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Seminare und Beratung

Wer sich erfolgreich am Markt positionieren will, braucht Fachkompe-
tenz, ein sicheres und vertrauenswiirdiges Auftreten und ein wirkungs-
volles Marketing- und PR-Konzept. Angelika Resch-Ebinger begleitet
und unterstilitzt Unternehmerlnnen, Freiberuflerinnen und Selbststan-
dige in der Phase der Unternehmensgriindung und in den wichtigen
Bereichen Kundenkontakt, Kundengewinnung und Kundenbindung.

Vertrieb und Positionierungsstrategien, Telefonakquise, Mailings -
diese Themen werden in ihren Seminaren praxisnah aufgegriffen. Zu-
dem engagiert sich Angelika Resch-Ebinger seit Jahren in der Leitung
von Business-Knigge-Seminaren und Persénlichkeits-Coachings. lhre
berufliche Qualifikation umfasst 24 Jahre Berufserfahrung in der Kun-
denberatung, in Verkauf, Marketing und Vertrieb sowie die Ausbildung
zur NLP-Trainerin DVNLP. Durch ihre umfassende Netzwerk-Tatigkeit
bringt sie seit Jahren Geschaftsleute in Kontakt und férdert so erfolg-
reiche B2B-Beziehungen.

www.creactivconcept.de
www.erfolg-durch-ausstrahlung.de
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Angelika Resch-Ebinger

Netzwerken — mehr als nur Kontakte kniipfen

Wenn man sich selbststandig macht, hat man regelmaBig sehr viel um die Ohren: ,Es
gilt,hiersichzuerkundigen, jeneszu bedenken, Planezu schreibenund...und...und...
Da kann man sich nicht auch noch um Kontakte und Netzwerke kiimmern."

Dieser Gedanke ist oft ein kapitaler Trugschluss. Denn neben allem Wissen und
Koénnen sind es vor allem die Netzwerke, die einen erfolgreich werden lassen.

Bedenken Sie: Jeder Kontakt ist ein Multiplikator

Durch gutes Netzwerken kdnnen Sie

% sich bekannt machen und Geschaftskontakte kniipfen
* Kooperationspartner finden und Synergieeffekte erzielen

% sich ehrenamtlich einbringen und dies nach auBen sichtbar
machen, was ein positives Licht auf Sie wirft und Sie zum Ge-
sprachsgegenstand werden lasst

% in lhrer Unternehmerpersénlichkeit weitergebracht werden -
wenn Sie es wollen

wie auch

% Gleichgesinnte treffen und Erfahrungen austauschen
% lhr soziales Netz erweitern

Netzwerke und Verbindungen gab es schon immer: die Ziinfte und Gilden des
Mittelalters, die Hanse, die Freimaurerlogen der Aufklarung, die Studentenverbin-
dungen und Turnvereine des 19. Jahrhunderts, selbst das Damenkranzchen und der
Frauenbund der Jahrhundertwende. Jeder Zusammenschluss von Menschen, die
die gleichen Interessen haben oder die gleichen Ziele verfolgen, ist ein Netzwerk.
Netzwerken ist eine der dltesten Formen, Verbindungen aufzubauen und zu halten.
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In bestimmten Landern macht man gar nur mit denen ein Geschaft, die man kennt
oder die durch Bekannte empfohlen werden.

So streng sind die Gebrauche hierzulande nicht. Trotzdem ist eine gute Empfeh-
lung Gold wert. Denn je anonymer die Geschaftswelt wird, je globaler, verstreuter
und virtueller, desto wichtiger wird die persdnliche Empfehlung. Sie beinhaltet re-
gelmaBig einen ordentlichen Vertrauensbonus, den man sich bei neuen Kontakten
anderenfalls oft erst miihselig erwerben muss.

Im Ubrigen sind Empfehlungen brancheniibergreifend immer noch eines der er-
folgreichsten MarketingmaBBnahmen. Viele Freiberufler und Selbststandige gewin-
nen zu tber 50 % ihrer Neukunden tGber Empfehlungen!

