer »Costa Rica« sagt, dann höre ich das wie meinen Namen und kann mich mit meinen Häppchen aus der Ecke vorne links verabschieden und nach hinten rechts gehen und gucken, ob da Costa Rica auch für mich drin ist. Deswegen hilft es so sehr, wenn man eine klare, sinnliche Vorstellung davon hat, was man will.

				Mit wem treffen Sie sich nach Terminen, welche Entscheidungskriterien legen Sie dafür an?

				Dass ich mit dem betreffenden Menschen gerne ausgehe, ohne den geschäftlichen Aspekt dabei aus den Augen zu verlieren.

				Es wird Frauen vorgeworfen, sie könnten nur Geschäfte machen, wenn sie die Leute sympathisch finden.

				Bei mir ist das anders. Geschäfte mache ich innerhalb gewisser politischer, rechtlicher, persönlicher Grenzen mit jedem, wenn das Geschäft stimmt. Die hohe Kunst besteht darin – so war das auch in dem Konzern, in dem ich tätig war – sich auf Sachebene gegebenenfalls auch mal mit jemandem hart auseinanderzusetzen und trotzdem in der Lage zu sein, abends noch ein Bier mit der betreffenden Person trinken zu gehen – das ist Business.

				Sie sind sehr erfolgreich, als Angestellte und jetzt als Unternehmerin. Wenn Sie zurückblicken, welche Bedeutung hatte denn Networking im Otto-Konzern?

				Wie gesagt, ich glaube, eine sehr große. Aber ich habe nie an Networking gedacht. Ich wollte immer verstehen, wie das Umfeld, in dem ich mich bewegte, funktioniert, ich wollte es auch spüren, und deswegen musste ich immer Menschen aus den unterschiedlichsten Bereichen kennenlernen, andernfalls war für mich gar nicht greifbar, was da um mich herum passiert. Außerdem wollte ich immer einen Einblick gewinnen in die Arbeitsprozesse, die Aufgabenstellungen, und den gaben mir diese Menschen natürlich. Ich verließ mich nie darauf, dass ein einziger Weg karrierefördernd ist. Das hätte ich sehr gefährlich gefunden. Deswegen achtete ich im Konzern darauf, nicht nur in der Linie zu agieren, sondern ein breiteres Netz zu haben; dass mich mehrere Menschen kennen, beispielsweise im Personalbereich oder in einem anderen Linienbereich des Konzerns. Damit man nicht immer mono fährt, sondern es im Fall der Fälle, wenn mal alle Stricke reißen, Alternativen gibt. Der Fehler, den einige machen, ist, dass sie zu sehr auf ihr eigenes Fachgebiet fokussiert sind. Sie bauen nicht genug Kontakte links und rechts auf.

				Sind Sie mit Ihrem Netzwerk im Otto-Konzern geblieben?

				Ja, ich war im Konzern, das war ein toller Konzern. Heutzutage kommt es aber immer häufiger vor, dass man einen Konzern verlässt und später wieder zurückkehrt. Gerade unter monetären Aspekten ist das ein interessanter Schritt. Bei mir war es aber so, immer wenn ich überlegte, mich zu verändern, kam eine spannende neue Aufgabe. Da hat es sich nicht ergeben und verdient habe ich auch gut.

				In Ihrem Buch Spiele mit der Macht erwähnen Sie, dass es wichtig ist, Allianzen zu schmieden. Können Sie uns ein Beispiel aus dem Otto-Konzern nennen?

				Viele meinen, wichtige Inhalte werden in den Meetings besprochen. Aber je höher man kommt, desto wichtiger ist es zu verstehen, dass man Meinungsführer an seiner Seite braucht. Wenn ich in dem Moment diskutiere, in dem alle beieinandersitzen, ist es in der Regel schwierig. Günstiger ist es, wenn ich mich vorab mit den Partnern, die Entscheidungsrelevanz besitzen, treffe. Ich muss mich mit den Meinungsführern abstimmen und prüfen, ob mein Vorschlag von ihnen unterstützt wird. Wenn nicht, muss ich überlegen, was ich tun kann, um sie argumentativ zu überzeugen, oder wie ich ein bisschen mit ihnen dealen könnte, weil sie an anderer Stelle meine Stimme benötigen. Um gute Kontakte herzustellen, ist es wichtig, immer den Grundsatz »Geben und Nehmen« im Hinterkopf zu haben – und Geben kommt zuerst.

