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Management

Einen Betrieb schliessen zu miissen,
ist eine personliche Niederlage.»

Hans-Jiirgen Hiibner Schoeller Textiles
AG, in io management

Endstation fiir Angeber

Networking Die berufliche Beziehungspflege erfordert leise Tone und Ehrlichkeit. Die wichtigsten Tipps fur Einsteiger.

VERA SOHMER

ie Auftritte des selbststéndigen Un-
Dtemehmensberaters sind beriich-

tigt. Beim monatlichen Business-
talk stiirzt er immer erst einmal zwei Ciipli.
Dann hilt er nach Opfern Ausschau. Dies-
mal trifft es den Inhaber des Designmébel-
Geschiifts, der mit den beiden Architektin-
nen eben noch in ein anregendes Ge-
spréch iiber den avantgardistischen Hotel-
komplex im Stadtzentrum vertieft war. «Ich
bin neu in der Branche, aber schon ziem-
lich dick im Geschiift», setzt der Business-
talk-Schreck an und baut sich breitbeinig
vor den dreien auf. Seine Spezialitdt: Fir-
men in Schieflage wieder auf Vordermann

Erwarten, dass schnell ein
Mandat, eine Anstellung oder
ein Geschaftsabschluss dabei

herausspringt, ist falsch.

zu bringen. Dann ziickt er seine Visiten-
karte und klopft dem Geschiftsinhaber
herzhaft auf die Schulter. Falls er mal ein
Anliegen habe - zwischendurch helfe er
auch kleinen Fischen aus der Patsche.

Selbstdarsteller und Schaumschlager
mandvrieren sich mit solchem Verhalten
unter Berufsleuten schnell ins Aus. Und
wer Netzwerk-Anldsse nur fiir Werbung in
eigener Sache, Auftragsakquise und Ver-
kaufsabsichten nutzt, dem wird es ergehen
wie dem Unternehmensberater. Er wird
nicht mehr eingeladen. Sehr zur Erleichte-
rung jener, denen man die Spielregeln des
Networking nicht erklaren muss: Kontakte
kniipfen, Informationen austauschen, Be-
ziehungen pflegen.

Am besten: Keine Erwartungen

Selbstlos ist das nicht. Wer Beziehun-
gen pflegt, will irgendwann in irgendeiner
Form davon profitieren, sei es beruflich
oder privat. Aber zu erwarten, dass schnell
ein Mandat, eine Anstellung oder ein Ge-
schiftsabschluss dabei herausspringt, ist
der falsche Ansatz. Ein Netzwerk muss
man sich erarbeiten, einen guten Ruf sich
aufbauen, andere fiir sich gewinnen. Nur
wer die richtigen Leute kennt und von
ihnen geschétzt wird, kann auf deren Hilfe,
Ratund Empfehlungen zidhlen. Zudem tritt
der unmittelbare Effekt selten oder gar nie
ein: «Netzwerkpartner sind meistens nicht
diejenigen, die einem direkt niitzen kénn-
ten, sondern oft nur die Lotsen zu den rich-
tigen Personen», sagt Martin Naville, Chef
der schweizerisch-amerikanischen Han-
delskammer. Wer nur profitiert und selbst
nicht auch bereit ist, anderen Unterstiit-
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zung zu bieten, wird schnell merken, dass
sein Netzwerk auf Dauer nicht funk-
tioniert», sagt Petra Rohner, vom Swiss
Women Network.

Fachleute sind sich einig: Netzwerkpflege
ist im Berufsleben wichtiger denn je. Die
Konkurrenz ist hart im globalen Umfeld.
Gleichzeitig gehen traditionelle Strukturen

Wie Sie beim Gegeniiber punkten

Beackern Sie verschiedene Felder Bauen
Sie sich ein privates Netzwerk nach Ihren
Interessen und Vorlieben auf. Vielleicht
werden Sie Mitglied im Golfklub oder
schliessen sich einem Zirkel fiir Kunst-
interessierte an. Immer wieder werde
unterschatzt, wie stark diese privaten
Verbindungen sein kénnten, sagt Petra
Rohner vom Frauennetz Swonet. Ver-
netzen Sie sich zudem an lhrem Arbeits-
platz. Strecken Sie die Fuhler in andere
Abteilungen aus. Pflegen Sie Berufs-
kontakte ausserhalb lhrer Firma: Zu
anderen Betrieben, zu Branchen- und
Fachverbénden, zur Handelskammer, zu

Frauennetzwerken oder zu Netzwerken
fur Kleinfirmen. Auch regionale Netz-
werke wie die Xing-Ambassador-Grup-
pen kénnen interessant sein.

Nehmen Sie sich zuriick: Bei Netzwerk-
treffen sollten Sie sich vor allem fiir die
anderen Menschen interessieren, emp-
fiehlt Management-Trainer Tom Schmitt.
Suchen Sie den Kontakt, beispielsweise
in Pausen. Doch statt Plattitiiden aus-
zutauschen («interessante Veranstal-

tung...»), sollten Sie fragen und zuhéren.

Sammeln Sie Informationen. Die andere
Person wird Sie irgendwann fragen:

verloren, werden Geschiftsbeziehungen
kiirzer. Peter Beutler, Trainer fiir Person-
lichkeitsentwicklung, beobachtet, dass
heute vermehrt auf Projektbasis gearbeitet
wird. Das heisst: Viele Berufsleute miissen
sich immer wieder aufs Neue bewerben
und dranbleiben, um Auftrége zu bekom-
men.

