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9 Tipps zum Aufbau tragfahiger Business-Kontakte

Netzwerken kann so einfach sein

Der Aufbau und die Pflege von
werthaltigen Geschéftskontak-
ten erfordert Zeit und Energie.
Deshalb sollten Selbststindige
beim Auf- und Ausbau ihres

tisch vorgehen. In der Network-
Karriere gibt Barbara Lieber-
meister einen Einblick, wie ein
gutes Netzwerk langfristig auf-
gebaut werden kann.

eniger Masse, mehr

Klasse! Geschaftliche

Beziehungen sind nie
zweckfrei. Und ihr Aufbau und
ihre Pflege erfordern Zeit. Vernet-
zen Sie sich deshalb nicht mit
Gott und der Welt. Definieren Sie
fur sich Kriterien, anhand derer
Sie entscheiden: Mit diesen Per-
sonen oder Organisationen konn-
te sich ein Beziehungsaufbau loh-
nen.

Zeit fiirs Networking einplanen!
Ein gutes Netzwerk missen Sie
sich erarbeiten. BeschlieRen Sie
deshalb zum Beispiel: Kiinftig in-
vestiere ich zehn Prozent meiner
Arbeitszeit in den Beziehungsauf-

und -ausbau. Wer Bekannte nie
seinfach mal so” anruft, besucht
oder einladt, baut zu ihnen auch
keine personliche Beziehung auf.
Sich gut vorbereiten! ,Wie spre-

O Zur Person

Barbara Liebermeister ist Exper-

tin fiir Business Relationship Ma-
nagement. Sie ist Autorin des im
FAZ-Verlag erschienenen Buchs
HEffizientes Networking: Wie Sie
aus einem Kontakt eine werthal-
tige Geschéftsbeziehung ent-
wickeln“.

www.barbara-liebermeister.com

che ich die Person an? Und wo-
riber rede ich mit ihr?” Das fragen
sich Menschen oft, die jemanden
kontaktieren machten — zum Bei-
spiel auf einem Kongress. Dabei
kann die Kontaktaufnahme ganz
einfach sein. Angenommen Ihre
Zielperson ist ein Geschéftsfiihrer.
Dann schauen Sie vorab doch
mal auf die Firmenwebseite? Oder
googeln Sie, was im Internet Giber

k

lhre Zielperson steht. Vielleicht
schrieb sie einen Fachartikel. Dann
konnte ein Gesprachseinstieg sein:
Herr Meyer, vor kurzem las ich
einen Artikel von lhnen zum The-
ma x. Der hat mich sehr inspiriert,
weil ..." Ein solcher Gespréchs-
einstieg schmeichelt jedem, und
schon ist das Eis gebrochen. Gute
Laune ausstrahlen! Fragen Sie sich,
bevor Sie jemanden kontaktieren:
Bin ich in der richtigen Stimmung
dafir? Wenn Sie schlecht drauf
sind und eigentlich keine Lust auf
Small Talk haben, dann spiirt dies
Ihr Gegentiber sofort — anhand
Ihrer (Korper-)Sprache. Und beson-
ders verréterisch sind Ihre Augen.

Wertschétzend
kommunizieren!

Beim Networken geht es nicht
darum, kurzfristig einen Deal an
Land zu ziehen, sondern tragfahi-
ge Beziehungen aufzubauen. Das
setzt voraus, dass Sie ein echtes
Interesse an der Zielperson ha-
ben. Signalisieren Sie ihr: ,Ich fin-
de Sie und das, was Sie tun, inter-

essant’ Zuerst geben, dann neh-
men! Wer stets etwas will, aber sel-
ten etwas gibt, wirkt schnell unsym-

pathisch. Damit andere Menschen
zu lhnen Vertrauen fassen, miissen
Sie zu Vorleistungen bereit sein.

Zum Beispiel, indem Sie im Ge-
spréch Wissen preisgeben. Kon-
takte systematisch ausbauen! Ein-

mal geknlpfte Kontakte zu pfle-
gen, erfordert Zeit — Zeit, die Ihnen
im Arbeitsalltag oft fehlt. Tragen
Sie deshalb bei wichtigen Perso-
nen zum Beispiel ein Jahr im Vor-
aus alle zwei Monate im Kalender
ein: ,Miiller anrufen”. Sonst wird
der lauwarme Kontakt schnell
wieder kalt.

Vernetzen Sie Ihre Kontakte! Ein
Netz besteht aus vielen kreuz und
quer miteinander verwobenen F&-
den. Wirken Sie daran mit, Bezie-
hungen zwischen lhren Netzwerk-
partnern zu kntpfen. Misten Sie
Ihre Kontakte ab und zu aus! Las-
sen Sie Business-Kontakte, die Ih-
nen nichts bringen, einschlafen.
Denn auch das Pflegen solcher
Kontakte kostet Zeit — Zeit, die Ih-
nen zum Ausbau anderer wert-
voller Beziehungen fehlt.
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