				Das ist etwas, was mir viele Männer in verantwortungsvoller Position immer wieder zurückmelden. Sie haben den Eindruck, dass viele Frauen zu fordernd sind und nicht als Erstes ans Geben denken. Denn wenn ich beispielsweise einen Sponsor (Mentor) möchte in einer Organisation, dann muss völlig klar sein: Der hat nur ein Interesse daran, mich zu fördern, wenn meine Arbeit seinem Glanz und Wohl dient. Wenn ich also etwas tue, muss ich immer den Sponsor (Mentor) im Hinterkopf haben und sehr genau wissen, wie meine Arbeit sein Ergebnis beeinflusst. Sein Ergebnis ist das Wichtige in dem Moment, dann hat er ein Interesse daran, mich zu fördern, meine Karriere zu beschleunigen, mir dort Türen zu öffnen, wo sie anderen eigentlich lange verschlossen bleiben. 

				Oft ist der große Unterschied zwischen jüngeren Männern und Frauen, dass die jüngeren Männer viel selbstverständlicher im hierarchischen Geflecht verankert sind. Wenn jemand etwas für mich tun soll, dann muss ich erst einmal etwas geben. Wenn Vorgesetzte häufiger erleben, dass Frauen sehr fordernd auftreten und fragen: Was hast du für mich?, werden sie sagen: Nichts.

				Ist es nicht umgekehrt? Frauen haben oft das Gefühl, dass sie immer geben und Männer stärker nehmen in Netzwerken.

				Nein, das ist ganz etwas anderes. Da sind wir bei Netzwerken. Ich rede jetzt von Karrieren. Und ich rede von Erwartungshaltungen. Frauen geben nicht, die machen mehr Fleißarbeit. Großer Unterschied. Für Fleiß keinen Preis. Das ist sehr vertrackt. Großes Engagement, große Einsatzbereitschaft gut, Fleißarbeiten schlecht. Und Männer sind oftmals besser darin, die Fleißarbeiten auf die Mädels abzuwälzen und sich selbst die prestigeträchtigen Aufgaben zu angeln. Arbeiten oft die Hälfte, haben aber viel mehr Aufmerksamkeit, mehr Sichtbarkeit und werden promotet.

				Wie würden Sie den Unterschied zwischen Fleißarbeit und Prestigearbeit beschreiben?

				Fleißarbeit sind zum Beispiel irgendwelche Analysen, organisatorische Dinge oder Kleinkram, der noch erledigt werden muss. Es zeigt sich durch alle Branchen, dass versucht wird, Fleißarbeit eher Frauen zuzuschieben – und Frauen leider eher bereit sind, sie anzunehmen, weil das sozusagen der Erwartungshaltung entspricht. Das kann aber auch der Kollege machen, wenn es gemacht werden muss. Böse Falle.

				Was sind prestigeträchtige Aufgaben?

				Alles, was Glanz und Gloria verbreitet, was man wirklich promoten kann, weil es Aufmerksamkeit in der Organisation oder in der Branche erregt. Wo ich sehr sichtbar bin, weil etwa viele Entscheidungsträger der Präsentation beiwohnen; bei Hochschulkarrieren zum Beispiel Kongresse, Vorträge, Veröffentlichungen in wichtigen Fachzeitschriften. Ein Klassiker: Ganz viele Frauen im Hochschulbereich regen sich darüber auf, was ihre männlichen Kollegen veröffentlichen. »Wie kann der so etwas publizieren, das ist doch Schund, würde ich mich nie trauen, wäre mir peinlich.«

				Sie arbeiten bis zur Überreife an ihrer eigenen Veröffentlichung, er hat schon zwanzig. Fünf davon in wirklich wichtigen Blättern, okay, die Qualität war nur 80 Prozent. Was entscheidend ist, wenn man dann berufen wird, ist eine lange Liste von Veröffentlichungen in renommierten Fachzeitschriften. Oftmals wird das doch gar nicht gelesen und bis aufs Mark geprüft, sondern diese Liste zählt und der Name der Fachzeitschrift, in der ich veröffentlicht habe. Diese Liste zählt sehr, sehr viel. Die wichtigste Frage ist: Was bringt mich voran?

