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Die Bedeutung des Networking

Definition

.Networking® bedeutet, ein Netzwerk an Kontakten
aufzubauen, die zum Erreichen eines bestimmten
Zieles hilfreich sein kénnen. Im Gegenzug hilf;
~Networker® seinen Kontakten im Rahmen s
Méglichkeiten, deren Ziele zu erreichen. Der
eines Netzwerkes erfordert in der Regel viel Zeit u
Fingerspitzengefuhl.

Ein effizientes, gut funktionierendes N agiert
grundsatzlich auf:
* Vertrauen

» Loyalitat

* Gegenseitigkeit
* Hilfsbereitschaft
* Freiwilligkeit

* Ehrlichkeit

Der Nutzen eines Netzwer
Wichtigstes Kennzgi

Netzwerkes ist, df 3
Idealfall herrscht q

win-win-Situation.

sines gut funktionierenden
0\ Beteiligten nutzt. Im
2N eine ausgewogene

Der Nutzen fiir Sie:
* Neue Ansprechpartner fir Fragen
n und immer neue Informa-

e Maoglichkeiten der Kunden-
oder Jobak
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* Zugang zu Experten- und Insiderwissen und
Erweiterung des

» Aufbau sdis
Natur

* (Verbesserte) Po
in Fachkreisen durch E
Wissensweitergabe)

essensgemeinschaften

icklung effizienter Strategien

es branchenspezifischen Netz-

erung des Branchenstandings)

entuell auch privater

g der eigenen Person
atz im Netzwerk (z. B.

dglichkeit, Aufgaben oder Amter (z. B. als Vor-
tand, Experte oder Moderator) zu Ubernehmen

» Geben und Nehmen von Hilfestellungen
Zeitersparnis

itgliedschaft als Zeichen fur
ach aulRen

Engagement

das kommt natirlich auch umgekehrt den Betei-
des Netzwerks zu Gute: Der Vermittler hat
beispielsweise (bei Erfolg) ein gesteigertes Image
als guter Tippgeber und Experte und die Parteien,
zwischen denen er vermittelt hat, haben einen exzel-
lenten neuen Mitarbeiter oder Chef.

Konkretester Nutzen ist die Akquirierung eines
neuen Jobs oder neuer Auftrdge und wertvolle
Zeitersparnis.

Arten von Netzwerken

.Networking“ ist streng genommen so alt wie die
Menschheit selbst. Ohne Kontakte ware schon der
Tauschhandel, die frilheste Form des Handels,
unmdglich gewesen. Das Bilden von Interessensge-
meinschaften zieht sich durch die gesamte Geschich-
te — bestes Beispiel sind die Kaufmannsgilden, die
Zinfte oder die Hanse. Auch die Freimaurerlogen,
Zirkel und Salons sind Netzwerke. Jedoch immer

3n
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Die Grundlagen der Kommunikatio

Eine der besten Briicken, miteinander ins Gesprach
zu kommen und neue Kontakte zu knupfen, ist der
Small Talk. Vollig zu Unrecht wird er haufig als
woberflachliches Gerede® abgetan, denn wenn es in

den wenigen Minuten eines Gespréachs in der
auch nicht um existenziell wichtige Themen

sphare zu schaffen und sich als interessante, unter-
haltsame und (sozial) kompetente Personlichkeit
zu erweisen, die als Kontakt durcha
erscheint und im Gedachtnis bleik
schung der Kunst des Small Talk e
die Kenntnis einiger Grundmerkmale
nikation. Mit diesem Wissen wird es leichter, ein
Gesprach in seinem Sinne zu

Das Sender-Empfan

Dieses mit am haufigsten gebra ommunikati-
onsmodell beschreibt den Vorgang einer Informa-
tionsiibermittlung arson A, dem Sender, zu
Person B, dem
seine Absicht dal
und Ubermittelt die
steht und interpretie
tiert seine Reaktion.

Nachricht. Daraus resul-

— Aachricht — Empfanger
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Wahrend dieses Vorgangs kann nun an verschie-
denen Stellen das 4 atstehen, dass die Infor-
ger gelangt, wie der
. B. weil der Sender
liert oder den Emp-
fanger tauscht (durch IrGide etc.), der Empféanger
Worte nicht kennt (z. B. Fachbegriffe), die akustische

Ubermit Larm gestort wird oder der
Empfa haft falsch interpretiert. Erst im
Momen{{ der Reaki /n bekommt der Sender einen

Hinweis ¢
verstanden hat.

der Empfanger seine Botschaft

s Vier-Seiten-Modell von Friedemann
von Thun

Fir den Kommunikationswissenschaftler Schulz von
un kann sich eine Botschaft auf vier Ebenen
pielen:

Sachebene

geht es um den reinen sachlichen Informati-
sgyehalt und die wortwdrtliche Bedeutung einer

Nachricht.

