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Liebe Leser,

bei der Vorbereitung dieses
Briefes ist mir das Wort
,Hohlenbewohner” aufgefallen.
Das sind Selbststéndige, die
nicht aus dem Haus kommen.
Meist haben sie wenig Kontakte
und auch wenig Auftrage.
Davon gibt es ziemlich viele.
Kennen Sie auch welche?

Gehen Sie doch zum Netzwerken.
Netzwerke sind institutionalisierte
Gelegenheiten, aus dem Haus

zu kommen und sich bekannt

zu machen.

In den letzten Wochen war in
der Presse viel davon die Rede,
weshalb Netzwerken wichtig ist.
Hier erfahren Sie ganz praktisch,
wie Sie einsteigen kbnnen.

Ich wiinsche Ihnen einen sonnigen
und erfolgreichen Sommer!
Herzliche Grii3e

Kerstin Boll
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Sind Sie ein guter Netzwerker?

§Haben Sie die Visitenkarten
- Ihrer wichtigsten Geschéftspartner immer dabei?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

§Haben Sie sich eine 60-Sekunden-Prasentation
-fir sich selbst zurechtgelegt?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

:Tragen Sie einen besonderen Anstecker oder ein Schmucksttick,
- das es anderen leicht macht, Sie anzusprechen?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

- Gehen Sie mit positiven Erwartungen
‘und ausreichend fit zum Netzwerken?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

§Haben Sie ein kleines Geschenk im Kopf,
:das Sie weitergeben kdnnen?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . . .

§Gehen Sie zu den richtigen Veranstaltungen?

. . . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

-Wissen Sie, wie Sie ins Gesprach kommen,
-wenn Sie keinen Bekannten treffen?

. . .
©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 eccocee eccocee .
. . .

-Wissen Sie, was Sie mit den gesammelten
: Visitenkarten anfangen wollen?

Wie viele ,,Jas“ haben Sie angekreuzt?

7-8: Sie haben sich langst intensiv mit dem Netzwerken beschaftigt,
stimmt's? Herzlichen Glickwunsch.

4-E: Sie sind auf dem besten Weg zum Profi-Netzwerker. Weiter so!

0-4: Netzwerken ist Neuland fur Sie? Auch gut. Freuen Sie sich auf die
Begegnung mit spannenden, liebenswerten, ungewohnlichen und manchmal
wichtigen Menschen.
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Small Talk

Das waren noch Zeiten, als Ubungen in Konversation fest zum
Erziehungsplan gehorten! Uns heute bleibt nicht anderes iibrig, als
ins kalte Wasser zu springen = oder einen Blick in einen Ratgeber
zu werfen. Zum Beispiel in den von Cornelia Topf, ,,Small Talk":

| Machen Sie sich keine Sorgen darlber, dass Sie einem unbekann-
ten Menschen nichts zu erzahlen haben. Denken Sie lieber an die vielen
Seiten, die es an ihr oder ihm zu entdecken gibt.

| Beim Small Talk geht es weniger darum, mit Wissen zu brillieren, als
darum, eine Beziehung aufzubauen. Deshalb erdffnen Sie das Gesprach
am besten mit einer Frage und hangeln sich von Thema zu Thema. Gute
Eroffnungsfragen sind: ,Was machen Sie beruflich?* oder ,\WWas machen
Sie, wenn Sie nicht arbeiten?”

| Fiir eine gute Gesprachsatmosphare beachten Sie einfach die Ubli-
chen Hoflichkeitsregeln: Horen Sie zu. Lassen Sie den anderen ausreden.
Seien Sie nicht besserwisserisch, pedantisch, haarspalterisch. Lassen
Sie andere zu Wort kommen. Verteilen Sie keine ungebetenen Ratschla-
ge. Schenken Sie lhrem Gesprachspartner lhre Aufmerksamkeit.

| Wenn Sie das Gesprach beenden wollen, sagen Sie: ,Es war schon,
mit lhnen zu plaudern. Bis zum nachsten Mal!* Wenn Sie lhren Ge-
sprachspartner gezielt wieder ansprechen wollen, konnen Sie eine (te-
lefonische) Verabredung treffen und haben so gleich den Aufhanger fur
das nachste Gesprach.