				In der Wirtschaft ist es nicht umsonst oftmals das Paretoprinzip, die 80/20-Regel. Das war eine der guten Lektionen, die ich von meinem Mentor lernte. »Frau Knaths, immer 120 Prozent fordern, und wenn Sie 80 Prozent haben – go.« Ich glaube, das stimmt; nicht in jedem Fall, aber oft komme ich mit 80 viel weiter, denn dann kann ich fünfmal 80 zu gleicher Zeit machen, und um die 100 zu erreichen, könnte ich mich nur auf eine einzige Sache konzentrieren. 

				Sie haben gerade Ihren Mentor erwähnt. Das ist der nächste große Bereich. Was halten Sie denn von Mentoringprogrammen?

				Bei diesen Programmen gibt es keinen Mentor, wie ich das früher im klassischen Sinne verstanden hätte. Deswegen unterscheidet man heute in vielen Organisationen zwischen Mentor und Sponsor. Früher war mein Verständnis, dass ein Mentor jemand ist, der einen wirklich aus eigenem Nutzen, eigener Zielsetzung, einer Überzeugung heraus unterstützt und fördert.

				Heute ist es oftmals anders, weil es die Mentoringprogramme gibt. Ich finde sie grundsätzlich okay, weil man einen Ansprechpartner hat, der ein bisschen als Sparringspartner dienen kann, der mit Know-how unterstützen kann, der mal eine Hilfestellung anbieten kann. Diese Mentoringprogramme sind in der Regel nicht direkt karrierefördernd, weil die Mentoren oder Mentorinnen ja keinen direkten Einfluss auf die Karriere ausüben. Es sind Berater oder Beraterinnen. 

				Sponsor oder Mentor im früheren Sinne ist dagegen eine ranghohe, meist ältere Person, auf alle Fälle deutlich ranghöher, die ein ganz großes eigenes Interesse daran hat, meine Karriere zu beschleunigen, weil meine Arbeitsergebnisse auch günstig für sie sind.

				Hatten Sie einen Sponsor bei Otto-Versand?

				Ja – eineinhalb, würde ich mal sagen, aber im Kern einen, der mir auch wirklich geholfen hat, meine Karriere aufzubauen.

				Wie sind Sie zu dem gekommen?

				Ganz einfach: Ich war seine Mitarbeiterin, er dachte, dass ich ihm nützlich sein könnte. Da ich mir Mühe gegeben habe, ihm nützlich zu sein, hat er auch meine Karriere mitgefördert. So läuft das.

				Sie waren sehr erfolgreich als Angestellte und haben sich dann trotzdem selbstständig gemacht. Wie kam es zu diesem Wechsel?

				Mitte zwanzig war ich sehr schwer krank, hatte Krebs im Endstadium und war eineinhalb Jahre weg. Danach kam ich wieder und bin beruflich eigentlich erst dann so richtig durchgestartet. 

				Bei meiner Erkrankung ist es so, dass man nach zehn Jahren die statistisch höchste Wahrscheinlichkeit hat, wieder zu erkranken. Je näher dieses zehnte Jahr kam, desto stärker hatte ich das Gefühl, ich kann eigentlich nur überleben, wenn ich alles loslasse und durch dieses Jahr hindurch lächle. Mein Bild war so: Wenn ich gut drauf wäre, es keine Anforderung, keinen Druck, keine Zwänge, kein Nichts gäbe, wenn ich einfach nur glücklich durch den Tag ginge, auch nichts andocken und mich schwächen könnte. Das Gefühl war so stark, dass ich das Bedürfnis hatte, alles in meinem Leben abzubrechen. Und dazu gehörte eben auch der Job.