Il. Gefiihls- bzw. Beziehungsebene

Auf dieser Ebene geht es um die Beziehung, in der

die Gesprachspartner zueinander stehen, oder die

der Sprecher sich wiinscht. Tonfall, Mimik und For-

mulierung seines Anliegens sind fur den Empfanger

wichtige Anhaltspunkte fur seine Interpretation der

Botschaft.

lll. Selbstoffenbarungsebene

Der Sprecher sagt etwas Uber sich selbst und signa-

lisiert mit seiner AuRerung, in Tonfall, Mimik und

Gestik, seine Absicht. Das hilft dem Empfanger, sein

Gegenuber einzuschatzen.

IV. Appellebene

Die Aussage oder Frage kann eine Aufforderung

enthalten, etwas Bestimmtes zu tun oder zu lassen.

Der Empfanger fihlt sich angesprochen und kann

entsprechend reagieren.

4m
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Die Network-Etikette

Wie in jeder zwischenmenschlichen Beziehung herr-
schen natlrlich auch innerhalb eines Netzwerkes
bestimmte Regeln, nach denen es funktioniert. Alle
Netzwerke haben gemeinsam, dass sie auf Ve
trauen, Ehrlichkeit, Loyalitat, Respekt, Hoflic
Freiwilligkeit, Diskretion und Geben und Neh
basieren.

Auf folgende Regeln sollten Sie insbesondere
achten:

zu nehmen — allerdings nur, solange Sie sich nicht
ausgenutzt fihlen. Der Idealfall fiir beide (Kontakt-)

» Forcieren Sie nicht au
eine Kontaktaufnahme. Selbst n Sie sich mit
lhrem Traumkontakt in einem Raum befinden,
kann es trotzdep
weil er gerade |
ist oder eindeu
ist, zu kommunizi

wichtigen Gesprach
, dass er nicht bereit

* Wenn Sie um Hilfe bitten, Uberlegen Sie sich
reits im Vorfeld, was Sie als Gegenleistung
ormulieren Sie lhr Anliegen
n Sie nur um fir Sie und lhre
ares. So sparen Sie lhrem Gegen

Kontakte
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Uber wertvolle nd erhdhen so seine

Hilfsbereitscha

Bringen Sie lhre son niemals in eine
Situation, die sie in V& pgenheit bringen kénnte.
Behalten Sie die Namen lhrer Kontakte fiir sich,
i er im Hintergrund bleiben wollen.

sprechen geben, achten Sie
es halten kénnen. lhre Glaub-
Urdigkeit ist ein wichtiges Kriterium fir lhre
tellung innerhalb des Netzwerks.

Sie eine Gegenleistung nie ein, wenn Sie
merkeri; dass es denjenigen in ernste Schwierig-
keiten bringen konnte. Dinge andern sich oder
brauchen Zeit. Geben Sie dem Anderen nie das
eflihl, abhangig oder dankbar sein zu missen.

Haben Sie Hilfe erhalten, bedanken Sie sich in
em Fall, auch wenn diese nicht zum gewinsch-
ten Erfolg geflihrt hat.

Akzeptieren Sie es, wenn eine offensichtlich
mogliche Hilfestellung durch eine Kontaktperson
nicht erfolgt. Méglicherweise haben Griinde, die
Sie nicht kennen, zu lhrer ,Nichtbeachtung®
gefihrt. Bedrangen Sie denjenigen auf keinen
Falll Akzeptieren Sie ein ,Nein®.

Pflegen Sie lhre Kontakte auch, wenn es aktuell
beruflich oder privat keinen ,,Grund“ gibt. Sich fur
einen Kontakt nur dann zu engagieren, wenn er
fur Sie gerade nutzlich ist, wird lhnen auf Dauer
schaden.

Fir den Aufbau eines Netzwerkes gilt: Uberlegen
Sie sich sorgfaltig, wen Sie kontaktieren kdnnen.
Einen alten Schulkameraden, den Sie bekann-
termafien nie mochten und dem Sie seit 20 Jahren
aus dem Weg gehen, sollten Sie nicht unver-
bindlich zu einem Essen einladen, nur weil er

190
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3. Uberlegen Sie, was diese Personen fiir Sie tun kénnen!

Schauen Sie auf die Personen, die lhnen eingefallen sind und Uberpriifen Sie nun dem unten
aufgefiihrten Stichpunkt mindestens eine oder mehrere Personen finden, die diese (en kdnnen.
Wenn Ihnen zu dem ein oder anderen Punkt niemand einfallt, so sollten Sie |hr Netzw ; :se Richtung
systematisch ausbauen:

* Wer kann lhnen wichtige Impulse geben?

» Wer weil} Uber die wirtschaftliche Entwicklung lhrer Region gut Bescheid?

» Wer ist im selben beruflichen Umfeld tatig wie

ann Entwicklungen einschatzen?
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