Europas groRes Magazin fiir Start-ups, Griinder und Entrepreneure

Startup

Community
statt Werbung

Ty R Warum Reichweite
CEO smart Deutschiand , | W die neue Wahrung im
| = A digitalen Business ist

ISSUE 02/2025

DE 5,80€ - AT 6,70€ - CH 8,90 SFr.

Finanzielle
Freiheit
fuir Frauen

Was konnen Griinder
von Pferden lernen?

Was Unternehmer 3 Warum so viele

Unternehmen ihre
Produkte uber
Shopify verkaufen

ngen ,. Teilzeitfiihrung

den _ Ein Modell mit
on \ Zukunftspotenzial
' fir Unternehmen

Echtes [EvdCHIGH und Fiihrungskrafte

Wie eine GenoSERpischaft
den Markt neu-Ggliiniert

von Extremspog
lernen konne




Wie man leicht und gut ins GeSpr

ch

kommt: Echtes NetZWG I'ken in Perfektion

Text: Oliver Schumacher

Netzwer-
ken ist kein
Geheimnis!

Man muss
nur wissen,
was man nie-
mals denken,
aber dafiir
unbedingt
tun sollte!

64

atiirlich gibt es sie: kommunikations-

starke junge Unternehmer, die jedem

sofort von ihrer genialen Geschiifts-

idee erzihlen. Und damit Gesprichs-

partner schnell nerven kinnen. Und
dann sind da die eher schiichternen und scheuen
Griinder. Mit einer ebenso tollen Idee, aber auch
einer tief verwurzelten Angst vor Ablehnung.

Zweifel, wie ;Was denken die denn von mir?", steckt
derartig fest, dass sie sich nicht trauen, andere an-
zusprechen. Aber ohne diesen Schritt ist echtes
Netzwerken nun einmal nicht mdoglich. Schade,
denn sie vergeben dadurch wertvolle Chancen fiir
sich selbst und ihr noch junges Unternehmen. Seien
es nun verpasste interessante Themen und Meinun-
gen oder vielleicht sogar Auftrige und Freunde.

Wer kennt es nicht? Man ist auf einer Veranstaltung,
egal ob beruflich oder privat - und unterhilt sich
nur mit denjenigen, die man zuvor schon kannte.
Dabei sind doch genau dies wunderbare Gelegen-
heiten, andere, neue Menschen kennenzulernen.

Von Bedenken, Ausreden und

falschen Erwartungen

Zugegeben, nach aufSen gibt das kaum jemand zu.
Was sollten auch die Mitarbeiter oder Geschiifts-
partner denken, wenn man sagen wiirde: .Ich
mochte nicht auf die Veranstaltung gehen. Dort
kenne ich keinen. Und ich will niemanden anspre-
chen. Ich habe einfach die Sorge, dass ich store,
wenn ich mich zu fremden Leuten dazustelle” So-
zial anerkannter sind eher Argumente, oder besser
gesagt Ausreden, wie: .Zu der Veranstaltung kann
ich nicht gehen, da habe ich leider keine Zeit!"

Rein sachlich gesehen, konnte man sagen: Versuch
es doch einfach mal. Wenn du ein paar Leute an-
sprichst, wirst du bestimmt tolle Gespriche fithren.
Und wenn dich tatséichlich jemand ablehnt, dann
gehst du weiter” Manchmal springt einfach kein
Funke iiber — dafiir das andere Mal sofort. Aber
das ist normal. Soweit die Logik. Und da das auch
plausibel klingt, stressen sich hier viele Griinder,
die durchaus gerne netzwerken wiirden, aber nicht
wissen wie,

Man mochte nicht aufdringlich wirken.
Es kinnte ja ein unangenehmes Schwei-
gen entstehen oder die angesprochene
Person irgendwie komisch sein. Zusitz-
lich schiefen oft quilende Gedanken
durch den Kopf, die sehr (selbst-)zer-
stirerisch sind: ,Warum bin ich blofS zu
blid, einfach mal zu jemandem zu sagen:
JHallo, was fiithrt Sie hier her?" oder ,Hal-
lo. ich bin Max Mustermann. Wir kennen
uns noch nicht. Wie bist du auf die Ver-
anstaltung aufmerksam geworden?™

