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o Netzwerken ist GEBEN und Nehmen

Ziele - Strategie - Malinahmen e

e Wo ist der richtige Ort zum Netzwerken?

Vorbereitung - Treffen - Nachbereitung a

e Deine Soft Skills sind wichtig
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FUr jede
Selbststandige ist
NETZWERKEN so

wichtig wie SCHLAFEN,
ESSEN und TRINKEN

Eine gemeinsame Aktion der Business Moms
Austria und CareerMum.

Auch wir haben uns ubers Netzwerken ken-
nen gelernt, in Zeiten der Corona Krise zuerst
online und schon nach kurzer Zeit haben wir
beschlossen unser gemeinsames Know-How
am Besten gleich allen zur Verfugung zu stellen.
Unsere Ziele sind ident, wenn wir an die Forde-
rung von selbststandigen Muttern denken, sie zu
unterstitzen und ihnen die richtigen Werkzeuge
mitzugeben, ist uns beiden ein Herzensanliegen.
Daher auch die Ideen mit den Netzwerk-Tipps
fur dich, kurz und knapp zusammengefasst auf
5 Best-Practice Tipps!

Dabei verstehen wir Netzwerken nicht als reines
,connecten®“ oder Bekanntmachen, sondern als
strategisches Tool, das auch Beziehungsarbeit
fordert. Eines ist uns dabei besonders wichtig:
es muss Spald machen!

Richtiges Netzwerken ist leichter als du denkst,
damit du aber nicht nur eine Masse an neuen
Kontakten generierst und haufenweise neue
Leute kennenlernst, die dich nicht an dein Ziel
fuhren, haben wir hier die 5 wertvollsten Tipps
fur erfolgreiches Netzwerken fur dich zusam-
mengefasst!

Richtig Netzwerken
ist keine Hexerei und
fur jede machbar!
Wir verraten dir wie:

Ganz wichtig ist es, dass du dir eines bewusst
machst: du solltest dir ein Netzwerk aufbauen,
bevor du es brauchst.

Was du hier nicht bekommst ist die ,schnelle®
Hilfe und ganz schnell richtig gute Kontakte,
denn

und entsteht auch nicht von heute auf
morgen.

Du kannst dir das so vorstellen wie einen Baum,
den du pflanzt. Den du hegst und pflegst und
wachsen lasst — und dann, wenn der Baum so-
weit ist (manchmal etwas friher oder auch etwas
spater), wird er dir Frichte schenken. Ungefahr
so kannst und solltest du es auch mit deinem
Netzwerk halten. Nun steigen wir aber direkt
ein in die Tipps, damit du auch gleich loslegen
kannst...



Ein wichtiger Leitspruch ist:
und du solltest dich im-
mer als Erstes fragen
Wo liegt deine Ex-
pertise? Deine Erfahrungen, deine anderen
Kontakte?

Bleiben wir doch gleich bei der Analogie des
Baumes: Wenn du einen Baum pflanzt, muss
du ihn auch behutsam behandeln, immer
wieder nach ihm sehen und ihm viel Wasser
und Pflege geben, dann wird er dich reich mit
Frichten beschenken. Beim Netzwerken ist es
genauso: es ist erst einmal viel geben — im-
mer mit einem bestimmten Ziel (dazu mehr in
Punkt 2a) — und wenn du deine Kontakte gut
pflegst, wirst du ein stabiles und belastbares
Netzwerk aufbauen. Zur rechten Zeit ist es na-
turlich auch richtig, etwas zu empfangen. Der
oberste Grundsatz ist also zunachst:

Wichtig dabei ist, dass du Dinge anbietest, die
dir leicht fallen, die du ohne grof3en Aufwand
erledigen kannst! Das kannst du gleich integ-
rieren in deine Follow-Up Nachricht nach dem
Kennen lernen. Das kann ein Zeitungsartikel
von einem Thema sein, das ihr angesprochen
habt, oder eine Dankes Nachricht, Gratulati-
onsworte nach einem gelungenen Vortrag, das
Vorstellen eines anderen Kontakts — es gibt
zahlreiche Moglichkeiten. Sei dir Uber deinen
eigenen Mehrwert im Klaren und teile dein
Know-How und deine Expertise, du wirst es
mannigfaltig zuruckerhalten.

