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Networken wie ein Profi - sieben Tipps

Netzwerke als Plattform nutzen

Um die Karriere zu befliigeln,
reicht es nicht, Mitglied in Netz-
werken zu sein. Die Netzwerke
miissen auch als Plattform ge-
nutzt werden, um sich darzu-
stellen und zu positionieren.
Sieben Tipps, wie Sie es schaf-
fen, die gewiinschte Aufmerk-
samkeit zu gewinnen - ohne
aufdringlich zu wirken.

1. Sich an die (Spiel-)Regeln
halten.

Um Netzwerke richtig zu nutzen,
sollte man sich an deren (unge-
schriebene) Regeln halten. Die
meisten Mitglieder von Netzwer-
ken verzeihen es zum Beispiel
nicht, wenn platte Werbung in ei-
gener Sache gemacht wird. Selbst-
beweihrducherung und -Uberhé-
hung erzeugen mehr Ablehnung
als Interesse.

2. Prasent sein.

Viel besser ist es, eine wohltuende
charmante Prdsenz zu zeigen. Sie
erzeugen Aufmerksamkeit, wenn
Sie es zum Nutzen aller tun. Ein in-
teressanter Vortrag, ein klares State-
ment oder eine intelligente Frage
im Anschluss an den Vortrag ei-
nes Anderen erzeugt die Auf-
merksamkeit, die Sie brauchen,
um wahrgenommen zu werden.

3. Alleinstellung.

Erarbeiten Sie sich auf lhrem Ge-
biet eine Alleinstellung. Sie sind

,der Spezialist fir .." - also der
Experte flr etwas, das Sie besser
konnen als (fast) alle anderen.
Das hebt Ihren Status und macht
Sie im Netzwerk attraktiv.

Nicht fur alle, aber fir die Per-
sonen, die fur Ihre Karriere wich-

tig sind.

4. Sich positionieren.
Besetzen Sie Positionen, die sich

nicht glatt in den ,Mainstream"
einordnen lassen. Haben Sie den
Mut zum Anderssein. Betonen
Sie das Besondere lhrer Person,
lhrer Personlichkeit und lhres
Tuns. Seien und bleiben Sie ein-
zigartig.

Doch Vorsicht! Bleiben Sie da-
bei authentisch. Denn Menschen
haben ein feines Gespir dafir,
wenn andere Personen nur eine
aufgesetzte Rolle spielen. Dann
sind sie in ihren Augen unglaub-
wirdig.

5. Sich fiir andere Menschen
interessieren.

Bei den Netzwerktreffen - sei es
im Club, auf der Messe oder dem
Kongress - sollten Sie sich vor al-
lem fir die anderen Menschen
interessieren. Suchen Sie zum
Beispiel in den Pausen, beim
Small Talk den Kontakt. Doch statt
Plattitiden auszutauschen (,in-
teressante Veranstaltung ...") soll-
ten Sie Fragen stellen. Fragen Sie
und hoéren Sie zu. Sammeln Sie
Informationen. Die andere Per-

son wird Sie irgendwann fragen:
,und was machen Sie beruflich?"
Jetzt kénnen Sie punkten - mit
der Alleinstellung, mit Charme
und mit den Informationen, die
Sie gesammelt haben und die Sie

jetzt einflieRen lassen.

6. Den Status anpassen.
Gute Netzwerker passen ihren
Status automatisch dem Status
ihres Gegenlbers an. So bleibt die
Kommunikation spannend und
Sie sind und bleiben fiir lhr Ge-
genuber von Interesse.

7. Mit dem Status spielen.

Die Meisterklasse ist das Spiel mit
Das bedeutet: Sie
nehmen im Verlauf des Gesprachs

dem Status.

oder Kontakts mal einen hdohe-
ren, mal einen tieferen Status ein.
Mal sind Sie zum Beispiel der er-
fahrene Experte, mal der interes-
sierte Laie.

Im tieferen Status ,spielen" Sie
auch, wenn Sie beispielsweise als
aufmerksamer Mensch dem Ge-
sprachspartner den fehlenden Zu-
cker zum Kaffee holen. Und kurze
Zeit spater wechseln Sie in den
hoheren Status - zum Beispiel,
indem Sie lhre Kompetenz be-
ziglich eines angesprochenen
Themas zeigen oder eine klare

Position zu einer kniffligen Frage
beziehen. Wenn Sie geschickt mit
Ihrem Status spielen, wecken Sie
die Neugier lhrer Gesprachspart-
ner, positionieren sich als sympa-
thische und respektvolle Person-
lichkeit ... und Sie sind im Spiel.
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