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SMALLTALK
NETZWERKEN

SOCIAL MEDIA SIND ,UNSOZIAL*

Facebook, XING, Twitter und Co. produzieren bestenfalls lose Kontakte,
aber keine belastbaren Karriere-Netzwerke.
Text: Dr. Magda Bleckmann
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acebook, Xing, Twitter und seit Kur-

zem Google+ erfreuen sich immer

groflerer Beliebtheit. Viele Millio-
nen Menschen sind taglich auf den ver-
schiedenen Plattformen aktiv, vernetzen
sich und teilen Gedanken und Informa-
tionen mit anderen. Manche Menschen
nutzen die sogenannten Social Media fast
nur privat, andere hingegen, um auch ge-
schéftlich mehr Erfolg zu haben und mit
relevanten Entscheidern oder Zielgrup-
pen in Kontakt zu kommen. Doch virtu-
elle Kontakte sind keine belastbaren und
verlasslichen Beziehungen. Nur wenigen

Personen gelingt es, die Mehrwerte im In-
ternet zu erreichen, die sie sich erhoffen —
zum Beispiel mehr Umsatz, valide Bezie-
hungen zu Einkiufern oder Kollegen oder
eine groflere Bekanntheit.

Erstkontakte generieren und
Kontaktpflege

Social Media sind gut geeignet, um einen
ersten Kontakt herzustellen und Informati-
onen zu sammeln. Sie sind auch niitzlich,
um einen Kontakt kommunikativ aufrecht-
zuerhalten. Aber die Anzahl der Freunde
auf Facebook, der Kontakte auf XING oder
der Follower auf Twitter sagt nur wenig
iber den eigenen Beziehungswert einer
Person aus. Daraus ldsst sich nicht ableiten,
ob tuberhaupt und wenn ja, wie weit das
eigene Netzwerk wirklich trigt, wenn es
darauf ankommt. Ein Button ist schnell ge-
Kklickt, ein Kontakt schnell bestatigt — aber
sich kennen, verstehen und unterstiitzen
ist eben doch etwas anderes.

Fast nirgendwo wird so viel Schonfarberei
und Selbstdarstellung betrieben wie in
den sozialen Netzwerken. Dort kann man
noch weniger hinter die Fassade schauen
als im echten Leben — ein Umstand, der
Vertrauen erschwert und Enttiuschun-
gen vorprogrammiert. Der personliche
Eindruck ist nicht durch Facebook, XING
und Twitter zu ersetzen. Der virtuelle,
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optische Impuls im Netz ist kein Ersatz
fur das intuitive Bauchgefiihl, das ein
Mensch bei einem anderen ausldst, wenn
er ihm gegentibersteht.

Der personliche Eindruck ist
entscheidend

Wer beruflich erfolgreich sein mochte,
braucht aber echte Beziehungen zu ande-
ren Menschen. Der entscheidende Bran-
chentipp, die beste Empfehlung und ein
guter Rat kommen nur selten iiber das
Internet, sondern in erster Linie von Part-
nern, Kollegen, Freunden, Mitarbeitern
und anderen personlichen Bekannten -
eben aus dem realen Leben und Arbeits-
umfeld. Social Media konnen zwar eine
Menge Erstkontakte generieren und den
Dienst eines sich selbst aktualisierenden
Adressbuches erfiillen, aber zu Beziehun-
gen fiithren sie im ersten Schritt nicht. Al-
lerdings sind sie ein praktischer Weg, um
Kontakte zu pflegen und diese vielleicht
spater in eine Beziehung umzuwandeln. >

5 Regeln fiir eine erfolgreiche Beziehung
Wenn aus losen Kontakten stabile Beziehungen werden sollen, die die eigene
Karriere fordern, sollten diese funf Regeln beachtet werden:

» Personliches Gesprach

Losen Internetkontakten sollten zeitnah personliche Gesprache folgen, denn
Geschdfte werden immer von Menschen gemacht, die sich kennen und

vertrauen.