Wer die Erwartung an sich selbst hat, in-
teressante Leute kennenlernen zu miis-
sen, wird scheitern! Denn dann wird viel
zu viel gedacht oder gar ( falsch) bewer-
tet: ,Wie sicht der denn aus? Zu dem gehe
ich nicht!’, .So friih trinken die Bier? Das
kénnen keine verniinftigen Leute sein!”
oder ,Der steht da alleine herum, dann
kann der ja nicht wichtig sein!". Verur-
teilungen sind fatal - und lassen jeden
Netzwerkgedanken im Keim ersticken.
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Wer nicht auch mal fremde
Menschen auf Veranstaltungen
anspricht, l1duft Gefahr,
wertvolle Chancen - berufligh
wie privat - zu verpassen!

Beim Netzwerken geht es nicht vorrangig darum,
nur .bestimmte” Personen anzusprechen, sondern
generell Menschen, die man noch nicht kennt - vor-
urteilsfrei.

Wie man ins Gesprach kommt ...

Eine recht entspannte Moglichkeit ist, sich kurz im
Veranstaltungsraum umzusehen, um sich dann bei-
spielsweise an einem Stehtisch, an dem noch etwas
Platz ist, mit den Worten: ,Hallo, ich bin Max Mus-
termann. Darf ich mich dazustellen?” vorzustellen.
In der Regel sind die anderen Personen am Tisch ge-
rade im Gesprich, lassen einen aber gerne in ihren
Kreis. Jetzt geht es nicht darum, gleich den ganzen
Tisch zu unterhalten, sondern erst einmal zuzuho-
ren. Worum geht es dort gerade? Kann man dazu
etwas beisteuern?

Im Idealfall fillt man nun nicht dadurch auf, dass
man einen langen Monolog bis hin zu einem Vor-
trag hilt. Besser ist es, eine gute Frage zum gerade
besprochenen Thema zu stellen. Es entsteht schnell
Sympathie, wenn man merkt, dass sich ein anderer
fiir die eigenen Erfahrungen und Meinungen wirk-
lich ernsthaft interessiert. Wer mit dem Thema am
Tisch gerade iiberhaupt nichts anfangen kann, der
kann sich vielleicht ein paar Minuten spiter ein-
bringen, wenn es fiir ihn besser passt bzw. interes-
santer ist.

Und wann kommt das Geschaft?

.Und, was machen Sie s0?", ist beim Frstkontakt eine
durchaus iibliche Frage. Hier gilt es, die Balance zu
wahren zwischen Interesse wecken und Aufdring-
lichkeit vermeiden. Bewihrt hat sich der Wechsel
zum vertiefenden geschiiftlichen Thema, wenn
jemand tatsdchlich Interesse bekundet - oder im
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Nachhinein. Man konnte die Person beispielsweise
iiber LinkedIn adden und ein paar Tage nach der
Kontaktannahme anrufen, mit den Worten: ,Schon,
dass wir uns kiirzlich in Berlin auf der Veranstal-
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 wertvolle
Erginzung, Konnen wir dazu kurz sprechen?”

Wer richtig netzwerken mochte, der geht nicht nur
mit fremden Menschen ins Gesprich, um ihnen
letztlich etwas zu verkaufen, sondern um diesen
generell bedingungslos weiterzuhelfen - also ohne
Hintergedanken. Kurz: Man unterstiitzt die Person,
indem man ihr Kontakte, Tipps oder Empfehlun-
gen gibt, wenn man den Eindruck hat, dass diese
Anregungen ein Gewinn fiir sie wiren. Dadurch
stiirkt man mittelfristig seine eigene Reputation,
auch wenn nicht jede Person, der man weitergehol-
fen hat, sich direkt revanchieren wird - und kann.
Unterm Strich wird man dadurch aber in jedem Fall
ein noch attraktiverer Gesprachs- und Ansprech-

partner, weil sich zunehmend herumspricht, ein Vorurteile
Mensch zu sein, der Losungen und Wege sieht, viele sind fatal -
Kontakte hat und andere vorurteilsfrei und ohne UNd lassen
Erwartung einer Gegenleistung unterstiitzt. Eine jeden Netz-
kostenlose, 11-miniitige Schritt-fiir-Schritt-Anlei- werkgedan-
tung, wie man perfekt Netzwerken lernt, gibt es ken im Keim
hier: https://youtu.be/0lbnoLOBBGo m ersticken!
Oliver Schumacher
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