Netzwerke

Serie Marketing

ehungen
pfen und pflegen

Begriffe wie ,,Freunderlwirtschaft“ oder ,Vitamin B“ waren friiher negativ behaftet. Heute

spricht man von Netzwerken, durch die sich die Kanzlei nach vorne bringen Idisst.

Gleichzeitig soll das eigene Wissen im fachlichen Austausch erweitert werden. Beziehungs-

intelligenz und gegenseitige Hilfestellung sind aber dabei unbedingt notwendig.
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Heute ist alles vernetzt. Fiir Jugendliche ist
es selbstverstandlich, in Internet-Plattformen
Mitglied zu sein. Wer auf der Suche nach
einem Job ist, muss sich auf den Karriere-
plattformen ein Profil einrichten, um Head-
hunter darauf aufmerksam zu machen. Auch
im Berufsleben ist Netzwerken sinnvoll. Wer
Beziehungen pflegt, erntet Sicherheit. Ein
Netz ist auch dazu da, einen aufzufangen.
Steuerberater, die ihre Kontakte pflegen,
stehen auch in Krisenzeiten nicht allein da.
Kommunikative Menschen tun sich oft leich-
ter beim Netzwerken. Ein unverkrampftes
Gesprach tiber das Alltagsgeschehen, Wetter
oder Reisen ist ein netter Einstieg in jedes
Beratungsgesprach. Der Mandant muss sich
wohl fiihlen, lassen Sie das Gesprdach zum
Erlebnis werden! Humor und positive Pra-
sentation schaffen ein spannendes Kommuni-
kationsklima. Erzdhlen Sie Geschichten und
geben Sie Beispiele! Wenn Ihnen Thr Man-
dant etwas tiber sich erzahlt, machen Sie sich
im Nachhinein Notizen. So haben Sie beim
nachsten Gesprach vielleicht ein paar steu-
erliche Ratschlédge fiir ihn parat.

Zum erfolgreichen Netzwerken gehort auch
die Vermittlung von Kontakten: Wenn ein
Mandant eine Webseite braucht und Sie eine
Werbeagentur kennen, stellen Sie den Kon-
takt her. Geben Sie ruhig Empfehlungen und
Ratschldge. Aber aufgepasst: Reden Sie nie
schlecht tber andere. Das macht Sie unsym-
pathisch und sorgt fiir Unsicherheit bei [hrem
Gegentiber.

Das Internet hat das Netzwerken bereits
professionalisiert. Plattformen (vgl. Kasten
links) ermdéglichen es, geschiftliche Kon-
takte zu kniipfen, zu vertiefen und zu pfle-
gen. Doch zahlt Qualitét, nicht Quantitat. Nur
moglichst viele Kontakte zu haben, bringt
wenig. Vielmehr sollte selektiv vorgegangen
werden. Netzwerke sind wertvoll, deswegen
muss diskret damit umgegangen werden. Die
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Online-Kontakte miissen Sie, ebenso wie per-
sonliche, sorgsam pflegen. Eine gelungene
Mischung aus virtuellen und realen Netzwer-
ken lautet das Erfolgsrezept.

Die Online-Plattform sollte vor einem Beitritt
im Voraus gut ausgewahlt werden. Wer nach
fachlichem Austausch sucht, entscheidet sich
fiir branchenspezifische Netzwerke. Online-
Kontakte zu Mandanten lassen sich am besten
in gemischten Business-Plattformen pflegen.
Legen Sie Thr Profil bewusst an: Neben der
detaillierten Angabe Ihrer Kompetenzen ist ein
sympathisches Foto besonders wichtig. Wenn
Sie auf Beratungsschwerpunkte Threr Kanz-
lei verweisen wollen, riicken Sie sie in den
Vordergrund. Das Pflegen von Beziehungen
bedeutet viel Arbeit. Doch gleichzeitig ldsst

sich groBer Nutzen daraus ziehen. —
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