« Klasse statt Masse

Mehr als 40 bis 60 wirklich starke Beziehungen lassen sich kaum aktiv pfle-
gen. Beziehungen machen Arbeit und erfordern auch, sich fur das Leben
anderer Menschen zu interessieren und daran teilzunehmen.

« Verlasslichkeit und Ehrlichkeit

Nur wer halt, was er virtuell und im realen Leben verspricht, kann mit positi-
ven Reaktionen, Empfehlungen und Unterstltzung rechnen.

« Erst geben, dann nehmen

In Beziehungsnetzwerke muss zundchst investiert werden, bevor man sie

in Anspruch nimmit. Erst Geben, dann Nehmen und immer aktiv bleiben
lautet die Devise. Nutzen stiften und die Vorteile auch des anderen im Blick
behalten ist gefragt und zahlt sich langfristig aus.

» Geduld ist eine Tugend

Wer mit schnellen Erfolgen und ummittelbaren Ertragen rechnet, kann
sich leicht verspekulieren. Egal ob im eigenen Unternehmen, Verbanden,
Businessclubs oder Kontaktbdrsen - Vertrauen muss erst wachsen. Und

Vertrauen ist die Basis des Erfolges.
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Jede Beziehung war am Anfang nur ein
Kontakt, der durch strategisches Kommu-
nikationsmanagement immer mehr aufge-
wertet worden ist.

Die individuelle Beziehung steht weiter
im Mittelpunkt

Als Kommunikations- und Informati-
onsplattform sind Social Media fiir Netz-
werker also Gold wert. Neuerungen und

aktuelle Infos zur Person, die Erinnerung,

zum Geburtstag zu gratulieren, und beruf-
liche und private Verdnderungen werden
»irei Haus“ geliefert. Ein tolles Hilfsmittel,
aber eben nur ein Hilfsmittel. Was frither
im Gedéachtnis oder im Notizblock notiert
war, weifd heute das soziale Netzwerk. Und
dennoch: Wie personlich ist der Geburts-
tagswunsch tber XING im Vergleich zum
handgeschriebenen Brief oder zur person-
lichen Gratulation? Menschen sind soziale
Wesen und keine virtuellen Botschafts-
empfinger. Heute hebt sich der ab, der per-
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sonlich anruft oder ein kleines passendes
Prasent versendet.

Bis jetzt haben die sozialen Netzwerke es
auch nicht geschafft, Berufsverbande, Bu-
sinessclubs oder unternehmerische Inter-
essenverbande zu verdrangen. Im Gegen-
teil: Der Zuspruch fiir diese wéchst eher als
dass er sinkt. Hier gilt: Je exklusiver, desto
gefragter. Und das, obwohl auch solche
Organisationen verstarkt ihre interne und
externe Kommunikation mittels virtueller
Netzwerke modernisieren. Der Wunsch,
einer besonderen Gruppe oder einem be-
stimmten Milieu anzugehoéren, kann nicht
durch Social Media befriedigt werden. Auch
hier stehen der personliche Austausch, das
gemeinsame Erleben und die individuel-
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le Beziehung im Mittelpunkt. Teilnehmen
und teilhaben ist mehr als blofles Dabeisein.
Karrieren werden nicht im Internet ge-
macht. Noch niemand ist befordert worden,
weil er die 5.000-Freunde-Marke bei Face-
book durchbrochen hat — aber schon viele,
weil sie die richtigen personlichen Bezie-
hungshebel in Bewegung setzen konnten.

Beziehungen schaden nur dem,

der keine hat

Diese Business-Binsenweisheit gilt unver-
dndert. Deshalb ist es oft besser, aktiv an
Veranstaltungen teilzunehmen, die Fir-
menfeier zu besuchen oder realen Karrie-
renetzwerken beizutreten als virtuelle Kon-
takte zu sammeln. ]

Kommunizieren, prasentieren und tberzeugen.
Wie Sie lhre Wirkung verbessern, erfolgreich
netzwerken und Smalltalk fihren. Sie wollen
mehr dazu wissen? Dann besuchen Sie ein
Seminar. Termine finden Sie unter
www.magdableckmann.at
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