				Ich schaute in meinen Vertrag – bei Verträgen leitender Mitarbeiter gibt es Spezialkonditionen, und das passte genau. Dann habe ich mir gesagt, so soll es wohl sein, und dann habe ich gekündigt. Ich bin zum Anwalt gegangen, einem Topanwalt in Hamburg, hab gesagt: »Mein Name ist Knaths, ich möchte kündigen, worauf muss ich achten?« Dann hat der mich zwei Stunden angebrüllt, wie jemand mit meinem Vertrag, meinem Gehalt, meiner Position so dumm sein könnte, so eine Position zu kündigen. Da hat er mich so verwirrt, dass ich noch mal nach Hause gegangen bin und eine Woche überlegt habe. Ich konnte kaum schlafen, so hat mich das mitgenommen. Dann habe ich gedacht, nein, der Mann hat Unrecht, ich möchte kündigen. Ich wollte einfach alles loslassen und völlig frei durch dieses Jahr gehen, so habe ich das gemacht. Es war ein sehr gutes Gefühl, auch ein trauriges, als ich meine letzte Seitenvorstellung hatte. Ich habe ja im Modebereich gearbeitet, und als das letzte Mal die ganzen Sortimente präsentiert wurden, war das natürlich ein sehr weher Moment, weil mir diese Arbeit auch immer extrem viel Spaß und Freude bereitet hat und ich das toll fand, in vielerlei Hinsicht. Trotzdem bereue ich nicht eine Sekunde, diesen Schritt getan zu haben. 

				Ich hab dann durchgelächelt in dieser Phase, als ich dann Abstand hatte und nicht mehr in der Mühle steckte. Egal wie toll der Job ist, es sind ja trotzdem immer unglaublich viele Anforderungen, die da täglich an einen gestellt werden. Nun hatte ich Zeit, Muße und den finanziellen Rückhalt, auch andere Gedanken zu entwickeln. Und dann kam eigentlich erst der Gedanke, dass ich eigentlich etwas machen wollte, das dazu beiträgt, dass mehr Frauen in Toppositionen kommen. Ich habe nicht mit diesem Ziel gekündigt. Wenn nicht jetzt, wann dann, habe ich gedacht, wenn es nicht klappt, arbeite ich wieder für den Konzern, kein Thema.

				Sie hätten also wieder zurückgehen können?

				Eine Position, die auch interessant gewesen wäre, hätte es sicher in irgendeiner Form gegeben. Von daher war es den Versuch einfach wert.

				Was haben Sie in dem Jahr gemacht?

				Ein Buch geschrieben. Ich hatte eine sehr große Party gefeiert mit Kollegen, Vorgesetzten, Mitarbeitern, es war ein tolles Fest. Ich habe einen Tag aufgeräumt und mich ausgenüchtert und am nächsten Tag hingesetzt und Vom Krebs gebissen geschrieben. Daran arbeitete ich zehn Wochen. Dann habe ich zwei Wochen lang nichts gemacht und festgestellt, dass Nichtstun ohne Plan dahinter stinklangweilig ist und angefangen, mich eben mit der Idee zu beschäftigen, was ich tun könnte. Und da gab es schon diesen Grundgedanken mit der Frauenführung.

				Sie haben aber erst MK-Consulting gegründet?

				Ja, da gab es schon Anfragen. Ich dachte, das ist ja toll, habe noch nicht mal einen Schreibtisch und schon einen Job, super. Dann war ich hoch kreativ und habe es MK-Consulting genannt. Während ich Beratungen und kleinere Tätigkeiten gemacht habe, die von ehemaligen Kollegen an mich herangetragen wurden, habe ich dann angefangen, sheboss aufzubauen.

				Wie haben Sie denn die Personen kennengelernt von sheboss?

				Am Anfang waren das natürlich Menschen, die ich kannte. Wir haben mit einem Kernteam von fünf gestartet. Danach kamen Personen dazu, die man dann kennengelernt hat, bei denen man dachte, es passt, ergänzt das Programm.

				Halten Sie denn beim Networking Ihre beruflichen und privaten Kontakte ganz streng auseinander?

