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1 Was Sie erwartet 

Vielen Dank, dass Sie sich für dieses Praxisbuch entschie-

den haben. Mein Name ist Hartmut Sieck und ich bin Unter-

nehmensberater, Trainer und Vertriebscoach mit der Spe-

zialisierung auf Key Account Management, Business-to-

Business (B2B) Vertrieb und Zeitmanagement.  Das heißt, 

zu „kommunizieren“ und zu „netzwerken“ sind zwei wich-

tige Themen, die mich in meinem Umfeld seit vielen Jahren 

umtreiben. Seit Juni 2005 bin ich auf der XING (bezie-

hungsweise vorher auf der openBC) Plattform präsent. Die 

erste Zeit habe ich als NICHT-Premium Mitglied mein Glück 

versucht. Im Januar 2008 habe ich mich dann doch ent-

schlossen, zum Premium Mitglied umzusteigen. Warum  

sich die Premium Mitgliedschaft lohnt, erfahren Sie noch 

später. Ich kann für mich sagen, dass ich die Stärken von 

XING über Jahre hinweg gar nicht wahrgenommen, ge-

schweige denn genutzt habe. Mein Profil schlummerte ein-

fach nur so daher. Irgendwann habe ich dann XING intensi-

ver genutzt und viele Kontakte geknüpft. Doch: Haben die 

Kontakte wirklich etwas gebracht? Kurzum, ich habe eine 

Lernkurve durchlaufen. Auf den folgenden Seiten möchte 

ich Ihnen dieses Wissen aus meiner Lernkurve mitteilen, 

denn, die Bedeutung von Netzwerken wie XING wird zu-

künftig noch stärker zunehmen. Wer es im Zeitalter des 
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Web 2.0 versteht, diese Plattformen optional zu nutzen, 

wird beruflich auf Dauer mehr Erfolg haben. Davon bin ich 

persönlich zutiefst überzeugt. 

 

Die folgenden Kapitel starten mit einer kurzen Einführung 

zu XING und mit einer Übersicht über die drei Hauptmotive, 

die aus meiner Sicht für die Präsenz auf XING sprechen. 

Danach möchte ich Sie Stück für Stück von der Erstellung 

beziehungsweise Überarbeitung Ihres Profils bis hin zum 

wirklichen Netzwerken in den Gruppen und Foren führen. 

 

Ich wünsche Ihnen viel Spaß beim Durchstöbern dieses 

Praxisbuches und bei der Umsetzung der Themen. 

 

Ihr Hartmut Sieck 

 

Übrigens: Mein XING Profil finden Sie unter 

www.xing.com/profile/Hartmut_Sieck 
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4 Das Profil – ein entscheidender Baustein 

zum Erfolg 

Das Profil in XING ist Ihr Aushängeschild, mit dem Sie sehr 

viel über sich aussagen, auch wenn Sie wenig Informati-

onen in Ihrem Profil ablegen. Was heißt das? In meinen 

Verkaufsseminaren bin ich häufig auf Menschen gestoßen, 

die für sich einen Spagat zwischen „Ich will nichts von mir 

im Internet preisgeben.“ einerseits und „Ich will schon die 

Chancen von XING nutzen, um mehr über meine Kunden her-

auszubekommen.“ andererseits erkannt haben. Nicht selten 

sah das Ergebnis so aus, dass sie in XING ein Schmalspur-

profil angelegt haben. Kein Bild und so gut wie keine wirk-

lichen Informationen über sich selbst. Gestatten Sie mir an 

dieser Stelle eine kritische Bemerkung: „Welches Bild haben 

Sie von einem Menschen, der sich derart halbschwanger in 

XING präsentiert?“ Heute bin ich der Meinung, dass man in 

diesem Fall eher ganz von Internet Plattformen und sozia-

len Netzwerken Abstand nehmen sollte und sich dann lie-

ber gar nicht im Web präsentiert.  

