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Soziale Medien und 
klassisches 
Netzwerken
Mit 3 Brillen zum Erfolg
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Social Media ist „in“. Netzwerkplatt-

formen ermöglichen es, Zielgruppen

exakter einzugrenzen. Kunden oder

neue Mitarbeiter können leicht identifiziert

werden. Der Weg zum aussichtsreichen

Kandidaten ist manchmal nur ein Klick

entfernt. Es kommt scheinbar nur darauf

an, ob man die passende Aufmerksamkeit

erzeugen kann. Das ist gerade für die frei-

schaffenden Berater, Coachs oder Thera-

peuten unter uns verlockend. Und auch

Headhunter und Bewerber können auf So-

cial-Media-Marketing nicht mehr verzich-

ten. Viele vergessen dabei aber den Zeit-

aufwand. Und daher tritt das traditionelle

Netzwerken in den Hintergrund. Der XING

Themen Ambassador hat den Netzwerkern

Ernüchterndes mitzuteilen – aber es gibt

auch Hoffnung. Denn es kommt auf die

Kombination an. Social Media und per-

sönliches themenorientiertes Vernetzen

verschafft den nachhaltigen Erfolg: Das A

& O ist und bleibt das Beziehungsmana-

gement.

Die Mehrheit der Berufstätigen ist heute

in sozialen Netzwerken aktiv. Was führte

zu diesem Run? Kontakthalten mit Freun-

den, in einer Welt voller Mobilität? Die Su-

che nach einem neuen Wir-Gefühl in einer

virtuellen Gruppe? Für die wirtschaftlich

Selbstständigen unter uns ist auch das

Verlangen nach neuen Kunden ein starkes

Motiv. Die eigenen Angebote im Netz zu

vermarkten, wird von einigen Experten als

ein Königsweg gepriesen. Selbstvermark-

tung im Netz ist zu einem vorrangigen

Thema für alle die geworden, die gerne

unmittelbar mit Menschen arbeiten. Sie

brauchen die Unterstützung von Marke-
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ting-Experten, die ge-

nau wissen, wie die

neuen Medien zielge-

richtet genutzt werden.

Der genaue Preis, den

der einseitige Weg von

Social Media kostet, ist

vielen dabei nicht be-

wusst. 

Wilfried M. (Name von

der Redaktion geän-

dert) ist so ein Beispiel.

Seit Jahrzehnten arbei-

tete der Ingenieur als

Hardware-Experte bei

einem mittelständi-

schen Automotive-Un-

ternehmen. Seine Tätigkeit machte ihm

Freude und die vielen Reisen waren für

ihn das Salz in der Suppe. Doch seit der

Trennung von seiner Frau reichte das Ge-

halt nicht mehr aus. Die wirtschaftlichen

Schwierigkeiten machten sich bemerkbar.

Als gewissenhafter Fachexperte war ihm

klar, dass etwas passieren müsste. Wilfried

war an dem Punkt angekommen, an dem

er über eine Erweiterung seines Engage-

ments nachdenken musste. Er wollte  ne-

benberuflich  online-gestütztes EDV-

Coaching für Freiberufler anbieten. Einen

Großteil seiner Freizeit verbrachte er schon

im Internet-Café.  Er kannte sich in der vir-

tuellen Welt gut aus und so beschloss er,

mehr seiner Kenntnisse über „Internet-

Marketing“ vermarkten zu wollen. Mit Hilfe

der sozialen Medien sollte ein neues

Coaching-Standbein seine finanzielle Si-

tuation verbessern helfen.