Warten Sie jedoch nicht darauf, dass die Mund-zu-Mund-Propaganda anlduft und
Sie endlich empfohlen werden. Kiimmern Sie sich aktiv und regelmaBig um Ihr
Empfehlungsmarketing. Fiir Dienstleister gibt es keine preiswertere und starkere
Form der Werbung.

Und Empfehlungsmarketing ist nicht unredlich, sondern ein ganz normales
menschliches Verhalten. Denn viele Menschen reden gerne miteinander und je-
der entscheidet eigenstandig, ob
und wenn, mit wem er liber was
spricht. Ganz gut verdeutlicht das
die Business-Plattform XING unter
www.xing.com. Melden Sie sich an
und probieren Sie es einmal selbst
aus. Lassen Sie lhre Kontakte au-
tomatisch abgleichen oder recher-
chieren Sie, welche Bekannten und
Freunde schon auf XING aktiv sind.
Per Tastendruck bitten Sie diese, in
ihr Kontaktverzeichnis aufgenommen zu werden. Von nun an zeigt XING fiir jede
von lhnen recherchierte Person den kiirzesten Weg, ihn liber lhre Bekannten zu
kontaktieren - die Welt des virtuellen Netzwerkens steht [hnen offen.
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Ein Beispiel: Sie wiirden gerne Professor Miiller kontaktieren. XING sagt lhnen,
dass lhr friiherer Studienkollege Max Jiinglich Kontakt zu ihm hat. Sie kénnen nun
also Professor Miiller direkt kontaktieren oder Max Jiinglich bitten, fiir Sie den
Kontakt herzustellen. Dabei sind die Hemmschwellen der direkten Ansprache in
der virtuellen Welt wesentlich niedriger, als wenn Sie zum Telefon greifen. Und Sie
bekommen in der Regel genauso hdufig eine positive Antwort.

Bevor Sie jedoch ganz in der virtuellen Welt versinken, sollten Sie sich zuerst all die
ungenutzten Kontaktchancen in lhrer realen Umgebung vergegenwartigen.

Finden Sie Ihre Netzwerke

Es gibt eine riesige Auswahl an Netzwerken, Verbanden und Organisationen.

Recherchieren Sie in Ruhe und suchen Sie das Netzwerk, das zu Ihnen passt bzw.
die Netzwerke, die zu lhnen passen. Es macht durchaus Sinn, sich in verschiedenen
Netzwerken zu bewegen. Wahrend Sie in dem einen Netz vielleicht eher mdgliche
Kunden finden, erhalten Sie bei Ihresgleichen wiederum wertvolle Tipps und Anre-
gungen und kdénnen von den Erfahrungen der anderen profitieren.

Und vergessen Sie auch nicht, ein ganz besonders wichtiges Netz zu bauen: lhr
eigenes!

Bevor wir uns nun den verschiedenen Disziplinen zuwenden, eine Anregung vor-
ab: Systematisieren Sie lhr Netzwerken von Anfang an. Speichern Sie alle lhre
Kontakte im Kontaktmanager von Outlook. Oder gleich in einer professionellen
Adressverwaltung wie den Kundenmanager (Haufe Verlag) oder AdressPlus von
Cobra. Dort konnen Sie fiir jeden Gesprachspartner Schlagworte und Aktivitdten
hinterlegen. Das erleichtert spater maschinelle Marketingaktivitdten und gibt Ih-
ren Adressdaten Struktur.

Denn nicht jeder im Netzwerk muss Ihr Kunde werden. Da gibt es beispielsweise die
Botschafter, welche Ihre Nachricht neuen Zielgruppen liberbringen. Journalisten,
die Sie mit Informationen versorgen kénnen. Oder begnadete Netzwerker, die im
wahrsten Sinne des Wortes ein eigenes Netzwerk spinnen, fast jeden kennen und
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Ilhnen zu jedem Thema den richtigen Kontakt vermitteln kdnnen.

Und Empfehlungsmarketing ist kostenlos. Sie brauchen gar nicht mit Geld zu win-
ken. In der Regel reicht ein herzliches Danke. Und natiirlich die Bereitschaft, auch
selbst zu helfen oder zu vermitteln.

