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Inspiration

Der gréfSte Stressfaktor bei der Ansprache fremder Menschen ist die

Angst vor Ablehnung. Der Gedanke ,Was denken die anderen?”ist in sehr
vielen Menschen so stark verankert, dass sie sich nicht trauen, andere
anzusprechen. Ohne diesen Schritt ist aber kein Networking mdglich. Das
ist schade, denn dadurch verpasst man viele Chancen im Leben. Wenn
Sie es trotzdem versuchen wollen, lesen Sie hier, was Sie nie denken, aber

unbedingt tun sollten.

er kennt es nicht? Man ist auf
einer Veranstaltung, egal ob
beruflich oder privat — und

unterhalt sich nur mit den Menschen,
die man zuvor schon kannte. Dabei
sind doch genau solche Veranstaltun-
gen wunderbare Gelegenheiten, an-
dere, neue Personen kennenzulernen.
Aber allzu oft ist man zu scheu. Man
maochte nicht aufdringlich wirken. Es
kdnnte ja ein unangenehmes Schwei-
gen entstehen, oder die angespro-
chene Person irgendwie unangenehm
sein. FUr viele ist es darum einfacher
und entspannter, sich weiterhin nur mit
denjenigen zu unterhalten, die man
eh kennt. Da weil3 man wenigstens,
woran man ist. Aber wer nicht auch
mal fremde Menschen auf \eranstal-
tungen anspricht, lauft Gefahr, unter
seinen Moglichkeiten zu leben. Seien
es nun verpasste interessante Themen
und Meinungen, oder vielleicht sogar
Auftrage und Freunde.

Die Angst vor Ablehnung

Zugegeben, nach auBen gibt das
kaum jemand zu, denn was sollen die
Freunde oder Kollegen denken, wenn
man sagt: ,lch mdchte nicht zu dieser
Veranstaltung gehen. Ich kenne dort
niemanden. Und ich will auch nieman-
den ansprechen. Ich habe nur Angst,
dass ich store, wenn ich mich zu frem-
den Leuten setze?" Sozial akzeptierter
sind dann eher Argumente oder besser
Ausreden wie: ,Ich kann zu dieser Ver-
anstaltung nicht gehen, ich habe leider
keine Zeit!"

Rein sachlich kénnte man sagen: ,Geh
doch einfach hin. Wenn du ein paar
Leute ansprichst, kommst du bestimmt

lich jemand ablehnt, dann gehst du
einfach zu anderen Teilnehmern der
Veranstaltung.” Soweit die Logik. Und
weil das so plausibel klingt, geraten die
meisten Menschen, die gerne netz-
werken wurden, aber nicht wissen wie,
in Stress.

Plétzlich schieBen qualende Gedanken
durch den Kopf, die oft sehr (selbst-)
zerstorerisch sind: ,Warum bin ich nur
s0 bloéd, einfach mal zu jemandem zu
sagen: ,Hallo, was fuhrt Sie zu dieser
Veranstaltung?' oder ,Hallo, ich bin
Max Mustermann. Wir kennen uns
noch nicht. Wie bist du auf die Veran-
staltung aufmerksam geworden?**

Falsche Erwartungen triigen

Wer die Erwartung oder den An-
spruch an sich selbst hat, interessante
Menschen kennenlernen zu missen,
wird scheitern. Denn dann denkt

und bewertet man viel zu viel: ,\Wie
sieht der denn aus? Zu dem gehe ich
nicht!*, , Trinken die schon so friih Bier?
Das kénnen doch keine verniinftigen
Menschen sein!* oder ,Ach, der steht
da ganz allein, der kann doch nicht
wichtig sein!*. Diese Verurteilungen
sind fatal -.und lassen jeden Netzwerk-
gedanken im Keim ersticken.

Beim Netzwerken geht es nicht in
erster Linie darum, ,nur* bestimmte
Personen anzusprechen, sondern
generell Menschen, die man noch nicht
kennt - ohne Vorurteile. SchlieBlich
soll man ja nicht den ganzen Abend
(oder den Rest seines Lebens) mit
der gerade angesprochenen Person
verbringen, sondern durchaus die
Gesprachspartner wechseln. Und ja,
manchmal springt der Funke einfach
nicht Uber - ein anderes Mal sofort.
Aber das ist normal. Wer allerdings
krampfhaft versucht, durch Networ-
king und Ansprechen von Menschen
Kunden oder einen neuen Partner zu
finden, setzt sich viel zu sehr unter
Druck. Sicher haben Sie das auch
schon erlebt: Menschen, die Ihnen auf
einer Veranstaltung sofort etwas ver-
kaufen wollen, wirken auf andere sehr
verzweifelt - und damit unattraktiv.

Wie man ins Gesprach
kommt ...