Ubrigens: Sie machen es anderen Menschen leichter, Sie anzuspre-
chen, wenn Sie einen Gesprachsaufhanger bei sich tragen:
Ein besonderes Schmuckstiick. Einen Button. Mutigere tragen ei-

Workshop ,,MySocialNetwork"

nen roten Punkt, einen Bindi, auf der Stirn oder nehmen ihr Schof3-

Einige meiner Kunden suchen und hiindchen mit.

finden ihre Kunden Uberwiegend Das Design dieses Newsletters spricht Sie an?

in Sozialen Netzwerken. Ginstiger .Das beste Design ist unverwechselbar.

Mehr als 807% der Unternehmer sagen:
Gutes Design unterscheidet eindeutig & klar

lasst sich Akquise kaum betreiben.

Im Workshop erfahren Sie,

wie Sie |hr Angebot zum Beispiel vom Wettbewerber.

bei Xing aktiv vermarkten. Gutes Design férdert Image und Absatz.
) Mit Design kdnnen Sie neue Markte erschliessen.
Auﬁerdem er‘ha|tel"| 8|e Design Bericht Bayern

ein fur Sie optimiertes Profil, ) ) .
Wo liegt Ihr Potential? Fragen Sie doch mal:

eine Liste der fur Sie interessan- Karen Buchholz 0931 / 2079641

testen Diskussionsgruppen sowie |

Textvorlagen zur Kontaktpflege. | | Augenzwinkern | Visuelle Kommunikation

Prasentation am Rechner (1 Stunde), @

individuell: 1 Teilnehmer
Kontakt: QuiVendo Gerne gestalten wir auch fiir Sie.

www.augenzwinkern.net



Netzwerken ist Arbeit - das eng-
lische ,net-working” lasst keinen
Zweifel daran. Offenheit, Freundlich-
keit und Aufmerksamkeit bedirfen
eines gewissen Mal3es an geistiger
Frische. Blass, verausgabt und
unkonzentriert wird keiner zum Sym-
pathietrager.

Ob Sie lhre Ziele erreichen, hangt wesentlich von der Veranstaltung ab,
die Sie besuchen. Auf einem Fachkongress fur Psychologen werden Sie
kaum Coaching-Klienten begegnen. So weit, so klar.

Wie sieht es mit den kommerziellen Netzwerken aus, beispielsweise
Xing-Partys? Auch hier werden Sie nur bedingt Kunden finden, auch
wenn viele Teilnehmer genau deshalb dorthin gehen. Ziemlich gute Chan-
cen haben Sie, wenn Sie etwas anbieten, was praktisch jeder brauchen
kann, wie Rechtsberatung, Massage, Ernahrungsberatung oder eine
Wohnungsrenovierung.

Bieten Sie eine Leistung fur einen speziellen Kundenkreis an, wird es
enger. Stellen Sie sich vor, Sie statten den Innenraum von Segelyachten
aus. Und dann bekommen Sie uber einen Heilpraktiker einen Kontakt

zu einem Bootsbauer! Dabei mussen allerdings zwei Dinge zusammen-
kommen: Der Heilpraktiker ist ein guter Netzwerker, das heiBt, er denkt
vernetzt und pflegt intensiven Kontakt zu einer Person genau lhrer
Zielgruppe.

Wer intensiv Networking betreibt, erlebt solche Dinge. Dem geht aber
viel Aufbauarbeit voraus. Netzwerken eignet sich auf keinen Fall fur die
kurzfristige Kundenakquise — und nur selten als einziger Akquiseweg.



Viele Trainer, Berater und Coaches suchen ihre Kunden unter gestandenen
Unternehmern. Kaum ein erfahrener, erfolgreicher Unternehmer wird aber
Netzwerkveranstaltungen besuchen, auf denen er uberwiegend Existenz-
grunder trifft.

Um zu gewahrleisten, dass Teilnehmer zusammenkommen, die auf dem
gleichen Erfolgsniveau agieren, nehmen viele Veranstalter gesalzene Ein-
trittspreise. Qualifizierte Kontakte haben also ihren Preis: Je geringer die
Eintrittshirde, umso eher werden Sie Existenzgrinder und Jungunterneh-
mer antreffen.




