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Struktur, Klarheit und Authentizitat

Connections first - business will follow. =
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Grundlagen & Mindset



Trend zur Gegentrend zu mehr
Digitalisierung Menschlichkeit
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EINSTIEGSFRAGE

Oft wissen wir nicht mehr - Woher kennen wir uns nochmals?!

Was war bisher euer
wertvollster beruflicher
Kontakt — und wie ist er

entstanden”




EINSTIEGSFRAGE

Oft wissen wir nicht mehr - Woher kennen wir uns nochmals?!

Die besten Kontakte entstehen
komplett

Oft entstehen sie, well jemand offen war,
nachgefasst hat, geholfen hat oder zur richtigen
Zelt die richtige Verbindung hergestellt hat.



EINSTIEGSFRAGE

Oft wissen wir nicht mehr - Woher kennen wir uns nochmals?!

Sehr oft - wissen wir nicht mehr, woher wir
diese Person wirklich kennen.



MINDSET BEIM NETZWERKEN
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~ICH MUSS MICH VERKAUFEN.“
ICH MUSS MOGLICHST SCHNELL KUNDEN FINDEN.*
ICH HOFFE, JEMAND IST FUR MICH NUTZLICH.*



~ICH MUSS MICH VERKAUFEN.“
ICH MUSS MOGLICHST SCHNELL KUNDEN FINDEN.*
ICH HOFFE, JEMAND IST FUR MICH NUTZLICH.*
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»ICH BIN HIER, UM MENSCHEN ZU VERSTEHEN,
RELEVANZ ZU ERKENNEN UND MEHRWERT ZU
SCHAFFEN.*



1. Von Verkaufen zu Verstehen

Nicht:
Wie kann ich dieser Person etwas verkaufen?”

Sondern:

2Was beschaftigt diese Person gerade - und wo konnte
ich relevant sein?*

Kernaussage:

Wer zu fruh verkauft, verliert Vertrauen. Wer zuerst
versteht, schafft Beziehung.



2. Von Nehmen zu Geben

Nicht:
,Was bringt mir dieser Kontakt?"

Kernaussage:

Gutes Netzwerken beginnt nicht mit der Frage: Was
bekomme ich? Sondern: Wo kann ich Mehrwert schaffen?



3. Von Zufall zu System

Nicht:
Ilch schaue mal, wen ich treffe.”

Sondern:

lch welss, welche Menschen fur mich relevant sind — und
fur wen ich selbst relevant bin.”

Kernaussage:
Netzwerken darf menschlich bleiben, aber es sollte nicht
komplett dem Zufall Uberlassen werden.
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Mindset des Netzwerkens

Vom alten Denken zur neuen Haltung

Altes Denken

Neues Denken

Ich muss verkaufen X) = @ Ich will verstehen
Was bringt mir der Kontakt? K pemnnss < @ = E’L@'f" Wo kann ich Mehrwert schaffen?
Ich sammle Kontakte X)wevessven Mindset- > @ Ich baue Beziehungen
Transformation
Ich rede tGber mich (X - @ Ich stelle gute Fragen
Ich gehe zu Bekannten X} > 2. 8 Ich suche relevante neue Begegnungen
Nicht jagen. Verstehen, verbinden, Mehrwert schaffen. g/og



Mein Mehrwert & meine
Wirkung




ICH BIN VERSICHERUNGSBROKER.




ICH BIN VERSICHERUNGSBROKER.

Schon
wieder?




ICH BIN FINANZ-MASSEUR




ICH BIN FINANZ-MASSEUR

Positiv /
Neugierig




ICH BIN COACH




ICH BIN COACH

Schon
wieder?

Zeigen wie's
scheinbar
geht




10 JAHRE ERFAHRUNG MIT 1'200 MA - ICH
BIN FUHRUNGSUBERSETZERIN




10 JAHRE ERFAHRUNG MIT 1'200 MA - ICH
BIN FUHRUNGSUBERSETZERIN

Ich habe
wirklich

Erfahrung

wow, 1200?
Krass!




ICH BIN IN DERIT




ICH BIN IN DERIT

Schon
wieder?




ICH BIN DIGITALER HAUSARZT




ICH BIN DIGITALER HAUSARZT

Froh wenn du
mich nicht
brauchst

Geschutzt,
wenn mal
was ist.




Wie stellt ihr euch selbst
vor?
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Irgendwann ist der
Speicher voll. Relevanz
schlagt Anzahl




Zu viele Begegnungen, zu wenig Relevanz
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Die drei Grundtypen beim Netzwerken
Nehmer, Vermittler und Geber — und jeder istjeTach Situation mal mehr, mal weniger in jeder Rolle.
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& verbindet Menschen,
G Ideen und Mdoglichkeiten
3 O et
Nehmer

ol
sucht Unterstutzung, Q

Kontakte oder Chancen
Jeder von uns .
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Geber

L 4 teilt Wissen, Zeit
oder Mehrwert
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° Gutes Netzwerken heisst nicht nur geben oder nehmen - sondern situativ die richtige Rolle bewusst einzunehmen.



