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Businesskontakte

Wer langfristig unternehmerisch wachsen will,
muss strategisch Beziehungen aufbauen, Sichtbarkeit schaffen und
in relevante Netzwerke investieren - analog wie digital.

TEXT: SIMONE REITMEIER

n der Geschéftswelt gilt: Die besten

Beziehungen entstehen lange bevor

sie gebraucht werden. Nachhaltiges
Networking ist eine Investition in die Zukunft
des Unternehmens. Wer friihzeitig strategi-
sche Kontakte aufbaut und pflegt, schafft ein
belastbares soziales Kapital — bereit, im ent-
scheidenden Moment als Ressource zu wirken.
Unternehmerischer Erfolg beruht nicht nur auf
Produkten oder Dienstleistungen, sondern zu-
nehmend auf dem Netzwerk dahinter. u

NO-GOS BEIM
NETZWERKEN
N ETZW E R K- ' 4 B Nur dann melden, wenn man
FO RM AT E etwa; braucht: Beziehung_eh _
funktionieren auf Gegenseitigkeit.
B Branchennetzwerke (z. B. HR-, Kontakte nicht pflegen: Bezie-
Immobilien- oder Tech-Cluster) hungspflege bendtigt Regel-
B Strategische Business-Clubs v maRigkeit - auch ohne konkreten
(z. B. Management Club, ; Anlass.
Rotary, Lions) Kein Zeitbudget einplanen: Netz
Digitale Businessplattformen werke wachsen weder nebenbei
(z. B. LinkedIn, spezialisierte noch innerhalb weniger Wochen.
Online-Foren) . Selbstfokussiert auftreten: Wer
Interne Unternehmensnetzwerke fragt, fuhrt - aktives Zuhoéren
(z. B. Lauf- oder Projektgruppen) schafft Verbindungen.
Mentoring-Programme und Nur auf C-Level kommunizieren:

Think-Tanks Auch Kontakte unterhalb der
Fuhrungsebene bringen Mehrwert.
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Kooperation statt Konkurrenz

In einem sich rasant wandelnden Marktumfeld ist In-
novationsgeschwindigkeit der Schltssel. Erfolgreiche
Unternehmer erkennen zunehmend das Potenzial von
Kooperationen. Anstatt Ressourcen in die Eigenentwick-
lung zu investieren, nutzen sie vorhandenes Know-how
- oft aus dem Netzwerk. Plattformen, Branchenevents
und themenspezifische Foren bieten Zugang zu einem
Okosystem aus Ideen, Lésungen und Partnern - die
Basis fur Synergien und neue Geschaftsmodelle.

Digitale Visitenkarten

Ein reprasentatives LinkedIn-Profil ist heute unverzicht-
bar. Was zahlt: ein hochwertiges Businessfoto, eine klare
Positionierung und ein aktives Kommunikationsverhal-
ten. Ein professionelles Profil lebt - durch inhaltliche

Beitrage, Interaktionen und Sichtbarkeit. Selbst Messen-
ger-Dienste wie WhatsApp gewinnen als Businesskanale
an Bedeutung. Entscheidend ist, dass die eigene Hal-
tung und Expertise auf den ersten Blick erkennbar ist -

,Was mache ich? Wofilr stehe ich? Was biete ich an?“

Elevator Pitch:
Positionierung in 30 Sekunden

Ob beim Investoren-Dinner, dem Business-Lunch oder
online - ein pragnanter Elevator Pitch vermittelt in
wenigen Satzen die eigene Positionierung. Der Fokus
liegt auf Klarheit und Wirkung: Woflr steht das Unter-
nehmen? Was ist der konkrete USP? Ein Uberzeugender
Pitch schafft Interesse, Vertrauen - und markiert den
Beginn nachhaltiger Geschéaftsbeziehungen.