				Nein, da gibt es schon fließende Übergänge, auf alle Fälle. Mit einigen meiner besten beruflichen Kontakte stehe ich auch privat in enger Verbindung. Dann gibt es andere berufliche Kontakte, bei denen es gar keinen privaten Kontakt gibt. Mit dem Gros meiner beruflichen Kontakte habe ich keine private Verbindung, das ließe sich zeitlich schon gar nicht machen.

				Haben Sie denn Vorbilder oder hatten Sie Vorbilder?

				Ich hatte immer Vorbilder, ja. Was den Beruf angeht, interessanterweise meinen Großvater und meinen Vater. Die hatten tolle Karrieren, das war mein Maßstab. Mein Großvater war schon mit achtundzwanzig Direktor in der Firma, in der er arbeitete, und Vorgesetzter seines Vaters. Das habe ich nicht ganz geschafft. Bei meinem Vater eh nicht, der war in einem ganz anderen Konzern, das hätte ich auch nicht gewollt. Ich war erst mit Anfang dreißig leitende Angestellte. Mein Vater war zu seiner Zeit Deutschlands jüngster Kapitän, was ich natürlich auch toll und spannend fand. Er war ein unglaublich lebensbejahender Typ, der immer positiv auf die Dinge schaute und es immer geschafft hat, Beruf und Familie zu vereinen. Das ist meinem Großvater auch gelungen.

				Als ich jung war, hat mich Hildegard Hamm-Brücher wahnsinnig beeindruckt, nach wie vor halte ich sie für eine große Persönlichkeit. Wie sie für ein demokratisches Deutschland eingetreten ist und mit ihrer ganzen Persönlichkeit und flammenden Reden gekämpft hat, hat mich stets sehr begeistert.

				Haben Sie sie mal persönlich kennengelernt?

				Nein, nie. Was mich damals sehr bewegt hat, war ihr Auftritt, als das Misstrauensvotum gegen Helmut Schmidt stattfand. Damals bildete die FDP mit der SPD eine Koalition, und Hildegard Hamm-Brücher ging ans Rednerpult und hielt eine unglaublich leidenschaftliche Rede. Das hat mich tief bewegt, und alles, was ich dann über sie gehört habe, fand ich immer sehr überzeugend, sehr authentisch, eine gute Mischung zwischen Professionalität und Leidenschaft. Diese Mischung, glaube ich, hat mich begeistert. Leidenschaft ohne Professionalität finde ich oftmals ein bisschen erschreckend. Nur Profession, die Ziele verfolgt ohne Ethik, Moral, Werte, die ich teile, finde ich auch schwierig. Aber Menschen, die verstehen zu integrieren, haben mich schon immer begeistert.

				Sehen Sie da noch andere?

				Natürlich gibt es andere, auch Michael Otto, zum Beispiel. Ich hatte immer ein gutes Gefühl, dass an der Spitze des Konzerns, in dem ich gearbeitet habe, Dr. Michael Otto stand. Ihn habe ich immer sehr wertgeschätzt.

				Haben Sie schon einmal einen Fehler gemacht beim Networken? 

				Ich bin einer sehr interessanten Frau begegnet, das war nicht gezielt, das war nicht geplant, aber sie wurde mir vorgestellt und ich hatte ihren Auftritt miterlebt. Das Erste, was mir einfiel, war sie zu fragen, wie sie sich während ihres Auftritts gefühlt habe angesichts der Tatsache, dass ihr Schal völlig schief hing. Da kam keine Freude auf, die konnte sich nicht für mich begeistern, und ich konnte es ihr nicht verübeln. Das war natürlich der schlechtmöglichste Einstieg in eine Konversation. Danach habe ich gedacht: Wie taktlos kann man eigentlich sein? Das war ein geistiger Aussetzer, es hat mich so beschäftigt diese ganzen zwei Stunden, die sie gesprochen hat, dass dieser Schal so schief hing.

				Wahrscheinlich hat es noch hundert andere beschäftigt.

				Ja, aber ich war der Überbringer der schlechten Botschaft. Und damit war ich raus.

				Was halten Sie denn von Frauennetzwerken? Sie haben vorhin schon gesagt, Sie sind in Victress, aber versteht sich Victress als Frauennetzwerk? 