 

Mein Profil war schon recht umfangreich und natürlich mit 

einem Bild versehen. ABER: 
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 MEINE LERNKURVE 

Rückwirkend betrachtet muss ich für mich 

feststellen, dass ich im Bereich meines Profils eine Reihe 

von Fehlern gemacht habe: 

 

1. Mein Profilbild war nicht aussagekräftig, nicht diffe-

renzierend genug. 

2. Beide Bereiche „Ich biete ...“ und „Ich suche ...“ habe 

ich nicht wirklich intensiv genug gepflegt. 

3. Meine Interessen – Einträge waren nicht gepflegt. 

4. Meine Firmenbeschreibung war noch nicht optimal. 

5. „Weitere Profile von mir im Web“ habe ich zu einsei-

tig genutzt. 

6. Meine Beschreibung „Über mich ...“ war viel zu ober-

flächig und ich habe keine HTML genutzt, um die 

Präsentation nutzerfreundlich zu gestalten. 

7. Mein Profil war statisch, es lebte nicht! 

8. Ich habe viel zu spät das Profil extern freigeschaltet.  

 

 

Im Folgenden möchte ich gerne aufzeigen, was ich genau 

damit meine – das ich Fehler gemacht habe – und was für 

Sie viel wichtiger ist, wie Sie davon profitieren können. Da 

ich XING als Freiberufler zur Anbahnung und Pflege von 

Geschäftskontakten nutze, sind meine Aussagen auf diese 

Zielrichtung hin optimiert. Für die Grundtriebfedern „Ich 
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suche einen Job“ und „Ich suche Bekannte“ weichen die 

Aussagen entsprechend ab. Die Kernfragen, die hinter mei-

nen Fehlern stecken, sind jedoch die gleichen. 

 

 

 

 

4.1 Profilbild – irgendeins oder doch ein besonde-

res? 

Egal ob Facebook, Twitter, XING oder andere Plattformen, 

alle haben eines gemeinsam: Das Profilbild taucht immer 

wieder auf das Neue auf. Sobald Sie im Forum einer Gruppe 

eine Nachricht posten, Menschen zu einer Veranstaltung 

einladen oder auch einfach nur Ihr Profil auf den neuesten 

Stand gebracht haben, immer sehen die anderen Communi-

ty Mitglieder Ihr Profilbild. Das heißt Ihr Bild ist – nach 

meiner Überzeugung – der prägende und dominierende 

Faktor der Präsentation Ihrer Person. Aus diesem Gedan-

kengang heraus ist letztlich auch die Erkenntnis für mich 

gereift, dass ein Profil ohne Bild, eher einen „nicht ganz op-

timalen“ Eindruck vermittelt. Was war nun konkret mein 

Fehler? Ich hatte – wie es wohl so viele machen – beim Aus-

füllen des Profils einfach meinen Rechner durchkämmt und 

nach einem einigermaßen aktuellen Passfoto gesucht und 
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dieses Bild eingestellt. Das Bild war aktuell, qualitativ 

hochwertig, anständig und mit Schlips und Kragen verse-

hen. Gleichzeigt war es aber auch langweilig. Ein Bild unter 

vielen ohne einen Bezug zu meinen Dienstleistungen 

und Angeboten! Und genau darin liegt für mich der Unter-

schied. Da das Foto in der Community so präsent ist, sollte 

es  - ja muss es - sich ein Stückweit aus der Masse hervor-

heben und im Idealfall Ihre Tätigkeit und Ihr Angebot auch 

visuell kommunizieren. In meinem Fall setze ich heute ein 

Bild ein, was mich in einem Seminar zeigt und somit viele 

Facetten kommuniziert.  

 

 

Vorher Nachher 

  

Kommunikation: 

So sieht mein Kopf aus. 

Kommunikation: 

Trainer ist aktiv, nutzt 

Gestik (und kann auch noch 

am Flipchart schreiben ;-)) 
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