Wenn du noch kein voller Netzwerk-Profi bist,
hilft es dir sicher, dich auf das Netzwerken vor-
zubereiten (dazu mehr unter Punkt 4A).

Lu Konnst dich oadso #r a9er:

Was kann ich meinem Gegenuber anbieten?
Was kann mein Gegenuber (ge)brauchen? Und
Wie kann ich meinem Gegenuber helfen / unterstutzen?
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Wie in fast allen beruflichen Dingen ist es auch beim Netzwerken notwendig mit einem gewissen
Plan an die Sache heranzugehen. Definiere also erst ein Ziel, schau dir an, welche Strategie du

verfolgen willst und plane deine MalRnahmen.

0. Liele setzen

Beantworte dir selbst folgende Fragen:

Wo will ich strategisch hin (auch in Bezug auf
mein Netzwerk)?

Was will ich erreichen?

Welche Menschen mochte ich in meinem Netz-
werk haben?

Wer kann mich an mein Ziel bringen und mir
weiterhelfen?

Wen konnte ich mit meiner Expertise unterstut-
zen?

Wenn du diese Fragen fir dich selbst beant-
wortet hast, dann hast du bereits den Grund-
stein bzw. den ersten Meilenstein fur dein per-
sonliches Netzwerk geschaffen.

Bei der Ausformulierung dieser Fragen achte
bitte immer darauf, dass du deine Ziele SMART
definierst! Hier ein kurzer Ausflug, was das be-
deutet:

S = spezifisch
M = messbar
A = attraktiv

R = realistisch
T = terminiert

Mein Ziel bei CareerMum
ist es, bis Ende 2020 eine
Kooperation mit mindestens 5 Unterneh-
menspartnern zu gestalten und das
Mentoringprogramm mit 30 Mentorinnen
(CareerMums) zu starten. Dafiir méchte ich
mein Netzwerk gezielt um mindestens 10
wertvolle Kontakte im HR Bereich erweitern,
die als Katalysatoren fiir das Netzwerk
dienen.

Mein Ziel bei den Business
Moms ist es, bis Ende 2020 mindestens
75 Mitglieder im Business Mom Club zu ver-
zeichnen. Ausgehend von ca. 70.000 selbst-
sténdigen Miittern in Osterreich méchte ich
bis Ende 2025 folgende Zahlen erreichen:
osterreichweit 500 Mitglieder im Club, 5.000
Eintrédge im Business Mom Verzeichnis und
in Summe 10.000 Mitglieder in den Business
Mom Facebook Landesgruppen. Als
langfristiges Ziel bis 2030 sollen sich
diese Zahlen verdoppeln.



b. Strategische Floriung

FUr deine Netzwerk-Plane ist es jedenfalls
sinnvoll strategisch an die Sache heranzuge-
hen. Du hast dir jetzt erfolgreich deine Ziele
gesteckt, dann kann es ja losgehen!

Eine etwas spitze Frage gleich zum Anfang,
Uberlege dir:

Wo liegt deine Ex-
pertise?

Uberlege dir jetzt:

Hier geht es nicht darum, dass du dich in et-
was verwandelst, das du nicht bist. Es geht
vielmehr darum, welche Eigenschaften du hast
und auch zeigen willst, welche Kleidung du
wahlst, wie du dich prasentieren willst, etc. da-
mit du authentisch und interessant bist.

- Wie und wo kann ich meine Ziele erreichen?

- Wie ist der Weg dorthin?

- Welche Kanale kann ich furs Networking nutzen?

- Welche Kontakte habe ich bereits in meinem Netzwerk?