				Das weiß ich gar nicht so genau, ich hatte einfach einen sehr angenehmen, schönen Kontakt zu Sonja Müller, und es entstanden ein, zwei, drei Projekte. Ich glaube, dass es wichtig ist, Business und Privates zu trennen. Ich muss in der Lage sein, auch mit Menschen zu arbeiten und auch gut zu arbeiten, die ich nicht unbedingt besonders mag. Der zweite Punkt ist, dass ich mich auch einmal streiten können und trotzdem in der Lage sein muss, hinterher ein Bier mit dem Betreffenden zu trinken und nicht persönlich betroffen zu sein, sondern Business Business sein zu lassen. 

				Viele Frauen gehen zum »Netzwerken«, teilen Visitenkarten aus, aber reden nicht über das Geschäft. Was habe ich davon, wenn ich von einer Veranstaltung mit zwanzig Karten nach Hause gehe, aber keinen einzigen inhaltlich wertvollen Kontakt hatte? Wenn ich niemanden kennengelernt habe, mit dem ich potenziell Business betreiben kann, also sprich: Umsatz und Ertrag erzielen? Das ist mir noch zu wenig ausgeprägt. Meiner Meinung nach geht es bei Geschäftskontakten nicht darum, eine nette Zeit miteinander zu verbringen, sondern um die Frage: Können wir uns gegenseitig darin unterstützen, Umsatz und Ertrag zu mehren?

				Das ist nicht despektierlich der anderen Person gegenüber, sondern wertschätzend. Weil auch der andere einen Businesskontakt sucht, um Umsatz und Ertrag zu generieren. Nettigkeiten austauschen kann ich im Privatleben. Das hat mich bei Frauentreffen mitunter wahnsinnig verwundert.

				Sie waren also bei Frauentreffen?

				Am Anfang gar nicht mit sheboss. Zunächst arbeiteten wir ja mit Unternehmen und Universitäten zusammen. Irgendwann hieß es: »Mensch, Marion, du musst auch mal auf Frauenveranstaltungen gehen.« Und ich weiß noch, dass ich wirklich schockiert war nach der ersten Veranstaltung, bei der ich war. Das verstand ich nicht. Nun war ich 18 Jahre lang Geschäftsfrau – okay, 17 davon im Konzern –, aber so habe ich Geschäft noch nie erlebt. Das hat mich etwas irritiert. 

				Inzwischen gibt es Frauenveranstaltungen, die exzellent sind, hochprofessionelles Niveau, hochprofessionelle Frauen, die auch ganz businessgetrieben und trotzdem sympathisch sind. Das wird immer mehr, ist meine Wahrnehmung. Dieser Grad an Professionalität und dieses Verständnis, auch dieses Sich-Erstnehmen im besten Sinne, nicht übernehmen, aber im Angemessenen sich ernst nehmen als Businessfrau. Das wird immer besser, ohne jede Frage. 

				Mittlerweile gibt es ja zum Beispiel den VDU, den Verband deutscher Unternehmerinnen. Dabei handelt es sich um mittelständische Unternehmerinnen, unter denen es entsprechende Kontakte gibt. Darüber hinaus gibt es einiges, wo wirklich Topfrauen sich verdrahten, sehr professionell geschäftsoptimierend vorgehen und gleichzeitig eine menschliche Seite behalten. Und das ist auch wichtig; es schafft Verbindung.

				Was machen Sie denn bei Victress?

				Bei einer Veranstaltung habe ich einen Vortrag gehalten, in der nächsten moderiert. Hin und wieder tauscht man sich einfach aus.

				Sie sagen in Ihrem Buch Spiele mit der Macht, man sollte meinen, dass das Thema Kontakte für Frauen ein Selbstläufer sei, aber weit gefehlt. Woran liegt das?

