
Netzwerke:
Kontakte sind alles

Drei Experten sprechen
Netzwerke sowie deren

in gutes Netzwerk ist
wie ein Trampolin, sagt
man. Wenn man mit

über persönliche und digitale
Bedeutung für Selbstständige.

eine, sie richtig einzusetzen et-
was anderes. Katzmair rät zu

einer ganz pragmatischen und
schrittweisen Hera ngehens-
weise, um Erfolg zu haben: Zu
Beginn muss man def inieren,
welches Ziel eigentlich er-
reicht werden soll und welche
Erfolgsfaktoren ausschlagge-
bend sein werden. Der nächste
Schritt ist, zu wissen wer jene

Gruppen und Personenkreise
sind, die die Erfolgsfaktoren
beeinflussen können. Es qilt
anschlieBend eine Strategie
zu entwickeln, um mit jenen
Personen eine Win-Win-Bezie-
hung aufzubauen.,,Ohne ein
solch strategisches Vorgehen
werde ich'mich sehr schnell
im Wald der Kontaktmöglich-
keiten verirren und meine En-

ergie verbrennen", resümiert
der Netzwerk-Experte.

tesen Sre kveifer auf Seffe ä b

Kraft hineinspringt, sprich
viel Energie in sein Netzwerk
investiert, kann man hoch
herausspringen, also von sei-
nem Engagement profitieren.
Das heipt: ,,Urfl von jemandem

etwas zu bekommen, muss
man in der Regel zuerst etwas
geben. Es ist daher immer
wichtig, dass die Beziehungs-
konten zu f ür mich wichtigen
Personen gut gef üllt sind", er-
klärt der Netzwerk Experte und
Gründer von FAS.research Aus-
tria, Dr. Harald Katzmair, ,,oft
genügen dafür kleine Auf merk-
samkeiten." Nur so schafft
man eine gute Beziehung, auf
die man im Bedarfsfall zurück-
greifen kann.
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EINFLUSS VON WEB 2.O
Facebook & Co haben die

Welt verändert, manche wür-
den sogar sagen revolutio-
niert. Für den Grazer Mark-
ting Profi Jürgen Kapeller,
Grü nder vofl ,,thecell project",
ist,,Web 2.O kein Produkt
oder Angebot, es ist ein Stil
der Unternehmenskommu-
nikatipn und ein kulturelles
Phänomen. Da kommt es da-
rauf an, wie und in welchen
Teilaspekten es passt." Das
qilt für das Unternehmen als
Gesamtes, aber auch für die
Mitarbeiterlnnen, die im Web
2.O aktiv sind, das qilt für
die Kunden, sprich die Ziel-
gruppe, und natürlich auch
für die Produkte selbst. Das
Zentrum für europäische
Wirtschaftsforschung (ZEW)
in Mannheim hat festgestellt,
dass rund ein Fünftel aller
Unternehnnen Web 2.0-An-
wendungen einsetzen.,,Es ist
davon auszugehen, dass sich
die Unternehmen auch etwas
von dem Einsatz verspre-
chen", so Dr. Bettina M ü ller
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vom ZEW, Forschu ngsbereich
lndustrieökonomie und inter-
nationale Unternehmensfüh-
rung, ,,€ine Studie zeigt, dass
der Einsatz von Web 2.0-An-
wendungen korreliert ist rnit
der lnnovationsaktivität von
Dienstleistu ngsu nternehmen.
Es scheinen also lnnovations-
impulse von Web Z.O-Anwen-
dungen auszugehen." AuBer-
dem ist Web 2.O exzellent,
wenn man sich schon kennt,
um sich nicht aus den Augen
zu verlieren, und den Kontakt
,,f risch" zt) halten. ,,Es ist eine
sehr effiziente Weise um auf

dem Laufenden zu bleiben.
Und durch Web 2.O lernt
mein Gegenüber mein eige-
nes Netzwerk kennen, was
Vertrauen fördern kann", so
Katzmair.

WERDEN KONTAKTE
VIRTU ELL?

Der persönliche Kontakt
spielt im Geschäftsleben
eine entscheidende Rolle,
vor allem in komplexen Be-
reichen wie Beratung oder
Dienstleistung. Es geht um
Produkt- und Leistungsver-
trauen.,,Virtuelle Kontakte
sind eine lllusion. Ein Kontakt
ist immer real, sobald zwei
Personen miteinander kom-
munizieren und daraus etwas
entsteht. Brieff reu ndschaften
waren ja auch keine virtuellen
Kontakte, nur weil man sich
nie begegnet ist", hält Jür-
gen Kapeller fest. Dort wo
Produkte einfach und klar in
ihrer Leistung und Funktion
sind, u nd kein besonderes
wirtschaftl iches oder emotio-
nales Risiko besteht, braucht
es weniger persönlichen
Kontakt ,,diese Form des
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virtuellen Kontakts qibt es

schon ewig: der Versandhan-
del." Auch Katzmair sieht das
so:,,J€ standardisierter und
vergleichbarer, umso leichter
kann persönlicher Kontakt er-
setzt werden. Dort wo es um
Vertrauen geht, wird der vir-
tuelle Kontakt nie vollständig
den realen Kontakt ablösen."
Natürlich werden virtuelle
Kontakte zunehmen.,,Jede
weitere,Methode' der Kom-
munikation bekommt ihren
Platz und so wird es auch mit
virtuellen und realen Kontak-
ten seiFl", so Kapeller.

DONT'S DES
N ETZWERKENS

Was man in jedem Fall
vermeiden sollte beim Netz-
werken, u ffr seinen Erf olg
nicht zu gefährden, ist laut
den Netzwerk-Profis auch
rasch erklärt und gilt sowohl
im persönlichen Face-to-
Face-Gespräch als auch für
Web 2.O. Wer nicht zuhört,
sondern ,,den anderen zu-
quasselt" wird keinen Erfolg
haben. Auch fehlende Ge-

duld und fehlendes Win-Win-
Denken sind kontraproduktiv.
Aber besonders auSsichts-
los ist ,,nicht zu wissen, was
man vom anderen eigentlich
will". Also: Vorher einen gu-

ten Plan zurechtlegen, dann
schrittweise und strategisch
angehen und engagiert seine
Ziele verfolgen. Dann kommt
auch der Erfolg mit Netz-
werk.

Vernetzen Sie sich unter
www.f a ce boo k.co m lgru e n -

derservice oder www.face-
book.co ml Ei n Personen U n -

ternehmen
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