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Die Wichtigkeit des Netzwerkens

|Armin Baumann

Am Anfang jeder Vernetzung steht
der personliche Kontakt und somit
die personliche Beziehung. Schon vor der
Geburt entsteht zwischen dem Fotus und
den Eltern die Beziehung durch die Ver-
trautheit der Stimme. Unmittelbar nach
der Geburt kommen dann die kérperliche
Wirme und der Geruch der Eltern zur
Beziehungsbildung dazu. Nach wenigen
Wochen werden Mimik und Gestik auf-
genommen. Damit sind alle sinnlichen
Wahrnehmungen ausgebildet und werden
im Verlaufe des Erwachsenwerdens verfei-
nert. Dadurch kann das Kleinkind bereits
anhand seiner Sinne entscheiden, was ihm
guttut und was nicht. Als Erwachsene wer-
den wir geprégt durch Erlebtes, Erspiirtes
und Gesehenes. Damit konnen wir anhand
unseres Bauchgefiihls entscheiden, wem
wir vertrauen konnen und wem nicht. Das
Schone daran ist, dass dies zu 70 Prozent
der Wahrheit entspricht. Vertrauen ist die
wichtigste Grundvoraussetzung, um gutes
Networking zu betreiben.

Kontakte entstehen
durch Beziehungen

So elementar das Leben ist, ist das Verhal-
ten sich ein vertrauenswiirdiges Netzwerk
aufzubauen. Jeder Mensch muss sich sein
eigenes Netzwerk erarbeiten und auf-
bauen. Dies mit eigenem, personlichem
Elan, wobei man dabei auf bestehende
Netzwerke zugreifen kann und soll. Ob
Privatperson oder Firma, es ist immer das-
selbe: Durch Kontakte entstehen Bezie-
hungen. Und wenn man erkennt, dass Fir-
men aus Menschen bestehen, dann ist es
einfach nachvollziehbar, dass hier die glei-
chen Muster funktionieren wie bei der Be-
ziehung zwischen Menschen. Der Firma
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Oft gilt die Meinung, dass sich iiber soziale Netzwerke

wie z. B. Facebook ein Networking realisieren lasst. Ist dem
so? Die Macht des personlichen, aufrichtigen Kontakts

wird dabei unterschatzt. Einen solchen aufzubauen bendtigt
Zeit, Aufwand und Pflege und ist nicht jedermanns Sache -
und dies inshesondere in der heutigen, hektischen und

schnelllebigen Zeit.

muss ein Gesicht gegeben und das entspre-
chende Verhalten an den Tag gelegt wer-
den, und dies soll von den Mitarbeitern
entsprechend gelebt werden. In der heuti-
gen Zeit der wachsenden Konkurrenz ist
es eminent wichtig, sich sein Netzwerk
aufzubauen, um Projekte zu gewinnen,
Produkte zu verkaufen und neue Ge-
schifte anbahnen zu konnen.

Netzwerke im Mittelalter

Im Mittelalter bis zur Industrialisierung im
19. Jahrhundert wurden in vielen Stidten
Europas Zusammenschliisse von Hand-
werkmeistern gebildet. Diese wurden als
Zunft oder Gilde bezeichnet. Das Leben der
einzelnen Gruppenmitglieder wurde von
der Zunft massgebend beeinflusst. Die Mit-
gliedschaft ermoglichte das Arbeiten, den
Mitgliedern deren Akzeptanz und soziale
Einbindung in der Gesellschaft. Durch die
Gewerbefreiheit wurde die Macht der
Ziinfte beschnitten und sie verloren ihren
Einfluss. So sind aktuell bestehende Ziinfte
eher gesellschaftliche Vereine. Heute ist das
Verbandswesen an Stelle der Ziinfte das
Bindeglied zwischen Politik und der Inter-

essengruppe. In der Neuzeit kommt auch
immer mehr der Begriff von Communitys
zum Tragen. Dies sind Gruppen, die sich zu
einem Thema — unabhingig von ihrem Be-
rufsstand — zusammenfinden, austauschen
und den sozialen Aspekt pflegen.