				Genau das ist eben der Punkt: Geschäfte werden an der Bar gemacht. Ich habe oft genug erlebt und beobachtet, dass viele Frauen sich viel zu früh zurückziehen bei Firmenveranstaltungen oder Kongressen; dass sie den Fokus mehr auf die Arbeit am Tage legen, sich tagsüber die Vorträge auf den Kongressen anhören. Die eigentlichen Geschäfte werden aber in aller Regel abends an der Bar gemacht, auch für Karrieren werden dort oft günstige Weichen gestellt. Man muss ja nicht jeden Abend unterwegs sein, aber wenn wichtige Entscheidungsträger da sind, sollte man wissen, an welcher Bar sie sich treffen. Da muss man dabei sein – und nicht mit Fachthemen langweilen, sondern durch seine Persönlichkeit überzeugen; mitgrooven, eine interessante, lustige, unterhaltsame Zeit mit dem Umfeld verbringen. Zwischendurch kann man bei dem einen oder anderen auch immer mal wieder eine Idee platzieren. Man sollte aber bloß nicht langweilen oder meinen, man könnte sich da groß über Sachthemen austauschen. Es geht einfach nur darum, einen netten Abend an der Bar zu verbringen.

				Gerade für junge Frauen kann es ab einem gewissen Alkoholpegel mitunter schwierig werden, und sie müssen schon mal die Reißleine ziehen. Wenn man jedoch klar auftritt und auch Nein sagt, wenn einige Herren meinen, etwas mehr Körperkontakt herstellen zu müssen, freundlich, aber klar und sehr bestimmt, dann kann man in der Regel wunderbar dabei bleiben und auch eine sehr angenehme Zeit mit den Kollegen oder auch Ranghöheren verbringen. Ausnahmen bestätigen die Regel, es gibt natürlich auch Situationen, in denen es schwierig wird, weil Männer sich etwa verletzt fühlen, wenn sie zurückgewiesen werden. Das ist jedoch dann ihr Problem – schließlich sind sie übergriffig geworden, was unzulässig ist. 

				Welche Kompetenzen braucht man, um derartige Kontakte knüpfen zu können?

				Ein ehrliches Interesse an den anderen und die Bereitschaft auch zu geben – und zwar erst mal zu geben. Das ist nach wie vor mit das Wichtigste. Neugier ist ebenfalls erforderlich. Ich lerne ja nur dann andere Menschen, andere Branchen kennen, wenn ich auch neugierig darauf bin. Ein Verständnis dafür, was zielführend für das eigene Business ist, sollte man auch haben. 

				Haben Sie noch einen Tipp für Frauen, die am Anfang ihrer Karriere stehen und sich fragen: Wie kann ich denn überhaupt mit den Kontakten anfangen, und mit wem und wie werde ich so eine Spinne im Netz?

				Sie sollten ein ehrliches Interesse daran haben, ihr Umfeld kennenzulernen. Gerade in einer größeren Organisation ist es erforderlich, das Umfeld des Unternehmens gut zu verstehen, zu ergründen, wie es funktioniert, wie die Prozesse wirklich ablaufen. Wenn ich mich selbstständig mache, kommt es darauf an zu verstehen, wie mein Markt funktioniert und was für Organisationen es gibt, die von Interesse für mich sein können, die mich empfehlen können, bei denen ich Kunden und Kundinnen generieren kann. Und auch da sollten sie wieder überlegen: Was kann ich selbst geben? Wenn ich eine relevante Position in einem Netzwerk haben will, muss ich mich einbringen. Ich kann zum Beispiel Vorträge halten, und das auch mal kostenfrei, ich kann unterstützen, bei der Organisation behilflich sein, mich in den Vorstand wählen lassen etc.

				Sie haben jetzt beide Erfahrungen: als Selbstständige und als Angestellte. Wo sehen Sie bezüglich auf Netzwerke oder Kontakte den großen Unterschied?

				Als ich im Konzern war, war das Kontakten gefühlt noch etwas privaterer Natur. Heute kann ich das gar nicht mehr trennen, mein Privatleben ist jetzt auch meine Selbstständigkeit, wenn man so will. Vorher habe ich noch ein bisschen stärker getrennt, während nun alles miteinander verwoben ist. Das ist für mich eigentlich der Hauptunterschied. Ansonsten war mein Anspruch immer, alles, was ich tue, professionell zu tu tun – so war es im Konzern, und so ist es auch jetzt, als Selbstständige.

				Fällt Ihnen zum Abschluss noch eine Art Motto ein?