WISSEN WAS MAN SELSBT MOCHTE
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WISSEN, WO MAN DIESE LEUTE TRIFFT
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Empfehlungen

Online &
Community




Kooperation anstatt
Konkurrenz




Wissen im Wandel

Fruher galt: Wissen ist Macht. Heute qilt: Wissen ist abrufbar — gemeinsam entsteht schneller mehr Mehrwert.
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Fruher ; L Heute
Wissen ist Macht >< 0* @ Wissen ist abrufbar
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Ich teile mein Wissen bt " @ £ Gemeinsam lernen
mit niemandem =R ) ARAK und teilen
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NEUES DENKEN IM BUSINESS

Grossere
Projekte
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Voneinander
lernen

Mehr
Moglichkeiten



Komfortzonen-Paradox des
Netzwerkens




@ Komfortzone
Bekannte Gruppen

@ Neue Kontakte
l [ Offen & erreichbar




TIPPS, WIE IHR AUF NEUE LEUTE
ZUGEHEN KONNT

H1

EISBRECHERFRAGEN ALS KARTEN MITNEHMEN



TIPPS, WIE IHR AUF NEUE LEUTE
ZUGEHEN KONNT
H2

AUF EINE PERSON ZUGEHEN, DIE ALLEINE STEHT UND
SAGEN - KENNST DU AUCH SCHON ALLE?



TIPPS, WIE IHR AUF NEUE LEUTE
ZUGEHEN KONNT

HS

JEMANDEN FRAGEN, WO DU SCHON KENNST - OB ER / SIE
DIR JEMANDEN VORSTELLEN KANN?



WENN ANGESPROCHEN - VORSTELLUNG
MIT WIRKUNG

ICH BIN FINANZ-MASSEUR




Das Okosystem
Diskrepanz zwischen
Erwartungen
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- Logistik-
‘. unternehmen /

Netzwerken funktioniert erst dann gut, wenn Erwartungen sichtbar und gegenseitiger Mehrwert moglich werden.



Qualitativer Kapitalismus




Qualitativer Kapitalismus

Alle wollen Geld verdienen — aber mit Werten, Vertrauen und echtem Mehrwert.

Werte Vertrauen
Qualitativer

_Kapitalismus

Echter
Mehrwert




Die Qualitat in Form von Werten und
Sympathie darf aber nicht fehlen.



Qualitativer Kapitalismus entscheidet, wie
lange die Verbindung besteht.

Mobile Brucke Kleine Brucke Grosse Brucke Starke Brucke

kurzfristig / fur einen Tag brockelig in die Jahre gekommen stabil, langlebig, uber Jahrzehnte




Zinseszins im Netzwerken
Einmal ist keinmal




Zinseszins-Effekt im Netzwerken

Wie bei Finanzen oder Sport entstehen grosse Resultate durch kleine, konsequente Investitionen uber Zeit.
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1 Gesprach Vertrauen Empfehlungen

A

Netzwerken

Beziehungen heute,
Chancen morgen.

Finanz-Invest

Kapital heute,
Freiheit morgen.
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Wirkung / Resultat

Einzahlung Rendite Zinseszins
/ D
Hes _-fj;%g r"-Q l"w ."'- ' =1
Form Disziplin heute,

Training Routine Leistungssteigerung Leistung morgen.

©

Zeit

Konstanz schlagt Intensitat: Kleine Schritte werdenn mit der Zeit Giberproportional wertvoll.




Connectet euch auf Linkedln oder
anderen Plattformen und sorgt dafur,
dass ihr euch immer wieder begegnen
und so neurologische Verknupfungen

erstellen konnt.



Netzwerk ist Chefsache
oder doch nicht?




MITARBEITER
NETZWERKEN
PERMANENT

DIE FRAGE IST
IST ES M
SYININI=RVI®2\Y

% WARME
@; SCHAFFT
A2 2UHAUSE.

HEIZUNG
SERVICE

Ich will ja nur,
dass das Proble
n gelost wird.




Perfekte Bedingungen - GRID LUZERN

Digitalisierungs- & ICT-Netzwerk fur die Zentralschweiz

Unternehmen

Praxiswissen &
Herausforderungen

ICT-Abteilungen

Technologie &
Erfahrung

Hochschulen

Forschung &
Innovationskraft

- o o

Behorden

Rahmenbedingungen &
offentliche Perspektive
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Kompetenzen
bindeln

Gemeinsame Innovation

Projekte

O Mehrwert fur die Zentralschweiz

Starkes
Netzwerk

Know-how

Expertise teilen,
voneinander lernen

Austausch

Dialog fordern,
Perspektiven erweitern

Plattform

Wissen & Ressourcen
vernetzen

Veranstaltungen

Treffen, Workshops
& Impulse erleben



Connection First. Business will follow.

061 551 26 80
www.praxis-club.ch




Netzwerk-Runde & Apeéero
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