- Welche Kontakte sind (beruflich) wertvoll, welche eher nicht?

- Wie kann ich die bestehenden Kontakte weiter ausbauen? Wo macht das

Sinn?

- Wo finde ich die Personen/Kontakte, die ich fur meine Zielerreichung

brauche?

- Wo finde ich Menschen, die mir gleichgesinnt sind?
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Hier ein Szenario zur Veranschoulichuny...

... das dir vielleicht hilft, die richtigen Networking-Platze und -Veranstaltungen fur dich zu finden.
Annahme: Du bist Rechtsanwaltin und dein Ziel ist es bis Ende des Jahres weitere 5 Auftrage im
Volumen von 20.000 Euro an Land zu ziehen. In diesem Fall wird es dir wenig bringen, auf eine
Networking-Veranstaltung fur Rechtsanwalte zu gehen, da ist es wahrscheinlich besser du besuchst
eine Reise-Messe oder Pharma-Veranstaltung.

Wenn dein Ziel aber ist, mit 2-3 Kanzleien Partnerschaften zu schlielRen, weil du nicht alle Themen-

felder abdecken kannst und Klienten an seridse, dir gut gesinnte Partner vermitteln mdchtest, dann
kann das Rechtsanwalte-Netzwerk-Treffen genau der Richtige Ort fur dich sein.

c. Mabnotnen ploren

Also, jetzt geht es weiter ins Detail:

Du hast dir bereits deine Ziele uberlegt und

auch bereits eine Strategie entwickelt, wie du Fiir besondere wichtige Kontakte hier
deine Ziele erreichen kannst. noch ein Extra-Tipp:
) . ' Lass dich von einem gemeinsamen
. Die Meisten werden sich aus den oben Kontakt am besten vorstellen.
bereits erarbeiteten Fragen ergeben. Das sichert dir einen ganz anderen

Einstieg ins Gespréch!

Jetzt kannst du zur Tat schreiten und Treffen
buchen, dich bei Xing oder LinkedIn aktiver
verhalten und eine Community aufbauen, etc.
Nachfolgend bekommst du noch einige Tipps
zum richtigen Networking-Ort bzw. deiner opti-
malen Vor- und Nachbereitung.

Bei der strategischen Planung und den Mal}-
nahmen geht es ums Netzwerken generell,
aber auch um jede Veranstaltung, die du besu-
chen mdchtest.

Wer wird auf der Veranstaltung anwesend
sein? Suche dir 3 Personen aus, mit denen
du auf jeden Fall sprechen mochtest um dein
Ziel fur die Veranstaltung zu erreichen. Bei den
meisten Veranstaltungen kannst du im Vor-
feld bereits die Teilnehmer recherchieren (bei
XING, Facebook, Linkedln zum Beispiel Uber
die Teilnehmerlisten) und diese Moglichkeit
solltest du auf jeden Fall nutzen.




Heutzutage ist natlrlich beides moglich — du kannst Online oder auch Offline netzwerken. Es hangt
davon ab, welcher Typ du bist und womit du dich wohler fihlst. Unser persénlicher Tipp ware: Kom-
biniere beides und hole dir das Beste aus beiden Welten.

o. OFfHine

Face-2-Face ist immer etwas anderes als Kon-
takt per Email oder am Bildschirm zu netz-
werken. Es ist schon etwas Besonderes, die
Stimmung, den Spirit eines Treffens oder auch
die Mimik und Gestiken deines Gegenubers zu
empfangen. Daher empfehlen wir unbedingt
auch Offline-Veranstaltungen zu besuchen.

Es ist die optimale Gelegenheit, viele interes-
sante Personen an einem Ort zu treffen und
direkt Ideen auszutauschen, neue Kooperatio-
nen konnen entstehen und im direkten Kontakt
passieren oft wunderbare Dinge des Austau-
sches und Netzwerkens.