Doch nun zu den einzelnen Disziplinen des Netzwerkens:

Nutzen Sie zielgruppenorientierte oder brancheninterne Netzwerke

Seien Sie dort, wo sich Ihre Zielgruppe aufhalt. Suchen Sie sich lhre Nischen und
bewegen Sie sich dann inmitten lhrer Zielgruppe.

Wenn Sie Existenzgriinder treffen mdchten, dann gehen Sie in die Technologie-
zentren, zu den Vortragen an der IHK und sponsern Griinderverbande. Handwerker
treffen Sie in den Handwerkskammern, deren Frauen in der Organisation ,Frauen
des Handwerks".

lhre strategische Herausforderung ist es, die Verbande und Organisationen lhrer
Zielgruppe nicht nur zu identifizieren, sondern so zu durchdringen, dass Sie zu
lhren Spezialthemen im Lauf der Zeit sogar Vortrage halten kdnnen. Denn dann
haben Sie es geschafft: Sie sind im Schlaraffenland des Neukundenmarketings
angekommen. Sie werden fiir Ihre Sichtbarkeit und Ihre Werbung sogar noch be-
zahlt.

Suchen Sie auch brancheniibergreifende Kontakte

Hier spielen Sie ,liber die Bande". Das erfordert viel Zeit und die Bereitschaft, sich
auf ,andere Welten" einzulassen. Dafiir erhalten Sie neue Impulse und Ideen und
bauen lhr brancheniibergreifendes Know-how aus. AuBerdem kdnnen Sie neue
ldeen oder Vortrage ausprobieren, bevor Sie diese |hrer Zielgruppe prasentieren.
Seien Sie allerdings wahlerisch. In diesem Geschaft gibt es viele schwarze Scha-
fe, die von den Gebiihren leben. Hohe monatliche Gebiihren helfen nicht Ihnen,
sondern dem Veranstalter. Und teure Mittelstandsvereine, bei denen Sie fast nur
auftragssuchende Berater finden, sind keine Seltenheit. Auf der anderen Seite gibt
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es fast unzdhlige Organisationen, die gemeinniitzig oder flir eine geringe Jah-
resgebiihr den kreativen Austausch von ldeen und auch Geschaften fordern. Bei-
spielhaft seien hier nur die Freelancer (www.freelancer-international.de), die geni-
alen Frauen (www.geniale-frauen.de) oder das Frauenwirtschaftswunder Tiibingen
(www.frauenwirtschaftswunder.de) genannt. Ein umfangreiches Verzeichnis von
Business-Netzwerken finden Sie unter www.erfolgreichnetzwerken.de.

Aktivieren Sie lhr privates Netzwerk

Hand aufs Herz: Wie vielen Menschen

sind Sie in der letzten Woche auBerhalb

lhres Berufs begegnet? Und haben Sie

uberhaupt nur mit einem dieser Men-

schen liber lhre Tatigkeit gesprochen? llll'
Falls nicht, wird es Zeit, etwas zu dndern. /

SchlieBen Sie Ihre Familie, Ihre Freunde

und lhren Bekanntenkreis nicht langer

von einem Teil lhres Lebens aus. Es ist in Ordnung und vermutlich eine gute Idee,
keine Geschafte innerhalb der Familie zu machen.

Aber wenn lhre Freunde und Bekannten nicht wissen, was Sie genau tun, kénnen
Sie auch nicht weiterempfohlen werden. Sie diirfen sich anfangs nicht zu viel
versprechen. Gewodhnen Sie sich trotzdem an, regelmaB3ig tber lhre Tatigkeit zu
erzdhlen. Gerade weil es fiir uns Deutsche ungewohnt ist, liber persénliche Kon-
takte Geschafte anzubahnen, braucht Ihr privates Netzwerk ein wenig Zeit, um
anzulaufen. Dann aber werden Sie feststellen, dass im Laufe der Zeit immer wieder
Auftrage tber diesen Weg zu lhnen kommen.

