Von Froschen spricht der amerikanische Geschéftsmann und Autor
Darcy Rezac in seinem Networking-Ratgeber «Bearbeite den Teich!»
[«Work the Pondl»)'. Er erklart, dass die neven Kontakte, die man
knipf, Fiésche sind, die man kiissen muss. Erweist sich der Kontakt
als hilfreich, verwandelt sich der Frosch in einen Prinzen.

Der gemdss Rezac zenirale Punkt im «positiven Networking» ist
aber dieser: Wer sich beim Knipfen eines sozialen Netzwerks neu-
en Kontakten ndhert, soll sich immer die Frage stellen: Was kann ich
for diese Person tun? Fin erfolgreicher Netzwerker versucht, dem
anderen zu helfen, nicht von ihm zu profilieren. Eines Tages wird
der Nufzen zu ihm zurickfliessen. Nur mi dieser Haltung kénne man
wertvolle Beziehungen kniplen, davon ist Darcy Rezac iberzeugt.
Und dazu gehort zuerst einmal, zuzuhéren und echtes Interesse an
der anderen Person zu zeigen.

Alle Welt spricht heute von Networking. Wieso kommt dieser Té&-
tigkeit plétzlich so viel Bedeutung zu2 Wieso kénnen wir nicht ein-
fach Beziehungen pflegen wie friiher? Der renommierte Trendfor-
scher Matthias Horx sagt Menschen mil solchem Verhalten eine
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Von Elisabeth Fry; Illustration: Bruno Muff

dustere Zukunft voraus: «Ohne aktives Networking kapselt

man sich gesellschafllich und wirtschaftiich ab.» Networ

king gehére sozusagen zur Uberlebensstrategie. Wir leben

heule in einer globalisierten Informationsgesellschaft, in der Pri-
val- und Geschdafisleben nicht mehr klar getrennt sind. Milarbeilen-
de wechseln &fter als friher die Firma; Unternehmen und Organi-
sationen werden durchldssiger. Wer mehr weiss und mehr leute
kennt, kommt schneller zum Ziel. Sei dies auf der Suche nach einer
neuen Stelle oder beim Erklimmen der Karriereleiter.

Dabei kommt es aber nicht in erster linie auf die Menge der
Kontakte an, sondern vor allem auf deren Qualitdt. Es nitzt nichts,
viele leute zu kennen, wenn sie fir die Erreichung (mleines Ziels
nichl hillreich sind. Jemand, der aktiv Networking betreiben will,
muss sich also zuerst im Klaren sein, was er will. Dann kann er ge-
zielt vorgehen und sich die richtigen Platfformen und Anlégsse aus:
suchen. Darber hinaus gilt es, sich in bereils beslehenden Neiz-
werken richtig zu positionieren: als Spezialist fir ein gewisses
Gebiet, als Person mit besonders vielen Kontakten, als Kenner der
besten Weinkeller oder Ahnliches. Gleichzeitig macht man andere
zum Spezialisten, indem man sie um Rat fragt. Es ist einfach schmei-
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chelhaft, als Experle behandelt zu werden. Akfives Networking heisst

auch, die eigenen Kontakle einander vorzuslellen, weil man weiss,
dass sie sich gegenseitig weiterhelfen kénnen. «Connecting» nennt
sich das in der Fachsprache. Wer anderen zum Erfolg verhilft, dem
wird gern geholfen.

Der Wert never Nefze und schwacher Kontakie

Es ist hevle unabdingbar, immer wieder Einlass in neue Netzwerke
zu gewinnen und leute aus anderen Sparten und Disziplinen ken-
nenzulernen. Off bewegl man sich in geschlossenen Kreisen, in
welchen immer dieselben Informationen zirkulieren. Man dreht sich
also sprichwértlich im Kreis, wenn man nicht aus diesem acusbricht.
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Es hat sich auch gezeigi, dass zum Beispiel bei der Jobsuche
schwache Koniakie — also Freunde von Freunden — hilfreicher sind
als enge Koniakte. Je grésser also das Konlakineiz, desto zahlrei-
cher die Méglichkeiten.

Um grosse Neize zu schaffen, eignen sich die verschiedenen
Infernet-Platfformen hervorragend. Hier kann ein Mitglied einen
Riesenpool von Konlaklen anzapfen. Es gilt jedoch, die Platform
zu ervieren, die am ehesten die gewiinschien Kontakte und Foren
liefert. Neben den zwei bekanntesten Business-Platiformen Xing
und Linkedln gibt es auch viele geschlossene, interessenbasierte
Netzwerke, die nicht fir alle zugénglich sind. Beliebt sind zum b
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Beispiel die Communities of Praclice. Das sind interessengeleitete
Gruppen von Praktikern innerhalb und zwischen Unternehmen, die
sich regelmassig tber Problemldsungen und Neuerungen in ihrem
Tatigkeitsbereich austauschen.

Facebook dient mehr dem Networking auf privater Ebene, was
jedoch plotzliche Funde fiir Geschaftliches nicht ausschliesst. Diese
Platiform ist inzwischen nicht mehr ausschliesslich ein Medium der
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Jugend, auch dliere Semester tummeln sich darauf. Zudem wurde
Facebook von den Unternehmen als sehr ergiebiges Marketing:
instrumen! entdeckt. Die elekironischen Plattformen leben von der
Anzahl Personen, die mitmachen, sowie von den Funklionen, die
sie anbieten.