Effizienz statt Streuverlust

Entscheidend ist die Wahl der passenden Plattformen.
»Zwei bis drei sorgféltig ausgewahlte Netzwerke genu-

Sichtbar sein:
Hybrides Networking

Digitale Kanale wie LinkedIn oder Branchenplatt-
formen ermoglichen Sichtbarkeit, Reichweite
und Relevanz - vorausgesetzt, sie werden stra-
tegisch bespielt. Dennoch: Vertrauen entsteht
nur im personlichen Kontakt. ,Digitale Nahe
ersetzt keine persénliche Begegnung®, betont
Networking-Expertin Gerlinde Layr-Gizycki,
GeschaftsfUhrerin der Inamera. Ein zusatzlicher
strategischer Nutzen digitaler Netzwerke liegt

in ihrer Funktion als Vorbereitungstool flr Busi-
ness-Events und Konferenzen. Durch die gezielte
Recherche Uber Veranstaltungsteilnehmende

im Vorfeld lassen sich potenziell relevante Ge-
sprachspartner identifizieren, priorisieren und
effizient ansprechen. Dies ermdglicht eine zielge-
richtete Kontaktanbahnung sowie eine nachhal-
tige Pflege von Geschaftsbeziehungen im Nach-
gang der Veranstaltung.

Networking-Exzellenz:
In 15 Minuten zum Kontakt

Effizientes Netzwerken folgt einem klaren Ablauf. Die
15-Minuten-Regel auf Veranstaltungen sorgt fur Dyna-
mik: zuhdéren, Gemeinsamkeiten ausloten, Mehrwert
erkennen - und weiter zum nachsten Gesprach. Im Ide-
alfall erfolgt die digitale Vernetzung noch vor Ort. Tipp:
Eine gezielte Nachfrage bei bekannten Kontakten, wer
bei einem Event relevant sein konnte, 6ffnet Tlren - und
signalisiert Wertschatzung.
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~RENAISSANCE DER
FAMILIENUNTERNEHMEN®

Wie kdnnen Familienunternehmen trotz
Zeitmangel ihre Netzwerke pflegen?
Ohne Commitment geht es nicht. Entschei-
dend ist, gezielt die Netzwerke auszuwahlen,
die zur eigenen Strategie passen. Hilfreich
ist zudem der Einsatz von Netzwerkkno-
ten - also Personen, die bereits Uber brei-
te Kontakte verfigen und Verbindungen
herstellen. So funktioniert beispielsweise
unser Cross-Mentoring-Programm an der
WU Executive Academy: Wir bringen gezielt
Mentees und Mentoren aus unterschiedli-
chen Branchen zusammen.

Welche Netzwerke erachten Sie als be-
sonders wertvoll?

Branchennetzwerke sind essenziell fur das
operative Geschaft. Doch die Kénigsdisziplin
sind strategische Netzwerke - etwa Rotary
oder exklusive Business-Clubs. Denn in die-
sen Kreisen geht es ans Eingemachte. Hier
reichen Mitgliedsbeitrage nicht aus, man
muss auch etwas vorweisen kénnen - ein
bereits bestehendes Netzwerk, eine Exper-
tise oder einen Flrsprecher.

Wie wird sich Netzwerken in den ndachs-
ten Jahren verandern?

Vertrauen wird zur Schlusselwahrung - und
genau hier liegt die Starke von Familien-
unternehmen. Nach einer Ara

der Globalisierung erleben
wir aktuell die Ruckkehr
zur persoénlichen Ver-
bindung. Es folgt die
Renaissance des Netz-
werkens - und damit
die Renaissance der
Familienunternehmen.

gen - idealerweise eine Kombination aus branchenspezi-
fischen und Ubergreifenden Formaten®, rat Layr-Gizycki.
Qualitat schlagt Quantitat - besonders fur Unternehmer
mit limitierten Zeitressourcen. Nur wer Mehrwert bietet,
wird langfristig als wertvoller Teil des Netzwerks wahr-
genommen.

BUCHTIPP

,Netzen - Menschen zu
Netzwerken verbinden”

Gerlinde Layr-Gizycki,
Valerie De Icco-Streibel &
Wolfgang Layr, 29,90 Euro,

/ - Gerlinde j
im Buchhandel oder direkt Layr-Gizycki -
beim Business-Netzwerk Geschéaftsfihrerin
,lnamera” erhaltlich. Inamera
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