Pflegen Sie Ihr privates Netzwerk jedoch nicht nur zu Marketingzwecken, sondern
vor allem auch fiir Ihre eigene Lebensqualitat! Nicht nur die Kundenkontakte, son-
dern die alltdglichen sozialen Kontakte sind extrem wichtig. Erst recht, da Selbst-
standige Uberdurchschnittlich viel arbeiten. Und da geht leicht etwas verloren,
was sich spater bose racht, zum Beispiel mit einem Burn-out oder dem Verlust der
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eigenen Wurzeln. Kultivieren Sie den Plausch mit der Nachbarin, die netten Worte
mit der Kassiererin, das Gesprach abends mit Freunden beim Wein. Es gibt lhnen
mehr, als Sie im ersten Moment denken mogen.

Profitieren Sie von der Starke der schwachen Verbindung

Haben Sie schon einmal erlebt, wie sich dreihundert Leute, die sich noch nicht
kennen, im Laufe eines Abends gruppieren? Es ist erstaunlich, wie schnell sich
Gruppen bilden: Ingenieure sprechen mit Ingenieuren, Kaufleute mit Kaufleuten,
Sportler mit Sportlern, Reiche mit Reichen und Arbeitslose mit Arbeitslosen. Oder
anders gesagt: Wir kochen immer im gleichen Beziehungsgeflige, im gleichen
Saft.

Doch um wirklich neue Ideen und Kontakte zu finden, miissen Sie das Trennende
iberwinden und in andere Gruppen eintreten. Nutzen Sie hierzu nicht Ihre sta-
bilen, festen Beziehungen, sondern vor allem solche Kontakte, zu denen Sie nur
eine sogenannte ,schwache” Bindung haben. Also entfernte Verwandte, fliichtige
Bekannte, Verwandte von Bekannten bis hin zu Bekannten von Bekannten.

Suchen Sie dabei bewusst Menschen mit Briickenfunktion. Das sind Menschen, die
mit vielen Menschen unterschiedlicher Gruppierungen in Kontakt kommen. Also
z. B. Friseure, Taxifahrer, Kellner, Restaurantbesitzer, Hoteliers und Elternbeirate.
Sprechen Sie mit diesen Menschen. Fragen Sie danach, wie es ihnen geht. Fragen
Sie auch nach dem Geschaft. Und erzéhlen Sie ein wenig von sich. Es reicht schon
Ihr Elevator-Pitch. Sie werden schnell merken, dass sich plétzlich unerwartete Ge-
legenheiten auftun. Ubrigens ist die Methode gar nicht ungewdhnlich - Sie wer-
den sie fast uberall auf der Welt vorfinden, nur eben nicht bei uns.

Und natiirlich: Nutzen Sie lhre Geschaftskontakte

Sobald Sie den ersten Kaufabschluss gemacht, das erste Projekt erledigt haben:
Fragen Sie Ihren Kunden nach einer Empfehlung. Es kostet nichts und doch bringt
Empfehlungsmarketing die hdchste Abschlussquote liberhaupt.
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Machen Sie es sich deshalb zur Gewohnheit, auch wahrend eines normalen Kun-
denbesuchs das Thema Empfehlung immer mal wieder anzusprechen. Wenn |hr
Kunde Sie lobt, bitten Sie ihn doch einfach um eine Empfehlung. Fragen Sie ihn,
wer denn seiner Meinung lhre Leistungen noch bendtigen kdnnte. Oder bitten Sie
ihn um eine Referenz, die Sie auf lhrer Webseite oder in |hrer Referenzmappe ver-
offentlichen kdnnen. Denn auch das ist eine Empfehlung und eine sehr wirkungs-
volle dazu.

Spannen Sie den Bogen noch viel weiter. Jeder geschaftliche Kontakt ist ein poten-
zieller Empfehlungsgeber. Wie steht es um |hre Mitarbeiter, lhre Lieferanten, lhre
Subunternehmer und all die anderen Geschaftspartner? Jeder dieser Menschen hat
eine oft langjahrige Beziehung zu Ihnen und vermutlich eine positive Grundein-
stellung zu lhren Leistungen. Oft arbeitet man schon sehr lange zusammen und
es entwickelt sich eine personliche Bindung. Wenn Sie da regelmaBig nach einer
Empfehlung oder einem Kontakt fragen, vergeben Sie sich nichts, Sie kénnen nur
gewinnen.