Offline-Networking-Moéglichkeiten bieten sich
wirklich viele: Messen, Kongresse, Events,
Weiterbildungen, Mitgliedschaften in Clubs und
Networking-Verbanden und deren
Events, (Branchen-)Stammtische
und vieles mehr! Auch auf der
Geburtstagsfeier einer/s Bekann-
ten, beim Elternabend im
Kindergarten und beim
Sommerfest kannst du
Netzwerken. Wichtig ist
dabei immer authentisch zu
bleiben und nicht immer
etwas verkaufen zu wollen
denn “man kann nicht
nicht netzwerken”, aber

mehr dazu beim Abschluy unserer Tipps.
Zusammenfassend: finde die richtige Veran-
staltung fir dich. Erinnere dich an dein Ziel und
richte alles darauf aus.

Bei diesem branchenun-
abhédngigen Netzwerk
selbststéndiger Mitter

Du bist selbst-
stédndige Mutter?
Warst du schon

mal auf einem kannst du Weiterbildung
Netzwerktreffen mit Networking optimal
der Business kombinieren!

Moms Wien?



a. Online

Durch Karriereplattformen wie XING &
LinkedIn wird Online-Networking leicht gemacht.
Du kannst aber auch andere Plattformen
nutzen, um mit deinen Kontakten in Verbindung
zu bleiben — wie z.B. die Sozialen Medien von
Facebook, Instagram, Pinterest, TikTok und Co,
denn es kommt ja immer auf deine Zielgruppe
an.

LinkedIn ist derzeit das Business Netzwerk
Nr. 1 in Osterreich (stark gefolgt von XING),
welches wirklich primar aufs Business ausgerich-
tet ist mit mehr als 1,4 Mio. Usern (in Osterreich)
primar der 25-34 Jahrigen als Hauptzielgruppe.
Falls du mehr Tipps zu LinkedIn als dein Netz-
werk-Tool bendtigst, melde dich gerne bei Ruth,
denn sie bietet 1:1 Coachings und regelmafig
Workshops und Webinare in diesem Bereich an.

Vernetz dich, und
melde dich fiir 1:1
Coachings bei

www.linkedin.com/in/
ruthgabler

<>

Link zu den Business
Mom Austria Events:

www.businessmoms.
at/events/


http://www.linkedin.com/in/ruthgabler
http://www.linkedin.com/in/ruthgabler
http://www.businessmoms.at/events/
http://www.businessmoms.at/events/
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. Vorbereitusg

Vorbereitung ist wichtig, wie so oft! Daher er-
fahrst du hier ein paar hilfreiche Dinge fur deine
optimale Vorbereitung fur deine Netzwerktreffen:

1. Uberlege dir deinen Elevator-Pitch: beschrei-
be dich und dein Unternehmen in wenigen Sat-
zen. Gestalte es so, dass es fur dein Gegenuber
interessant ist — halte dich kurz (AIDA-Formel)
und streiche deinen USP (Unique Selling Propo-
sition; was macht dich aus, warum bist du be-
sonders?) heraus - vermeide einen 5-minutigen
Monolog).

2. Nimm Visitenkarten mit — prufe vorher ob sie
auch aktuell sind und deine richtigen Kontaktda-
ten beinhalten.

3. Recherchiere: Wer ist Teil des Treffens? Infor-
miere dich Uber die Teilnehmerinnen & Uberlege,
wo sind Gemeinsamkeiten und Anknupfungs-
punkte.

4. Um nicht in Verlegenheit zu kommen und
nicht zu wissen, was du fragen sollst: Uberlege
dir im Vorfeld offene Fragen, die auf jeden pas-
sen konnten! Offene Fragen sind sog. W-Fragen
(Wer, was, wann, wie, wo...).

