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konnen sich dieses Gefiihl in zahlreichen
Seminaren antrainieren. Begeistert sein ge-
niigt nicht; Sie miissen sich sicher sein, dass
Sie es schaffen. Und dazu werden Sie von
den Firmen erméchtigt. Mit Ermdchtigung
bezeichnet man Strategien und Massnah-
men, die geeignet sind, die Menschen in die
Lage zu versetzen, ihre Belange eigenméich-
tig und selbstbestimmt zu gestalten.

Gegen diese hehre Absicht gibt es eigentlich
nichts einzuwenden. Personalentwickler wen-
den uw.a. das Erméchtigungsprinzip an. Mit-
unter wird es in der Arbeitswelt jedoch
ad absurdum gefiihrt, wenn zum Beispiel der
Mitarbeiter von seinem Vorgesetzten auch
beim x-ten Anlauf abgewiesen wird, weil er
selber das Problem losen muss («Kommen
Sie nicht mit Problemen, sondern mit Losun-
gen zu mir.»). Mancher loyale Mitarbeiter
l6st so laufend die Probleme seines Chefs.
Wenn schon von Loyalitiit die Rede ist: Was
Sie darunter verstehen, muss sich nicht mit
der Firmendefinition decken. Loyalitit kann
in der Firmenauslegung bedeuten, sich fiir
die Firma und gegen das Gesetz zu entschei-
den. Mancher Buchhalter, der auf Missstinde
in der Finanzabteilung hinwies, musste daran
elauben, als ihm das Unternehmen wegen
«Loyalititsbruch» gekiindigt hatte.

Hinterfragen lohnt sich

Vor unseren Augen entsteht eine Manage-
ment-Sprache, in der die alten Definitionen
eine neue Bedeutung erhalten oder verfrem-
det werden. Viele Firmen vergessen allzu
gerne, dass unsere Sprachbegriffe bereits seit
Jahren besetzt sind und instrumentalisieren
sie fiir eigene Zwecke. Selbstverstindlich ist
es nicht notwendig, hinter jeder Formulie-
rung eine Sprachfalle zu wittern. Es ist je-
doch ratsam, diese Code-Sprache ab und zu
kritisch zu hinterfragen und auf die Diskre-
panz zwischen dem herkémmlichen Gebrauch
und der internen Verwendung zu priifen.

(*) Nina Rotach ist Human Resources Managerin und

Coach (nrotach@bluewin.ch,).

Aktives Netzwerken

Wirksame Kontakte

Netzwerken ist nicht nur in aller
Munde, auch das Angebot an
Fachbiichern und Ratgebern dazu
ist fast uniiberschaubar. Beitrige
zum aktiven oder zielgerichteten
Netzwerken hingegen sind selten.

von Dr. Monika Clausen (*)

Was macht aktives Netzwerken aus? Zu-
niichst ist Netzwerken Offentlichkeitsarbeit
in eigener Sache. Das verlangt, dass dann,
wenn sich Kontaktgelegenheiten bieten,
diese wahrgenommen bzw. wenn sich keine
bieten, diese aktiv herbeigefiihrt werden. Ak-
tives Netzwerken bezeichnet eine systemati-
sche Kontaktaufnahme mit einer ausgewéhl-
ten Kontaktperson, sowie Klarheit zum An-
liegen, zur Art der erwarteten Unterstiitzung
und Mut, diese auch umzusetzen. Das impli-
ziert, dass die Kontakt suchende Person

— sich der eigentlichen Ziele bewusst ist;

— Kontakt zu Personen sucht, die beziiglich
dieser einen wirklichen Nutzen erbringen
oder iiber ein entsprechendes weiterrei-
chendes Netzwerk verfiigen;

— die eigenen Netzwerke kennt und weiss,
wie ein beidseitiger (mittelfristiger) Vorteil
entsteht.

Diese Funktionalisierung fillt den meisten

Personen eher schwer. Und so sind auch die

Hiirden, die sich beim aktiven Netzwerken

einstellen, schnell benannt: Neben den au-

genscheinlichen Themen — wie das Gefiihl
von Ausnutzung bzw. ausgenutzt werden
oder Angsten des Versagens bei der Kontakt-
initiation — stellt sich immer wieder die

Frage, was als Gegenleistung angeboten wer-

den kann. Im Sinne vom Geben und Bekom-

men gilt es in die Nutzwelt der anderen

Person vorzudringen. Das eigene Netzwerk-
verhalten sollte auf folgende Fahigkeiten hin
iiberpriift werden:

— Kann ich aktiv auf andere, mir unbekannte
Personen zugehen? Dies impliziert Offen-
heit und kommunikative Fahigkeiten.

— Kann ich mich gekonnt prisentieren? Das
setzt  Selbsthewusstsein und Selbstver-
trauen voraus.

— Interessiere ich mich wirklich fiir andere
und schaffe ich es, bei anderen Interesse
an meiner Person zu wecken? Das bedeu-
tet, Wertschiitzung zu zeigen und Kontakte
in Beziehungen zu wandeln.

— Und habe ich die Bereitschaft als Netzwer-
ker titig zu werden?