Ubernehmen Sie ein Ehrenamt

Eine weitere Mdglichkeit, um 6ffentlich sichtbar zu werden, ist die Ubernahme von
Verantwortung. In den meisten Verbanden und Organisationen gibt es mehr Eh-
renamter als Freiwillige. Und so bedarf es in der Regel nur einiger weniger Besuche
und eines gewissen Engagements, um ein Ehrenamt zu libernehmen.

Und als Vorsitzender eines Vereins oder als Leiter einer Regionalstelle sind Sie eine
Person des &ffentlichen Interesses. Sie werden nicht nur bei jeder Veranstaltung
von allen Teilnehmern gesehen, weil Sie vorne stehen. Auch die Zeitungen diirfen
tiber Sie berichten. Ein gut gewahltes Ehrenamt wird es lhnen erlauben, zu allen
aktuellen Themen lhres Verbands Stellung zu beziehen. So bauen Sie strategische
Kontakte zu den Journalisten auf, die Sie lber viele Jahre nutzen konnen.

Wihlen Sie allerdings Ihr Ehrenamt sorgfiltig aus. Sie stehen damit in der Of-
fentlichkeit und verkniipfen Ihr Ansehen mit dem des Vereins. Und wenn
Sie bei einem Arbeitsiiberhang beginnen, Ihre Aufgaben schleifen zu las-
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sen oder schlampig auszuflihren, kann das schnell auf Sie zuriickfallen.
In virtuellen Netzen gibt es tbrigens dhnliche Mdglichkeiten. Hier kdnnen Sie zum
Beispiel in Form eines Gruppenmoderators in Erscheinung treten.

Netzwerken konkret: Was sollten Sie dafiir mitbringen?

Auf jeden Fall positive Absichten! Nicht nur fir sich, sondern auch fiir die ande-
ren Personen bzw. das Netzwerk. Wenn Sie nur einen Verkaufsnutzen aus einem
Netzwerk ziehen wollen oder eine mdglich groBe Adressdatei wollen: Lassen Sie
es besser sein! Langfristig gesehen schaden Sie sich und Ihrem Unternehmen nur.
Man wird sich von Ihnen ausgenutzt fiihlen und damit ruinieren Sie sich lhren
guten Ruf. ,Jeder Kontakt ist ein Multiplikator." Auch im Negativen.

Verabschieden Sie sich am besten gleich von der Idee des schnellen Erfolges. Seien
Sie vielmehr bereit, Zeit und Energie in die Netzwerkarbeit zu investieren.

Es kann Jahre dauern, bis bestimmte Kontakte einen direkten beruflichen Nutzen
bringen oder Friichte tragen. Machen Sie sich auch bewusst, dass es Kontakte gibt,
die im Sande verlaufen. Aber seien Sie sicher: Netzwerken ist ein Win-win-Spiel:
Je mehr Sie in ein Netz geben, umso mehr kommt zu Ihnen zuriick.

Spielregeln von Netzwerken — auf was ist zu achten?

Grundsatzlich hilft es, respektvoll, offen und zugewandt zu sein. Nicht nur, wenn
Sie sich das erste Mal in einem neuen Netzwerk bewegen. Doch da besonders.

Verhalten Sie sich nach der Devise ,Reden ist Silber - Zuhoren ist Gold". Stellen Sie
Ihrem Gegeniiber ruhig viele Fragen: nach dem eigenen Unternehmen, dem Grund
fiir das Engagement im Netzwerk, nach aktuellen Projekten. Damit signalisieren
Sie nicht nur Ihr (mdglichst echtes) Interesse, sondern auch die Bereitschaft, sich
eventuell aktiv an der Netzwerkarbeit zu beteiligen.