Eine recht entspannte Méglichkeit ist,
sich kurz im Veranstaltungsraum um-
zusehen, um sich dann beispielsweise
an einem Stehtisch, an dem noch
etwas Platz ist, mit den Worten ,Hallo,
ich bin Max Mustermann. Darf ich mich
dazustellen?" vorzustellen. In der Regel

' ’ Wer krampfhaft versucht, durch Networking
und Ansprechen von Menschen Kunden oder
einen neuen Partner zu finden, setzt sich viel

ins Gesprach. Und wenn dich tatséch- zu sehr unter Druck. )
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sind die anderen Personen am Tisch
gerade im Gespréach, lassen einen aber
gerne in ihren Kreis. Jetzt geht es nicht
darum, gleich den ganzen Tisch zu
unterhalten, sondern erst einmal zu-
zuhoren. Worum geht es dort gerade?
Kann man dazu etwas beisteuern?

Im Idealfall fallt man nun nicht dadurch
auf, dass man einen langen Mono-

log bis hin zu einem Vortrag hélt. Dies
kann aber schnell passieren, wenn
man den Anspruch an sich selbst hat,
die Anwesenden von sich zu begeis-
tern (,Was kénnten denn auch die an-
deren denken, wenn sie nicht spliren,
was flir eine geniale Person sich jetzt
gerade zu ihnen gesellt hat?"). Besser
ist es, eine gute Frage zum gerade
besprochenen Thema zu stellen, um
Interesse zu bekunden und das eigene
Wissensspektrum im Idealfall zu er-
weitern.

Genau das ist sehr entscheidend:
Fragen zu stellen, um andere Leute
noch besser zu verstehen. Nicht un-
gefragte Monologe halten. Es entsteht
schnell Sympathie, wenn man merkt,
dass sich ein anderer fUr die eigenen
Erfahrungen und Meinungen wirklich
ernsthaft interessiert.

Wer mit dem Thema am Tisch gerade
Uberhaupt nichts anfangen kann, der
solite lieber von sich aus dazu gar
nichts fragen oder sagen, sondern sich
vielleicht ein paar Minuten spéter ein-
bringen, wenn das Thema fur ihn bes-
ser passt bzw. interessanter ist. Oder,
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wenn etwas abgeschlossen ist, ein
anderes Thema einbringen, beispiels-
weise ,Und was fanden Sie besonders
gut an dem Vortrag des Gastredners
auf der Blhne, den wir vorhin im Saal
gehort haben?"

Und wann kommt das
Geschaft?

,Und, was machen Sie so?* ist beim
Erstkontakt eine durchaus Ubliche
Frage. Hier gilt es aber die Balance
zwischen Aufdringlichkeit und Gleich-
gultigkeit zu wahren. Ist der eine Ge-
sprachspartner zu sehr auf Verkaufs-
modus gestellt, wahrend der Andere
Uberhaupt nicht in Kaufmodus ist,
dann wird es schnell peinlich.

Bewdahrt hat sich der Wechsel zum
vertiefenden geschaftlichen Thema im
Nachhinein. Man kénnte die Person
beispielsweise Uber LinkedIn adden
und ein paar Tage nach der Kontakt-
annahme anrufen ,Schén, dass wir
uns kirzlich in Berlin auf der Veeranstal-
tung unterhalten haben. Ich habe nun
gesehen, dass Sie ja A und B machen.
Ich dachte, ich greife mal kurz zum
Telefon, denn ich habe da eine wert-

volle Ergé&nzung. Kénnen wir dazu kurz
sprechen?"

Netzwerken in Perfektion

Wer richtig netzwerken mochte, der
geht nicht nur mit fremden Menschen
ins Gesprach, um ihnen letztlich etwas
zu verkaufen, sondern um diesen ge-
nerell bedingungslos weiterzuhelfen -
also ohne Hintergedanken. Kurz: Man
unterstitzt die Person, indem man ihr
Kontakte, Tipps oder Empfehlungen
gibt, wenn man den Eindruck hat, dass
diese Anregungen einen Gewinn flr sie
waren. Dadurch starkt man mittelfristig
seine eigene Reputation, auch wenn
nicht jede Person, der man weiter-
geholfen hat, sich direkt revanchieren
wird — und kann. Unterm Strich wird
man dadurch aber in jedem Fall ein
noch attraktiverer Gesprachs- und
Ansprechpartner, weil sich zunehmend
herumspricht, ein Mensch zu sein, der
Losungen und Wege sieht, viele Kon-
takte hat und andere vorurteilsfrei und
ohne Erwartung einer Gegenleistung
unterstatzt.

Oliver Schumacher, \erkaufstrainer
seit 2009, Netzwerk-Profi und Personen-
marke, setzt auf sympathische, fundierte

Art neue Akzente im Bereich Wissens-
transfer, Lernkultur und persénliche Posi-

tionierung. Unter dem Motto ,Sei echt*
zeigt er auf, wie jeder zur Nr. 1 werden
kann — ob Selbstandiger, Fihrungskraft
cder Mitarbeiter. Wachstumstreiber sind
flr ihn vor allem Neugier und Mut,
Disziplin und (Selbst-)Vertrauen.
https://www.oliver-schumacher.de

Eine kostenlose, 11-minttige Schritt-fur-Schritt-Anleitung, wie
man perfekt Netzwerken lernt, hat der Autor auf seinem You-

Tube-Kanal ,,Oliver Schumacher — Dein Verkaufstrainer*

veroffentlicht: https://youtu.be/0OlbnoLOBBGo




