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Networking — Der Vitamin B-Faktor!

»-ES kommt weniger darauf an, was du kannst, son-
dern wen du kennst“. Unser Zitat des Monats ist pro-
vokant, enthalt aber einen wahren Kern. Wer auf ein
funktionierendes Netzwerk von Beziehungen und
Kontakten zurtickgreifen kann, tut sich leichter als ein
Einzelkdmpfer. Gute Beziehungen vergréBern die
Aussichten auf geschéftlichen Erfolg und eine erfolg-
reiche Karriere. Unter ,,Networking“ versteht man den
Aufbau und die Pflege von Geschéftskontakten, um sich beruflich auszutauschen
und gegenseitig zu unterstitzen.

Eine Vielzahl von Business-Netzwerken hat es sich zum Ziel gemacht, Mdglichkei-

ten zum Knipfen und Pflegen von geschéftlichen Kontakten zu schaffen. Man un-

terscheidet die Netzwerke nach folgenden Kriterien:

¢ Netzwerkzugang: In geschlossene Netzwerke erfolgt der Zugang nur Uber ei-
ne Einladung. Beispiele sind Rotary oder Lions-Club. Offenen Netzwerken
kann sich jeder, der die Zugangskriterien erflillt, anschlieBen.

¢ Branchenbezug: Man unterscheidet branchenbezogene und brancheniber-
greifende Netzwerke.

e Art: Online-Netzwerke, Prdsenznetzwerke und kombinierte Online/Offline-
Netzwerke bieten jeweils spezifische Vorteile.

In Online-Netzwerken kénnen Kontakte leicht und Uberregional geknlpft werden.
Viele Online-Netzwerke sind kostenlos, bieten jedoch eine Premium-Mitglied-
schaft fir bestimmte Funktionalitdten. So ist www.xing.de eine internationale On-
line-Plattform mit mehr als 5,7 Millionen Mitgliedern. Ergadnzend werden auch re-
gionale Treffen angeboten. Online-Netzwerke erlauben eine kostengiinstige und
effektive Pflege von Kontakten. Da ein personlicher Kontakt zunachst nicht gege-
ben ist, ist das KnUpfen nachhaltiger Beziehungen jedoch nur bedingt méglich.

Prasenznetzwerke dagegen bieten die Chance zur personlichen Kontaktaufnah-
me. Die meisten setzen jedoch eine Mitgliedschaft voraus und erheben Teilnah-
megebuhren. Eine kostenlose Testphase ist jedoch Ublich.
Beispiele sind:
e BVMW - Bundesverband mittel-
sténdische Wirtschaft
¢ ASU - Arbeitsgemeinschaft Selbst-
stédndiger Unternehmer
¢ Wirtschaftsjunioren (bis 40 Jahre)
¢ BJU - Bundesverband Junger Unter-
nehmer (bis 40 Jahre)
¢ BNI (Business Networking Club)
e www.visitenkartenparty.biz
e Alumni-Clubs der Hochschulen

Goldene Regeln des Networkings:

1. Geben Sie mehr als Sie nehmen!

2. Erst Geben, dann Nehmen! Werden
Sie nicht ungeduldig, wenn Sie
nicht sofort etwas zuriick
bekommen.

3. Pflegen Sie lhre Kontakte
langfristig.

4, Halten Sie Ihre Informaten und
Empfehlungsgeber auf dem
Laufenden und bedanken sich bei
ihnen.

Testen Sie mehrere Netzwerke, bis Sie
das gefunden haben, was am besten zu
Ihnen passt. Im Ubrigen bieten auch
Seminare, Kongresse und Tagungen
Gelegenheit zum Networking. Private
und geschaftliche Beziehungen werden
in Sportvereinen, sozialen Vereinen, bei
Kulturveranstaltungen und Interessens-
vereinigungen geknlipft. Die richtige Mi-
schung macht es aus.

5. Verschaffen Sie sich keine Vorteile
auf Kosten anderer.

6. Betrachten Sie Ihr Netzwerk als
etwas Wertvolles.

Zitat des Monats:

»Es kommt weniger darauf an, was

du kannst, sondern wen du kennst.*

Quelle unbekannt

BEITRAINING® Netzwerk
trifft sich in Niirnberg

Zum Internationalen Management
Meeting kamen vom 28. Mai bis zum
1. Juni wieder alle BEITRAINING®
Masterfranchisenehmer und regiona-
len Franchisenehmer in der System-
zentrale in NUrnberg zusammen.

Die Management Meetings, die
dreimal pro Jahr veranstaltet wer-
den, dienen dem Erfahrungs- und
Ideenaustausch sowie der kon-
tinuierlichen Weiterbildung der
Franchisenehmer.
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