Gehen Sie offen und ohne Vorurteile auf Menschen zu und tauschen Sie die Visi-
tenkarten erst nach einem kleinen Plausch aus.
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Achten Sie dabei natiirlich auf die tblichen Benimmregeln.

Selbst wenn es so ware: Reden Sie so wenig wie mdglich tiber Schwierigkeiten und
Probleme wie Geldnot oder eine schwache Auftragslage. Erstens wirken Sie dann
leicht inkompetent und zweitens gelten auch bei einem Netzwerktreffen dieselben
Small-Talk-Regeln wie auf einer Party oder einem Empfang: Krankheit und Tod,
Geld und Politik sind kein Thema fiir eine unverbindliche Plauderei.

Eine Grundregel des erfolgreichen Netzwerkens ist, erst zu geben, dann zu neh-
men.

Fragen Sie sich einfach, was Sie fiir
das Netzwerk tun konnen. Bringen
Sie sich, im Rahmen Ihrer Moglich-
keiten, mit lhrem Know-how in das
gewiinschte Netzwerk ein. Uberneh-
men Sie kleinere Amter, halten Sie ei-
nen Vortrag zu |lhrem Thema. Geht Ihr
Netzwerk auf Messen, lassen Sie sich
zur Standbetreuung eintragen. Mit
diesen Aktionen kdnnen Sie mehrere
Fliegen mit einer Klappe schlagen. Sie
tun Gutes - und reden dariiber. Sie zeigen sich in der Offentlichkeit - sind somit
prasent und werden auch von potenziellen Kunden gesehen. Sie iiben sich im Auf-
treten und im Small Talk. Mit diesen kleinen Aufgaben tun Sie nicht nur lhrem
Netzwerk Gutes - sondern auch sich selbst.

Netzwerkpflege - wie halte ich Verbindungen?

Erfolgreiches Kniipfen von Kontakten Idsst sich lernen. Das Halten auch. Denn oft
kommt es auf die RegelmaBigkeit an, mit der Sie sich einbringen, auch in ein Netz-
werk. Erscheinen Sie regelmaBig engagiert.
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Und wenn Sie zu bestimmten Personen dort den besonderen Kontakt pflegen wol-
len, machen Sie es wie mit Ihren lbrigen Kontakten: Pflegen und hegen Sie diese.
Versorgen Sie lhre Kontakte mit Informationen und kleinen Aufmerksamkeiten.
Wenn Sie beispielsweise auf einen Zeitungsartikel stoBen, der fiir diese Person
interessant sein konnte, schicken Sie diesen Zeitungsartikel an diesen Menschen.
Vielleicht findet in der Nahe auch eine Veranstaltung statt, die fiir beide wichtig
sein kdnnte - laden Sie lhren Kontaktpartner ein oder fragen Sie, ob er Sie be-
gleiten will. Auch ab und zu ein paar nette Worte per Email oder eine Postkarte
(Geburtstag, Namenstag ...) lassen Sie nicht in Vergessenheit geraten.

Resiimee

In der Selbststandigkeit sind Netzwerke ein wesentlicher Erfolgsfaktor. Dabei gibt
es sie in den unterschiedlichsten Ausprdagungen: vom virtuellen Netzwerk lber
den Berufsverband, das kundenorientierte bis hin zum personlichen Netzwerk. Fir
welches (oder welche) Sie sich auch entscheiden: Geben Sie zuerst, bevor Sie neh-
men. Dann aber beides regelmaBig.

N 1 In welchen Netzwerken halten sich meine Kunden auf?

w7é\o 1 Welche Netzwerke konnen noch interessant fiir mich sein? Real,
virtuell? Regional, liberregional? Beruflich, gesellschaftlich?

1 Was kann ich fiir ein solches Netzwerk tun? Was kann ich dort
einbringen?

v Wie gehe ich mit meinem personlichen Netzwerk um?

/I Verwalte ich meine Kontakte ordentlich? Wie pflege ich sie?

Q Treten Sie immer so auf, wie Sie wahrgenommen werden wol-
len.
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Multiplikatoren in meinem Netzwerk sind:




