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Laborinhaber und Laborlei-
ter Detlef Schmitz* sucht ei-
nen neuen Mitarbeiter mit ei-
nem anspruchsvollen Qualifi-
kationsprofil.Der neue Zahn-
techniker soll nicht nur
fachlich hervorragend ausge-
bildet sein, sondern auch mit
den Zahnärzten Beratungs-
gespräche führen können.
„Zunächst bin ich den klassi-
schen Weg gegangen“,so Det-
lef Schmitz,„doch die Stellen-
anzeigen führten nur zu 
unbefriedigenden Ergebnis-
sen.“ Der Laborinhaber aus
Düsseldorf fand einfach nicht
den Zahntechniker, der sei-
nen hohen Ansprüchen ge-
nügte.

Beziehungsgeflecht
nutzen

Schließlich entschließt sich
Detlef Schmitz, etwas Neues
auszuprobieren. Er teilt Be-
kannten, Freunden, Kollegen
und Netzwerkpartnern mit,
dass er einen neuen Mitarbei-
ter sucht, der auch Erfahrun-
gen im aktiven Verkaufen 
und der Kundenberatung 
hat. Er kommuniziert diesen
Wunsch per Telefon, in Brie-
fen, per E-Mail, in Gesprä-
chen und in dem Internetchat,
in denen er Mitglied ist. In
dem Diskussionsforum teilt
der Laborinhaber „der Welt“
mit, dass er einen neuen Mit-
arbeiter sucht.
Schon nach kurzer Zeit erhält
er eine E-Mail, in der ihm ein
Netzwerkpartner – er hat be-

ruflich überhaupt nichts mit
Zahntechnik zu tun, sondern
arbeitet als Grafiker in einem
Marketingunternehmen – be-
richtet, er kenne jemanden,
der einen Dentallaborleiter
kenne, dessen Mitarbeiterin
über jenes Qualifikationspro-
fil verfüge,das Detlef Schmitz
entworfen hat. Diese Mitar-
beiterin muss aus beruflichen
Gründen ihres Mannes nach
Düsseldorf umziehen. Gern
würde der Grafiker den Kon-
takt herstellen – ein paar Wo-
chen später betritt jene Zahn-
technikerin das Dentallabor
in Düsseldorf, um ihren ers-
ten Arbeitstag bei Detlef
Schmitz zu absolvieren.
Das Beispiel verdeutlicht den
größten Vorteil eines profes-
sionell aufgebauten Bezie-
hungsnetzwerks. Laborinha-
ber Schmitz ist nicht allein
auf die Menschen angewie-
sen, die er persönlich kennt.
Wichtig ist, dass diese Men-
schen Menschen kennen, mit
denen der Laborinhaber
selbst gar nicht bekannt ist.
Und diese Menschen kennen
wiederum andere Personen ...
„Ich war schon erstaunt, um
wie viele Ecken der Kontakt
gelaufen ist: Da kannte je-
mand jemanden, der jeman-
den kennt … und dass ich
trotzdem genau die Zahn-
technikerin mit genau dem
Qualifikationsprofil gefun-
den habe, die ich suchte.“ 
Seit dieser Erfahrung ist Det-
lef Schmitz professioneller
Netzwerker, der jede Gele-
genheit nutzt, lebenslange

Beziehungen aufzu-
bauen.

Das Prinzip 
des Networking

Kritische Geister
könnten anmerken,
diese Art der Bezie-
h u n g s a u f n a h m e
öffne doch nur dem
Zufall Tür und Tor.
Sicherlich – aber die
Zufallswahrschein-
lichkeit wird aktiv
herbeigeführt und
gelenkt, indem der
Laborinhaber per-
manent neue Kon-
takte knüpft und be-
stehende Beziehun-
gen pflegt. Er be-
treibt professionel-
les Networking, in-

dem er ein Arsenal an Techni-
ken und Methoden etabliert,
die die Kontaktaufnahme
automatisieren und zum na-
türlichen Bestandteil seines
persönlichen und beruflichen
Lebens machen.
Doch riecht das alles nicht
nach Lobbyismus? Läuft Net-
working letzten Endes nicht
darauf hinaus, andere Men-
schen für persönliche Zielset-
zungen und Zwecke einzuset-
zen? Mit diesem negativen
Image haben Networking 
und Beziehungspflege immer

noch zu kämpfen. Doch das
Prinzip des Networking lau-
tet: Geben und Nehmen! Ein
Netzwerk sozialer Beziehun-
gen ist darum so stark,weil es
eine wechselseitige Hilfe ver-
spricht, weil auch der Labor-
inhaber als Networker seinen
Netzwerkpartnern Vorteile
verschafft, indem er Kontakte
herstellt und vermittelt.
Beziehungsaufbau und -pfle-
ge müssen mithin zur zweiten
Natur, sollten zum integralen
Bestandteil der Einstellung,
des Denkens und Handelns

des Laborinhabers und La-
borleiters werden.

Relaten: absichtsloser
Beziehungsaufbau

Thomas Malischewski und
Frank Thiel haben dafür den
Begriff „Relating®“ geprägt:
Was ist damit gemeint? Es ist
wie bei der Entstehung von
Freundschaften: Der beste
Freund ist nicht der beste
Freund, weil man sich vor
dem ersten Aufeinander-

treffen vorgenommen hat,
diesen Menschen jetzt zum
besten Freund gewinnen zu
wollen. Und die gute Ge-
schäftsbeziehung ist nicht
unter dem Motto entstan-
den: „Den mache ich mir
jetzt zum Geschäftsfreund!“
Vielmehr führen das un-
voreingenommene Kennen-
lernen und das Gespräch,
das nicht mit einer kon-
kreten Forderung verbun-
den wird, zu dem, was wir
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So baut der Laborinhaber ein lebenslanges Beziehungsnetzwerk auf
Die Kunst, auf privater und beruflicher Ebene gute Beziehungen aufzubauen, reicht vom Versand der Urlaubspostkarte über die Fähigkeit, den Small Talk zu beherrschen, bis zur Mitgliedschaft
in einem Internetforum. Nötige Grundvoraussetzungen für erfolgreiches Networking sind die Kontaktfreudigkeit des Laborinhabers und sein uneigennütziges Interesse an anderen Menschen.

Die ersten Schritte zu einem funktionieren-
den Beziehungsnetzwerk
• Verdeutlichen Sie sich: Es zählen nicht nur die

Menschen, die Sie kennen. Viel wichtiger ist,
dass diese Menschen Menschen kennen, die
Ihnen gar nicht bekannt sind.

• Beherzigen Sie das wichtigste Prinzip des Net-
working: Es ist ein Geben und Nehmen!

• Frischen Sie Ihr bestehendes Kontaktnetz auf,
indem Sie mit den Menschen Ihr Vorhaben be-
sprechen, ein Netzwerk aufzubauen. Kommuni-
zieren Sie Ihre Idee!

• Nutzen Sie jede Gelegenheit, um neue Netz-
werkpartner zu gewinnen. Bereiten Sie dazu
eine Kurzpräsentation zu Ihrer Person vor.

• Nutzen Sie das Internet als Kontaktbörse.
• Pflegen Sie insbesondere Angaben zu Ihren

Kunden in einer Datenbank ein. So können Sie
gezielt nutzenrelevante Informationen an die
Zahnärzte versenden.

Info
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