				Was mich jeden Tag aufs Neue motiviert ist die Tatsache, dass ich über meine Arbeit ständig interessante, beeindruckende Frauen in verantwortungsvollen Positionen kennenlerne und auch für mich persönlich wahnsinnig viel mitnehme. Ich empfinde jeden Tag als Austausch, und das treibt mich an, bereitet mir Lebensfreude.

				Von Marion Knaths lernen:

				Zielorientiert: »Wenn man eine Veranstaltung besucht, sollte man mit offenen Sinnen die Gänge durchstreifen. Die Chance, dass sich ein Kontakt realisiert, ist groß.« – Sein eigenes Business immer im Focus haben. 

				Offenheit: Sie ist immer offen, auch für Menschen, die anders denken als sie, um im Business erfolgreich zu sein. Neugierig sein auf Menschen. Sie sucht gezielt nach Veränderung in der Arbeitswelt, in der sie Frauen unterstützt.

				Visualisierung: »Mein ganzes Leben funktioniert so, dass ich mir vorstelle, was ich in Zukunft erreichen möchte. Dieses Bild habe ich in mir und es prägt mein tägliches Handeln.« 

				Führungskompetenz: Einblick gewinnen in alle Arbeitsprozesse, Aufgabenstellungen und in Menschen. Im Unternehmen darauf achten, nicht nur in der Linie zu agieren, sondern sich ein breites Netz aufzubauen. Meinungsführer auf seine Seite bringen. 

				Authentizität: Sie hat eine große Überzeugungskraft, sie ist aufrichtig, glaubwürdig und zuverlässig und wird deshalb auch ernst genommen und respektiert. Sie tut mit Engagement das, was sie am besten kann und schreckt nicht davor zurück, für ihre Überzeugung einzutreten. 

				Geben und Nehmen: Sollten zwar langfristig im Gleichgewicht stehen, am Anfang steht allerdings das Geben. 

				Selbstverwirklichung: Sie hat den Konzern verlassen, obwohl ihre Karriere erfolgreich verlief, um sich selbstständig zu machen und ihre Ziele zu verfolgen. Sie schafft sich Freiräume, um diese zu gestalten. Sie schöpft ihre Stärken und Fähigkeiten voll aus. 

				Ulrike Detmers

				Unternehmerin, Wirtschaftsprofessorin und Frauenrechtlerin
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					»Die Vielfalt, die menschlichen Charaktere, die menschliche Erfahrungen mit sich bringen, erfreut mich.«

				

				»Eine gute Sache. Ich bin dabei.« So lautet die Antwort von Frau Detmers auf meine Anfrage, ob ich sie für ein Gespräch gewinnen kann. Zum Termin mache ich mich auf nach Gütersloh. Ulrike Detmers empfängt mich im Besucherzentrum der Gütersloher Mestemacher-Bäckerei. Das Foyer mit seinen Kunstwerken ähnelt einer Galerie. Überall Tulpenbilder, Tulpen auf dem Tisch, obwohl doch erst Januar ist. Detmers ist Professorin, Unternehmerin, hat zwei Kinder und wurde vom Weltfrauengipfel als erste und einzige Frau aus Deutschland mit dem renommierten Wirtschaftspreis ausgezeichnet. Sie sorgte dafür, dass ihr Familienunternehmen Mestemacher, in dem sie Mitglied der Geschäftsführung ist, einmal jährlich u. a. den »Preis für die beste Managerin« vergibt. Detmers ist die Frauenförderung und die Vereinbarkeit von Beruf und Familie ein großes Anliegen. Sie ist bei der Mestemacher-Gruppe verantwortlich für die Ressorts »Zentrales Markenmanagement« und »Social Marketing«. Seit 1994 ist sie als Professorin aktiv am Lehrstuhl für Betriebswirtschaftslehre mit den Schwerpunkten Personalmanagement und Organisationsmanagement im Fachbereich Wirtschaft und Gesundheit an der Fachhochschule Bielefeld. 





OEBPS/images/sheboss01_fmt.jpeg





OEBPS/images/Prof_Dr_Ulrike_Detmers_fmt.jpeg





OEBPS/images/Logo_schwarz_rot_fmt.jpeg
|_udwlg