Beginnen Sie mit einer Frage, wie ,Kennen Sie das auch..?*. So wecken
Sie die Aufmerksamkeit lhres Gegenubers. Er bekommt das Gefuhl, dass
Ihr Statement etwas mit ihm personlich zu tun hat.

Verwenden Sie positive Bilder und Vergleiche, um lhre Leistungen zu be-
schreiben. Bilder wecken Assoziationen und lassen sich leichter merken.

Ihr Gegenuber interessiert sich vor allem fur das, was er von |hrer Leis-
tung hat, weniger fur das, was Sie konnen oder tun. Ihr Zertifikat an einer
Coaching-Schule ist weniger interessant als die Frage, ob Ihre Coachees
den Wunschberuf gefunden haben, zufriedener sind oder eine gute Ent-
scheidung getroffen haben.

Sprechen Sie mit Begeisterung von lhrem Beruf.

Sagen Sie, was Sie von anderen unterscheidet.

Erzahlen Sie davon, was Ihre Kunden typischerweise sagen, wenn sie zu
Ihnen kommen. Ihr Gegenuber kann daran erkennen, ob er selbst Bedarf

hat oder Sie zu einem passenden Zeitpunkt ins Gespréach bringen.

SchlieBen Sie mit einer Frage, damit Sie und Ihr Gegenuber wieder ins
Gesprach kommen.

Vermeiden Sie gestelzte Formulierungen. Bleiben Sie naturlich.
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Das Weltbild des Farmers ist von der

Fulle gepréagt. Er erfahrt, dass er umso

mehr zurickbekommit, je mehr er gibt.
Das biblische Wort ,Geben ist seliger

als Nehmen" beschreibt den gleichen

Gedanken. Es geht dabei also um eine

sehr alte menschliche Erfahrung.

Hier schieBtsich der Kreis zu
der Frage aus dem Test:

Haben Sie die Visitenkarten lhrer

wichtigsten Geschéaftspartner
dabei?

Als aufmerksamer Netzwerker sind Sie

dann ndmlich geristet, wenn es sich
im Gespréach so ergibt, dass jemand
die Leistungen lhrer Partner bengtigt.
Sprechen Sie in Ihrem Partnerkreis
doch einmal tber die Méglichkeit.

Das kleine Geschenk

Kleine Geschenke machen beliebt
und vereinfachen den Gesprach-
seinstieg, wenn Sie am anderen
Tag den Kontakt zu Ihrem neuen
Bekannten wieder aufnehmen: ein
guter Tipp, eine Buchempfehlung,
eine Einladung zu einer weiteren
Netzwerkveranstaltung oder ein
Ratgeber, den Sie geschrieben
haben.
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Follow-up oder: Was tun mit
den ganzen Visitenkarten?

Visitenkarten helfen lhnen nicht weiter, Kontakte auch nicht.
Beziehungen sind wertvoll!

Weil Beziehungen vom Engagement leben, ist es sinnvoll, sich zu Uberle-
gen, was Sie mit dem Netzwerken erreichen wollen und was Sie wirklich
schaffen konnen.

Die Ratgeber empfehlen, Kontakte nach den Kategorien A, B und C zu
priorisieren. D-Kontakte sind solche, die Sie nicht weiterverfolgen wollen.

Sie konnen sich regelrecht ein Programm zurechtlegen, zum Beispiel:
A-Kontakte 1x in der Woche anrufen. B-Kontakte 1x im Quartal. C-
Kontakte 1x im Jahr.

Die Plattform Xing leistet wertvolle Hilfe, wenn es darum geht, Gelegen-
heiten fur die Kontaktpflege zu finden. Ein neuer Job, der Geburtstag, die
Statusmeldung: All das sind Anlasse fur ein Gesprach. Bei Xing konnen
Sie gezielt danach suchen.

Xing ist kein Ersatz fur den personlichen Kontakt, aber die Plattform
hilft Ihnen, Ihre Kontakte zu verwalten.

In dem Sinne kann ich lhnen das Seminar von Joachim Rumohr
empfehlen. Oder lesen Sie sein Buch:
Andreas Lutz, Joachim Rumohr, Xing optimal nutzen .