Social Media und die
Zielgruppenbrille

Bekanntheitsgrad, Wiedererkennungswert

und die damit erfolgreiche Kundengewin-

nung ist das Ziel der meisten Selbststän-

digen. „Wer sich professionell in den so-

zialen Medien bewegen will, hat mit einem

Auge die eigene Zielgruppe im Visier. Trich-

ter-Marketing heißt das Schlagwort. Du

brauchst eine glasklare Positionierung, die

sich über Deinen Blog bis hin zu den Bei-

trägen in den Foren darstellt. Kurz: Du

musst Dein Profil schärfen. Mit Hilfe be-

ständiger Wiederholung verankert sich Dei-

ne Marke in der Zielgruppe,“ sagte mir

Wilfried, als ich ihm das erste Mal begeg-

nete. Und auf dem Weg zur Erfüllung dieser

Ziele sind für die meisten Einzelkämpfer

ein paar Hindernisse zu überwinden. Bevor

wir überhaupt als Autoren in den sozialen

Medien Wissen transportieren können,

müssen wir uns zunächst gut in den eige-

nen Coaching- oder Beratungsdisziplinen

auskennen. Doch wenn Dein Produkt eben

keine Sache ist, sondern eine persönliche

Dienstleistung, musst Du für den Kunden

spürbar werden. Das gilt gleichermaßen

für den Kandidaten, der in den sozialen

Medien nach dem nächsten Arbeitgeber

Ausschau hält. Kenntnisse von Marketing

und Öffentlichkeitsarbeit sind somit Vo-

raussetzung, wenn von dem eigenen Profil

eine Strahlkraft ausgehen soll. „Wer nie

eine Zielgruppen-Brille aufsetzt, wird dau-

erhaft wohl kaum Neukunden gewinnen“,

sagte Wilfried.

Gewiss ist die Nutzung der Zielgruppen-

brille ein wichtiger, vielleicht der wichtigste

Aspekt in der Selbstvermarktung. Wohin

jedoch führt die Situation, wenn wir nur

noch mit der  Zielgruppenbrille durchs Le-

ben laufen? Und welche Entwicklung

nimmt die psychische Gesundheit derer,

die mit Hilfe dieser Zielgruppenbrille aus-

schließlich nur noch virtuelle Bildschirm-

diskussionen führen? Wie glaubwürdig

sind Menschen wie Wilfried, deren Ange-

bote die eigene Ge-

sundheit ruinieren hel-

fen? Das klingt provo-

zierend, wenn nicht

Wilfried selbst erkannt

hätte, dass er bezie-

hungsuntauglich ge-

worden war. Er begeg-

nete in seiner online-

gestützten Aufgabe

keinem virtuellen Kon-

takt persönlich. Statt-

dessen bestand die

Aufgabe darin, mas-

senhaft Kontakte im

sozialen Netz zu fi-

schen. Auf dem Weg

zum kostenpflichtigen

Webinar mussten diese Kontakte in E-Mail-

Adressen umgewandelt und zu regelmä-

ßigen Newsletter-Lesern verwandelt wer-

den. Mit geringen Eintrittspreisen gelang

es Wilfried, den Kundenkontakt mit einer

Teilmenge der Leser herzustellen. Ein wirk-

lich einträgliches Geschäft!

Social Media und 
die Beziehungsbrille

Hand aufs Herz: Mir wäre Wilfried nie be-

gegnet, wäre ich nicht selbst einer seiner

zahlenden Kunden geworden. Denn wel-

cher Coach findet die Angebote von den

Experten des Internet - Marketing nicht

verlockend? Wir Freiberufler sind dauerhaft

mit dem Erfordernis konfrontiert, neue

Kunden in Form von Öffentlichkeitsarbeit

zu generieren. Die Netzwerk- und Interne-

tanbieter blicken auf kräftige Zuwachsra-

ten, die ihnen die aktuellen Kommunika-

tionswelten bieten. Der eingetretenen Ver-

lagerung der Werbung ins Internet kann

sich kaum ein Geschäftsmann entziehen.

Wenn wir neue Mitglieder benötigen oder

einen neuen Job suchen, sind die Netz-

werkplattformen ohne Alternative. Und als

diese Erkenntnis, ja diese Entwicklung bei

ihm so richtig angekommen war, begeg-

nete mir Wilfried erstmals mit persönlichen

Worten: „Es ist längst eine Informationsflut,

eine Überversorgung mit Newslettern,

Eventeinladungen und Statusmeldungen,

die von mir ausgeht. Und wo bleibt da die
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eigene Identität, die Tiefe, die wir nur

durch ein Gegenüber erfahren?“

Als Gründer der XING Ambassador Gruppe

Work-Life-Sense Network beobachtete ich

lange diesen Trend. Der fortwährende Wan-

del hatte mich selbst zu einem Vermark-

tungscoach werden lassen. Doch in den

Gesprächen mit Menschen wurde mir klar:

Am Wesenskern des Netzwerkens ändert

sich durch Social Media nichts: Der Grund-

gedanke des Netzwerkens ist Kooperation.