«Und was machen Sie beruflich?» Jetzt
konnen Sie punkten - und dabei die im
Gesprach gesammelten Informationen
einfliessen lassen.

Spielen Sie mit lhrem Status So bleibt
laut Schmitt die Kommunikation span-
nend. Nehmen Sie im Laufe des Ge-
spraches mal einen héheren, mal einen
tieferen Status ein. Mal ist man der inter-
essierte Laie, mal der erfahrene Experte.
Jemand, der kompetent ist und zu einem
Thema oder zu einer kniffligen Frage
eine klare Position beziehen kann, weckt
die Neugierde des Gesprachspartners

Allerdings gilt auch hier: Nie aufdring-
lich und fordernd sein. Sich vielmehr zum
richtigen Zeitpunkt ins Spiel bringen
(siehe Kasten mit Tipps). Kénner tun dies
stets dezent. Aus diesem Grund zweifeln
Experten an der Annahme, Netzwerken
sei nichts fiir Introvertierte. Im Gegenteil,
schreibt Autorin Devora Zack. Ruhigere

und wird als respektvolle und sympa-
thische Personlichkeit wahrgenommen.

Trainieren Sie Smalltalk «Kleine
Gesprache» halten viele Menschen fur
oberflachliches Geplapper. Falsch, sagen
Experten wie Uwe Scheler. Wer sie be-
herrscht, bahnt gekonnt das Kennenler-
nen an, legt vielleicht den Grundstein flr
tiefschrfendere Gesprache, sorgt dafr,
dass er in guter Erinnerung und der
Kontakt aktiv bleibt. Grundregeln: Heikle
Themen wie Politik, Religion, Weltan-
schauung, Tod oder Krankheit meiden.
Die Grundstimmung beim Smalltalk sollte

Zeitgenossen erweisen sich oft als gute
Zuhorer und interessierte Frager. Sie ver-
leihen einem Gesprich mehr Tiefe und
hinterlassen einen Eindruck, der bleibt.

Sagen, was man tut und was man kann,
ist erlaubt. «Karriere machen heisst auch:
Tue Gutes und rede dariiber», sagt Martin
Naville. Dank eines Netzwerks seien die
Fahigkeiten und Leistungen einer Person
bekannter, sie sei eher auffindbar. Und
stehe zumindest auf der Auswabhlliste, falls
jemand mit einem bestimmten Profil ge-
sucht werde. Das Netzwerk als Tiir6ffner,
den Rest muss man sich selbst erarbeiten.

Die Fahigen und diejenigen, die das
grosste Vertrauen geniessen, wiirden
empfohlen, sagt Armin Baumann, Chef
des Netzwerkes KMU Swiss. Weshalb
niitzliche Kontakte auch nichts mit Filz
und Vetternwirtschaft zu tun hétten: Da-
bei schiebe man sich in einem engen Kreis
lediglich die Geschifte zu. Qualifikation
spiele dabei keine Rolle.

Bei der Frage, welchen Netzwerken
sich Berufsl am besten anscl ,
herrscht zumindest in einem Punkt Einig-
keit: Ein brancheniibergreifendes sollte
dabei sein. Experte Baumann sagt, Ver-
bdande und Interessengemeinschaften
seien auf einen Bereich limitiert, deshalb
herrsche oft Branchenblindheit. Trifft
man hingegen auf Gesprdchspartner aus
anderen Bereichen, erweitert sich der
Horizont. Neue Geschéftsmoglichkeiten
zeigen sich, Innovationen entstehen.
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Auf allen Hochzeiten tanzen?

Ob es sinnvoll ist, bei Business-Platt-
formen im Internet wie Xing oder LinkedIn
dabei zu sein, dariiber gehen die Meinun-
gen auseinander. Fiir Expertin Rohner
steht fest: «Wir werden uns diesen Netz-
werken nicht verschliessen konnen, weil
sonst ein wichtiger Teil der Kommunika-
tion an uns vorbeigeht.» Andere empfeh-
len die Plattformen allenfalls als Ergén-
zung. Weil sie den persénlichen Kontakt
nie ersetzen konnen. Und auf den kommt
esan.

Egal, wofiir Sie sich entscheiden: Seien
Sie wihlerisch. Es ist kontraproduktiv, im-
mer und {iberall dabei sein zu wollen.
«Weil Sie die Ziele aus den Augen verlieren
und keine tragfahigen Beziehungen auf-
bauen kénnen», sagt Personlichkeitstrai-
ner Beutler. Dazu brauche es Geduld und
ehrliches Engagement. Nur so entstehe
Vertrauen. Und dies sei der Schliissel.

Der 27. SKO-LeaderCircle widmet sich dem Thema
«Smart networking - Netzwerken, aber richtig!».
Am 6. Juni von 17.30 bis 21 Uhr in der SIX Swiss
Exchange an der Selnaustrasse 30 in Zrich.
Informationen und Anmeldung: www.sko.ch

immer positiv bleiben. Was nicht heisst,
dass man die Stimmungskanone oder
den Spassvogel geben soll. Ebenfalls
fehl am Platz: Uber andere I&stern.

Bleiben Sie dran Mailen, telefonieren,
treffen: «Treten Sie immer wieder mit
dem anderen in Kontakt, auch wenn Sie
ihm nichts verkaufen wollen und kein
konkretes Anliegen haben», schreibt
Uwe Scheler. Denn: «Erst wenn Sie Kon-
takte der Kontakte wegen pflegen, wer-
den daraus Beziehungen.» Wichtig auch:
Vermitteln Sie Kontakte. Uberlegen Sie,
wer fir wen ein Problem I6sen kénnte.