Selektive Wahrnehmung

Heute werden wir mit mehr als hundert-
tausend Informationen pro Tag konfron-
tiert. Warum aber zerbrechen wir Men-
schen nicht an dieser Informationsflut? Die
Antwort ist einfach: Wir Menschen sind
bei der Evolution mit einer selektiven
Wahrnehmung begliickt worden. Wir neh-
men dies wahr, was uns vertraut ist. Damit
Firmen und deren Leistungen selektiv
wahrgenommen werden, sind Marketing-
massnahmen notwendig. Der Firma gibt
man mit der Kreation des Logos eine Iden-
titit, welche in der Kommunikation durch-
gezogen wird. Im Massengeschift (B2C =
Business to Consumer) iiberwiegt im Ge-
gensatz zum B2B-Geschift (Business to
Business) die Werbung in Massenmedien
(Fernsehspot, Inserate, PR-Kampagnen).
Im B2B-Umfeld ist die direkte, personliche
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erfolgversprechend. Die Kunden kaufen
bei Firmen, die sie kennen und zu denen
sie Vertrauen haben. Soziale Netzwerke im
technischen Sinne sind dabei in beiden Fil-
len unterstiitzend einzusetzen.

Wer ernten will, muss saen

Vertrauen aufbauen bedingt personlichen
Kontakt — entweder selbst oder durch
Empfehlung. Letzteres bedingt den Emp-
fehler entsprechend zu bedienen und zu
unterstiitzen. Beim eigenen personlichen

Kontakt gilt es, selbst zu tiberzeugen. In
beiden Gegebenheiten ist ein personliches,
vertrauenswiirdiges Netzwerk eminent
wichtig. Das Schone dabei ist, dass im sel-
ben soliden Netzwerk beide Gruppen bes-
tens bedient werden konnen. Hierbei gilt
ein einfaches Sprichwort: «Wer ernten will,
muss sden!» Hierzu das Beispiel am Apfel-
baum: Der Apfelkern muss zum Keimen
gebracht werden. Der Keimling muss ge-
hegt und gepflegt werden, bis ein solider
Stamm steht. Damit der Baum gute
Friichte und reichen Ertrag gibt, muss er
gestutzt und gepflegt werden. Umgem{inzt
bedeutet dies fiir ein gutes, eigenes Netz-
werk: Der Aufbau benotigt Zeit, die rich-
tige Wahl ist zu treffen und man muss Mut
haben, sich von gewissen (schlechten)
Kontakten zu trennen.

Fazit

Vertiefte soziale Netzwerke entstehen durch
personliche Kontakte zwischen Menschen.
Firmen bestehen aus Menschen und des-
halb sollen Gesichter die Firma prégen.
Technische Losungen sollen flankierend
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und sekundir zur Pflege der personlichen
Beziehung genutzt werden. Ein gutes per-
sonliches Netzwerk aufzubauen bedingt
Zeit, Pflege und Geduld, damit die Friichte
des Erfolges ertragreich sind. Und man
muss Menschen mogen und diese so ak-
zeptieren, wie sie sind.

Vier Schritte zum Aufbau eines erfolgrei-

chen Networkings:

1. Anldsse evaluieren, an welchen ich in-
teressante Personen treffen kann.

2. Gezielt und wiederkehrend Anlisse
besuchen, um persénlich Menschen
mehrmals zu treffen.

3. Beim personlichen Gesprich Interesse
dem Gegeniiber signalisieren. Es gilt
kein Verkaufsgesprich zu fithren, son-
dern sich auf bescheidene Art und
Weise interessant zu machen. Bei Sym-
pathie sind Koordinaten auszutauschen.

4. Nach Erhalt der Koordinaten kann nach
ein paar Tagen der Person signalisiert
werden, dass es uns gefreut hat sie ken-
nengelernt zu haben und man sich sehr
gerne mal fur ein weiterfithrendes Ge-
sprich wieder treffen mochte. |
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