Wer das Internet-Marketing einseitig und

ohne das traditionelle Netzwerk betreibt,

wird nach einer Anfangseuphorie mit Er-

nüchterung aufwachen. Diese Ernüchte-

rung hat auch eine gute Seite: Wilfried

wendete sich prüfend einer kostenfreien

Veranstaltung von Work-Life-Sense Net-

work zu. Er lernte schnell, dass die Teil-

nehmer, die regelmäßig und gerne kom-

men, die „Beziehungsbrille“ aufhatten.

Der traditionelle Netzwerker ist auch ge-

schäftstüchtig. Aber er hat erkannt, dass

es auf das „sowohl-als-auch“ ankommt.

Weil bereits der Austausch Freude schenkt,

entsteht eine innere Freiheit.  Dieser Zu-

stand lässt Kreativität und neue Einfälle

zu. Es ergeben sich Möglichkeiten, an die

wir vorher noch nicht dachten. Sobald wir

an den Arbeitsplatz zurückkehren, bieten

die sozialen Netze die Möglichkeit, die ge-

wonnenen Erkenntnisse zu vertiefen. Die

virtuellen Gruppen sind somit eine her-

vorragende Ergänzung.

Social Media und 
die Themenbrille

Menschen gewinnen dauerhaftes Interesse

an einem Netzwerk, sobald ein verbin-

dendes Element vorhanden ist. Es ist nicht

der erfüllende Moment des Verkaufs, der

ein nachhaltiges Netzwerk begründet.

Auch zwei Verliebte, die sich bei einer Vi-

sitenkartenparty kennenlernten, werden

ihre Begegnung in keinem Netzwerk fort-

setzen wollen. Erst die Nutzung der dritten

Brille wird einer Netzwerkgruppe eine dau-

erhafte Daseinsberechtigung geben kön-

nen. Und diese Erkenntnis hat das Busi-

nessnetzwerk XING schon früh praktisch

umgesetzt. In den offiziellen Branchen-

und Regionen-Gruppen wird seit Jahren

der Netzwerkaustausch gefördert und das

„Live“. Wer z. B. als Berufstätiger in Ham-

burg aktiv ist und dort mehr erleben möch-

te, trifft sich im Dezember mit neuen Kon-

takten auf dem Weihnachtsmarkt. Befindet

sich ein Netzwerker in einer Gründungs-

ituation, bietet die entsprechende Bran-

chengruppe Stammtische zum Austausch

an. Sind es eher Themengebiete, die den

Berufstätigen interessieren, sind überre-

gionale und branchenübergreifende The-

men-Gruppen für den Netzwerker aktuell.

„Was aber genau will ich tun? Und wie

gehe ich mit den vielen Fragen rund um

die Veränderung um?“ Wilfried interes-

sierte sich in seiner Situation für diese

Fragen. Nicht immer ist gleich der kosten-

pflichtige Gang zum Profi notwendig.  

„For a better working life“ ist der Claim

von XING. Mit der aktuellen Erweiterung

des XING Ambassador Programms durch

die Themen-Ambassadors bietet XING Men-

schen in Wilfrieds Situation die Möglichkeit,

sich über Themen rund um die die neue

Arbeitswelt auszutauschen. Das Besondere

an der XING Ambassador Gruppe Work-Li-

fe-Sense Network ist,  dass es Menschen

zusammenbringt, die Veränderung im Be-

rufsleben als einen ganzheitlichen Prozess

verstehen. Die Events des Netzwerks ver-

folgen das Ziel, dass Kräfte für die Lösung

einer persönlich-beruflichen Verände-

rungsfrage mobilisiert werden. So ergab

sich für Wilfried ein folgenreicher Impuls:

Er lernte bei den Veranstaltungen einen

Buchhaltungsexperten kennen, der in ei-

nem Verlag für Ingenieure arbeitete. Es

entwickelte sich eine Beziehung, die zu

Sympathie und Vertrauen führte. Fast un-

bemerkt vom übrigen Netzwerk entschied

sich Wilfried für eine Publikation in seinem

technischen Hauptberuf. Er wandte sich

seiner Berufung zu und konnte als Fach-

buchautor eine neue Herausforderung an-

streben. Ohne es vorher zu ahnen, hatte

Wilfried am Ende alle Brillen gleichzeitig

auf.
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KONTAKT
Guido Ernst Hannig
www.berufungs-sog.de




