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Neue Kontakte koénnen zu neuen Geschéften fuhren.

@ TIPS

Schritte zum Aufbau eines
erfolgreichen Networkings:

Anlidsse evaluieren,an welchen
ich interessante Personen
treffen kann.

Gezielt und wiederkehrend
Anldsse besuchen, um
personlich Menschen zu treffen.

Beim personlichen Gesprach

Interesse dem Gegentiiber
signalisieren. Es gilt kein
Verkaufsgesprich zu fiihren,
sondern sich auf bescheidene Art
und Weise interessant zu machen.
Bei Sympathie sind Koordinaten
auszutauschen.

Nach Erhalt der Koordinaten

kann nach ein paar Tagen der
Person signalisiert werden, dass es
einen gefreut hat, sie kennengelernt
zu haben, und man sich sehr gerne
mal fiir ein weiterfithrendes
Gesprach wieder treffen mochte.

In den nachfolgenden Treffen

soll man sich bewusst sein,
dass man sien muss, um spiter
ernten zu konnen. Dabei ist Wert-
schétzung ein massgebendes,
erfolgreiches Instrument der
personlichen Beziehung.
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Die Wichtigkeit des Networkings

Oft gilt die Meinung, dass sich tiber soziale Netzwerke wie zum Beispiel
Facebook ein Networking realisieren lisst. Ist dem so?

von Armin Baumann
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«\ertrauen ist
die wichtigste

Grundvorsuasetzung,

um gutes Networking
zU betreipben.»

m Anfang jeder Ver-

netzung steht der per-

sonliche Kontakt und

somit die personliche

Beziehung. Schon vor
der Geburt entsteht zwischen dem
Fotus und den Eltern die Beziehung
durch die Vertrautheit der Stimme.
Unmittelbar nach der Geburt kom-
men dann die korperliche Wiarme
und der Geruch der Eltern zur Be-
ziehungsbildung dazu. Nach we-
nigen Wochen werden Mimik und
Gestik aufgenommen. Damit sind
alle sinnlichen Wahrnehmungen
ausgebildet und werden im Verlaufe
des Erwachsenwerdens verfeinert.
Dadurch kann das Kleinkind be-
reits anhand seiner Sinne entschei-
den, was ihm guttut und was nicht.
Als Erwachsene werden wir gepragt
durch Erlebtes, Erspiirtes und Gese-
henes. 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 wich-

tigste Grundvoraussetzung, um gu-
tes Networking zu betreiben.

So elementar das Leben ist, ist das
Verhalten, sich ein vertrauenswiir-
diges Netzwerk aufzubauen. Jeder
Mensch muss sich sein eigenes Netz-
werk erarbeiten und aufbauen. Dies
mit eigenem, personlichem Elan, wo-
bei man dabei auf bestehende Netz-
werke zugreifen kann und soll. Ob
Privatperson oder Firma, es ist im-
mer dasselbe: Durch Kontakte ent-
stehen Beziehungen. Und wenn man
erkennt, dass Firmen aus Menschen
bestehen, dann ist es einfach nach-
vollziehbar, dass hier die gleichen
Muster funktionieren wie bei der Be-
ziehung zwischen Menschen. Der
Firma muss ein Gesicht gegeben und
das entsprechende Verhalten an den
Tag gelegt werden, und dies soll von
den Mitarbeitern entsprechend ge-
lebt werden. In der heutigen Zeit der
wachsenden Konkurrenz ist es emi-
nent wichtig, sich sein Netzwerk auf-
zubauen, um Projekte zu gewinnen,
Produkte zu verkaufen und neue Ge-
schiifte anbahnen zu konnen.