5. Uberlege dir einen guten Gesprachseinstieg,
eine Gemeinsamkeit, etwas das euch schon
vorab verbindet. Das kann das Event sein und
der Vorredner, aber auch der Anfahrtsweg, ein
tagesaktuelles Thema (keine Politik) - oder was
immer wirkt, auch ein nettes ehrlich gemeintes
Kompliment.

b. V]ittendrin

Weniger ist oft mehr — versuche wahrend der
Veranstaltung wenige, aber dafur wertvolle
Kontakte zu knupfen.

Wie eingangs erwahnt, kommt es beim Netz-
werken nicht darauf an, moglichst viele Leute
kennen zu lernen.

Es kommt vielmehr darauf an,

die richtigen Personen und

Kontakte kennen

zu lernen. Nicht die
Menge an XING- oder
LinkedIn Kontakten zahlt,
sondern auch die
Qualitat. Suche dir also
eine Person pro Treffen
heraus, mit der du
langfristig in Kontakt
bleiben mdéchtest und
pflege diesen Kontakt
auch entsprechend

in der Nach-

bereitung.




Vorbereitung ist wichtig aber Nachbereitung ist
alles. Selbst wenn du es einmal nicht schaffst
dich im Vorfeld Gber eine Veranstaltung zu in-
formieren, ist das nattrlich kein Problem.

Wenn du aber im Anschluss kein Follow-Up mit
deinen neuen Kontakten machst, dann werden
sie dir nicht lange in deinem Netzwerk erhalten
bleiben.

Hier hat Ruth eine besondere Regel fiir dich —
die 7 Tage Regel. Wenn du einen neuen Kontakt
erhéltst, und dieser dir auch wichtig ist, dann
sende innerhalb von 7 Tagen eine Follow-Up
Nachricht. Ansonsten schaffst du es vielleicht
noch mit einer charmanten Ausrede danach,
aber alle Visitenkarten die 7 Tage danach nicht
genutzt wurden, werden von Ruth eigentlich
gleich entsorgt. Das Follow-Up stimmst du am
besten je nach Kontakt ab: das kann eine Ver-
netzung mit einer charmanten Nachricht in den
sozialen Business-Netzwerken sein (Linkedin,
XING), eine E-Mail, aber auch eine Text- oder
re® Sprachnachricht oder ein
Anruf, je nach der
Zielgruppe
deines
neuen
” Kontaktes.

Al

c. Nochbereitung

Uberlege dir wie du deine Kontakte pflegen
modchtest. Lege dir eine einfache XLS-Liste an,
trage die Visitenkarten in dein Outlook ein oder
gestalte ein fur dich moglichst praktikables,
handle bares System.

Hier hat Lisi noch einen Ratschlag fiir dich:
Jedenfalls lohnt sich eine Einteilung in A-B-C
Kontakte:

A = sind sehr wertvolle, vielversprechende und
sympathische Kontakte

B = sind ,normale” Kontakte aus denen etwas
entstehen kbnnte

Und C = sind Kontakte, die keiner weiteren Ak-
tion bedlirfen.

Deine A-Kontakte solltest du bestenfalls direkt
nach dem Treffen oder zumindest innerhalb von
7 Tagen wieder kontaktieren — ob telefonisch
oder per Mail, das sei dir lberlassen. Nimm
Bezug auf das gemeinsame Treffen und stelle
am Ende eine offene Frage. So ist dir garan-
tiert, dass dein Kontakt dir auch eine Antwort
sendet. Du kannst den Kontakt auf LinkedIn
und deinen Social Media-Profilen hinzufiigen
und so weitere Daten (iber deinen Kontakt er-
fahren.(z.B. Geburtstag, Werdegang, etc.) Die-
se Daten solltest du jedenfalls auch dem jewei-
ligen Eintrag in deinem System hinzufiigen.
Deine B-Kontakte solltest du auch in den Sozi-
alen Medien hinzufiigen und dich so wieder in
Erinnerung rufen.
Es lohnt sich sowohl bei A- als auch B-Kontak-
ten einige mégliche Kontaktpunkte zu nutzen:
- Gratuliere ihnen zum Geburtstag oder
Namenstag.
- Versorge sie mit Informationen/Events, die
fiir sie interessant sein kénnten.
- Denke vernetzt und Ulberlege, fiir welchen
deiner Kontakte, welche Dinge interessant
sein kénnte.