Nicht zu vergessen sind die Iraditionellen Service-Clubs wie
Rolary, Lions und Kiwanis. Sie bieten gute Kontakimaglichkeiten in
auserwdhltem Kreis. Sie erfillen neben der Vernetzung und den
wohltatigen Zielen auch den Wunsch nach Exklusiviiéil und Aner-
kennung. Diese Service-Clubs sind jedoch geschlossene Organisa-
tionen. Nur die Einlodung eines Milglieds éffnet die Tir. Alumni-
Nelzwerke von Hochschulen sind eine weilere Gelegenheit, vor
allem innernalb seines Berufskreises Kontakie zu knipfen und Wis-
sen auszutauschen. Auch Berufsverbénde oder politische Vereini-
gungen sind eine Quelle fir hochwerlige Kontakte. Solche Netz-
werke werden heule auf Bewerbungsplatiformen von Kandidaten
bereils erfragt. Es wird also vom neven Arbeitgeber ausdrick-
lich gewiinscht, dass der neve Angestellie ein gutes
Netzwerk mitbringt, von dem die Firma profi-
lieren kann.
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«Elevator Pitch» als Wundermittel

Wie nahert man sich an einem grossen Anlass jemandem an, wenn
mon niemonden kennt@ Es ist nicht jedem gegeben, locker von ei-
ner Person zur anderen zu «flattern>. Beim persénlichen Kontakt
knipfen sind andere Qualitéten gefragl als beim Surfen auf dem In-
ternet. Hier kommen ein sympathisches Auftreten und die Kunst des
Small Talks zum Tragen. Dazu gibl es Tipps und Regeln (siche Seite
7). Man muss sich darstellen kénnen, aber auch andere sich dar-
stellen lassen. Der ersle Eindruck ist dabei noch genau so wichtig
wie froher. Es ist deshalb ratsam, anlasskonform gekleidet zu sein.
Fraven geniessen da natirlich immer etwas mehr Freiheit als Man-
ner, aber umso wichtiger ist es, Geschmack zu beweisen.

Um maoglichst grosse
Netze zu kniipten, eignen sich
Internetplattformen hervorragend.

Wenn man sich jemandem néhert, nimmt man am besfen zuerst
Augenkontakt auf. Gruppen von drei oder mehr Personen eignen
sich besser als Zweiergruppen, wo man leicht stéren kann. Her-
mann Scherer?, der es sogar geschafll hat, fir einen Anlass Bill
Clinton nach Deutschland zu holen, rét zu einem Satz wie: «Darf
ich mich kurz vorstellen, mein Name ist Hans Miller. Darf ich mich
zu lhrer Gruppe gesellen?» Eine andere Siralegie ist es, sich in der
Néahe des Eingangs hinzustellen und Neuankémmlinge anzuspre-
chen. Ist der Kontakt hergestellt, sollte man es schaffen, sich in we-
nigen Satzen interessant zu machen. In den 80er Jahren wurde in




den USA der Ausdruck «Elevator Pitch» geprégt: Junge Vertriebslei-
ter hatlen nur im Aufzug Gelegenheit, mit threm Chef zu sprechen
und mussten in dieser Zeil punklen. Auch beim Networken sollte
man in kirzester Zeit einen bleibenden Eindruck hinferlassen. Dies
kurz auf den Punkt gebracht und in einer méglichst bildhaften Spra-
che, denn mit den iblichen Anpreisungen von Qualitdt, Service
und Kompetenz hebt man sich nicht ab.

Vor dem Anlass :
So kann man bereits ervieren, welche leute
einem besonders wichtig sind.

Kontakte kniipfen wir eigentlich schon ein ganzes leben lang,
nur machen wir es heute bewusster und gezielter. Wer die richtigen
Frosche kisst, findet schneller den Prinzen. o

1 «Work the Pond!» von Darcy Rezac, Gayle Hallgren-Rezac und Judy Thom-
son, Prentic Hall Press, 2005. 2 «Wie man Bill Clinton nach Deutschland holts
von Hermann Scherer, Campus, 2006,

Gut zuhéren und nachfragen,
- Das Gegeniiber erfdhrt so Anerken-
nung, fihlt sich geschatzt. Die Person wird
sich spéter bestimmt an die inferessierte

Fragerin erinnern, denn jeder spricht

Eine Sammlung von Visiten-
5

karten ohne Vermerke nitzt
nichts. Gleich nach dem Kon-

takt sollte man Ort und Gege-

benheiten des Kontakies sowie =
einige Besonderheiten der Person

notieren.

Kontakt halten: Mit den
, sei dies via E-Mail, regelméssige Treffen oder
gemeinsame Unternehmungen.

gerne Uber sich selbst.

Es gibt nichts Schlim-
meres als krampfhaft leute kennen-
lernen zu wollen, um zu einem

Ziel zu gelangen. Das stésst ab.

So banal dieser Tipp klingt, so wirkungsvoll
isl er. Hier witkt das Gesetz der Reziprozitdt,
dos Gegeniiber wird zuriicklacheln.
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