Situationsbezogen netzwerken

Netzwerke gibt es seit Menschengedenken.
Die Griinde, warum Netzwerke sich bilden,
sind so vielseitig wie deren Ziele. Neben der
unendlichen Anzahl professionell betriebener
Netzwerke wie (Berufs-)Verbinde oder Ge-
sellschaften bieten Aktivititen aus privaten
Interessen in Vereinen oder Clubs zahlreiche
Kontaktmoglichkeiten. Gerade im beruflichen
Kontext gibt es sehr verschiedene Beweg-
griinde fiir Netzwerkarbeit. Warum z.B. sind
Netzwerke fiir betriebliche Karrieren heute so
wichtig? Dass Leistung allein fiir einen Auf-
stieg nicht mehr aus-
reichend  ist, ist
lingst Alltagswissen.
Der eigene, innerbe-
triebliche  Bekannt-
heitsgrad und  das
erworbene Image ma-
chen mehr aus beim
beruflichen Fortkom-
men als oft angenom-
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men wird. Dabei sorgt die betriebliche Vernet-
zung dafiir, dass der Zugriff auf vertrauliche
Informationen einfacher ist. Im Gegensatz
dazu sind die Netzwerkinteressen von Fir-
mengriindern grundsitzlich anders angelegt.
Hier stehen meist nach aussen gerichtete Un-
ternehmensinteressen im Zentrum. Wiederum
anders zeigt sich das Netzwerken bei der Stel-
lensuche. Heute, wo gegen 30% aller Stellen
iiber Netzwerke vergeben werden, ist es es-
senziell, einen Zugriff auf diesen verdeckten
Stellenmarkt zu haben. Zusiitzlich fordert ein
netzwerkunterstiitzter Stellenwechsel einen
erleichterten Eintritt in die Firma und/oder
hilft, fundiertere Kenntnisse zum gesuchten
Berufshild zu erwerben. Interessanterweise
wird gerade diese Strategie besonders oft und
besonders erfolgreich von Minnern einge-
setzt. Netzwerken in der Wissenschaft wie-
derum wird oft von ganz anderen Zielen
angetrieben: Die Integration in die Wissen-
schaftsgemeinschaft oder eine kompetente
Unterstiitzung bei Mittelakquisitionen sind
ausschlaggebend fiir eine erfolgreiche Hoch-
schulkarriere.

Bereits diese wenigen Aspekte zeigen, wie
unterschiedlich die Vorstellungen zum Nut-
zen eines Netzwerks sind. Aufgrund der
bereits bestehenden personlichen und beruf-
lichen Kontakte sind die meisten Personen
in der Regel gut vernetzt. Je heterogener die
Kontaktwelt ist, umso vielseitiger die Im-
pulse, umso grosser der Mehrwert, aber auch
umso grosser der Aufwand. Es ist um vieles
einfacher, bereits bestehende Kontakte zu
reaktivieren als neue Kontakte zu kniipfen.
Deshalb ist es notwendig, bestehende Netz-
werke auf deren moglichen Nutzen hin kri-
tisch zu bewerten wie auch Sorgfalt bei der
Kontaktpflege walten zu lassen.

Netzwerkanalyse

Auf die Frage, wie gut Personen vernetzt sind
und wie sie ihre Netzwerke bewerten, kommt
oft spontan eine positive Antwort. Eine struk-
turierte Reflektion der Netzwerklandschaft
indert meist das Bild. Der erste Blick wird
oft auf das einfach zu handhabende Netzwerk
gelegt. Bei Familie, Freunden und Kollegen
ist weder die Kontaktpflege noch die Bitte
um Unterstiitzung ein Problem. Schwieriger
wird es, wenn wir uns in den sogenannt
schwachen Netzwerken bewegen. Dort, wo
Menschen angehalten sind, mit fremden Per-
sonen oder Entscheidungstréigern in Kontakt
zu treten, Anliegen prignant zu formulieren,
allenfalls mit Ablehnung zu rechnen; dort
wird eine Kontaktaufnahme als schwierig
aber gleichzeitig als aussichtsreicher ange-
sehen. Es gilt, Unsicherheit zu iiberwinden.
Wenn Netzwerkpartner ein echtes Interesse
am Zusammenbringen von Leuten haben und
bereit sind, vertrauenswiirdige Informationen
an vertrauensvolle Personen weiterzugeben
oder als Vermittler zu agieren, dann kann von
aktivem Netzwerken gesprochen werden.
Netzwerken ist kein Zahlenspiel, sondern ein
liingerfristiges, aktives Engagement.

Anregungen fiir die Praxis

Wenn Sie zu ihrem nichsten Event aufbre-
chen, entscheiden Sie, welche Rolle Sie ein-
nehmen wollen. Sind Sie als Privatperson,
als Geschiftsperson, oder mit einem ganz
anderen Auftrag unterwegs. Wenn Sie wis-
sen, welchen Hut Sie tragen, fragen Sie sich,
was ihre Ziele sind. Was wollen Sie errei-
chen bzw. wen wollen Sie kennen lernen. Mit
einem differenzierten Bild zur Kontaktper-
son, allenfalls des dahinter stehenden Netz-
werkes sowie Klarheit iiber die eigenen
Netzwerte, fillt das zielgerichtete Vorgehen
oft leichter. Halten Sie ein Best und Worst
Case parat. Und dies noch: Weise ist nicht
der, der die wenigsten Fehler macht, son-
dern der, der am meisten aus ihnen lernt.

(*) Monika Clausen, Inhaberin von Dr. Monika Clausen & Netz-

werkpartner, Ziirich (mail@clausen-netzwerkpartner.ch)