C-Kontakten brauchst du in den Anfdngen dei-
nes Networking vorerst keine Aufmerksamkeit
zu schenken.
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Beim Netzwerken zahlen vor allem die sogenannten — also deine Eigenschaften, die
du nach aulden zeigen willst. Wie zu Beginn erwahnt, ist es wichtig, dass du dir Uberlegst, welche
Person du sein mochtest.

Dennoch gibt es einige, wirklich wichtige Soft-Skills, die du dir aneignen solltest:

2. Drange dich nicht
in den Yordergrund 4. Sei hflich, diplo-

— wichtig ist, )
aktives Zuhoren matisch und pflege

— gib deinem Ge- 3. Schaffe gutech)Jrr:]gings-
1. Du musst dich geniiber Raum, eine Vertrauens- €
und dein Unterneh- sei offen und zeige basis zwischen dir
men nicht standig ehrliches Interesse. und deinem Gegenuber,
,verkaufen“ — sei dazu gehort auch

Konkurrenzdenken aul3en
vor zu lassen, Uberlege bei
einem Wettbewerber immer,

was koénnte euch
gemeinsam
weiterbringen?

115

also nicht angebe-
risch, aufschneide-
risch oder zu
~pushy*



Mo Kann nicht NICHT netzuwerK en!

Man sollte daher immer auf den schnellen ,Pitch“ vorbereitet sein. Ruth erzahlt

gerne die Geschichte, dass sie einen ihrer wertvollen Kontakte im Flugzeug in den USA
kennenlernte und beide erst nach einer langen Unterhaltung von Englisch auf Deutsch
umstellten und merkten, dass sie beide aus Osterreich kommen.

Er ist Top-Manager bei der VOEST-Alpine und leitet das Unternehmen in Texas, und sie
tauschten sich Uber Fundraising-Themen und die Wichtigkeit von CSR aus und so konnte
Ruth dann auch einige Monate spater bei der VOEST ein neues Charity-Projekt vorstellen.

Also sei einfach immer vorbereitet - denn du kannst auch im Urlaub tolle Kontakte kntpfen,
wichtig ist, dass es dabei nie einen ,Sales-Charakter” hat, sondern dass man offen und
ehrlich sich mit seinem USP (der eigenen Unique Selling Proposition auch gerne als Marke
Ich oder eigener Mehrwert bezeichnet) vorstellt.

Bleib Authentisch und deinemr Stil +reu!

Ein ganz wichtiger Tipp, der sich durch dein Tun beim Netzwerken ziehen soll-
te, denn die besten Tipps sind nichts wert, wenn das einfach nicht ,DU“ bist.
Finde das, was dirammeisten Spal} macht, und prasentiere dich authentisch und offen. Nimm
dir die Tipps (auch hier in unserem Goodie) mit, die am meisten deiner eigenen Person und
Natur entsprechen und du kannst naturlich alles auch abwandeln. Manche Leute lieben es
ganz besonders (grell) gekleidet zu kommen um den Leuten im Gedachtnis zu bleiben, ande-
re machen immer ein Foto (Selfie) mit dem neuen Kontakt und schicken es in der Follow-Up
Nachricht mit—es gibtwirklich 1.001 Moglichkeiten und es ist wichtig, dass du deinen eigenen
Weg findest, ob beim Kennenlernen, beim Follow-Up oder bei deiner eigenen Vorstellung.
Und du mochtest die gelesenen Netzwerk Tipps jetzt auch online testen?
Dann werde Mitglied in unserer LinkedIn-Gruppe ,Business und Career Networking
fur Moms® und stell dich mit einem Beitrag vor! Keine Scheu - wir freuen uns auf dich.

https://www.linkedin.com/groups/8674276/
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