Wahre Egoisten
handeln kooperativ

»Ein gutes Netzwerk ist die Quelle zum Erfolg" —

Die Kommunikationstrainerin Dr. Gudrun Fey iiber den
Wahrheitsgehalt dieser Aussage, den Aufbau eines eigenen
Netzwerks und dariiber, warum geben mindestens genau
so wichtig ist wie nehmen.

Netzwerken ist heute ,in“. Trotzdem ist es fiir manche mit dem
Geruch der , Vetterleswirtschaft“ behaftet. Abwertend heifdt es auch:
,Eine Hand wischt die andere, bedeutet, am Ende sind sie beide dre-
ckig“. Diese Gefahr besteht immer dann, wenn statt der Leistung als
Empfehlungskriterium, persénliche Interessen im Vordergrund ste-
hen. Wenn man also einer unfihigen Person eine bestimmte Positi-
on ,zuschustert, weil man sich dadurch einen eigenen grofen Nut-
zen verspricht. Das ist mit Netzwerken nicht gemeint. Hier geht es
darum, dass man etwa einen Job oder einen Auftrag iiber Beziehun-
gen aufgrund seiner Leistung bekommt. Doch da sich Leistung nicht
von selbst herum spricht, braucht man Kontakte und die findet man
in Netzwerken.

Laut der IAB-Erhebung des gesamtwirtschaftlichen Stellenange-
bots 2006 wurden tiber ein Drittel der Stellen (34 Prozent) iiber eige-
ne Mitarbeiter oder persénliche Kontakte besetzt. Gegenwirtig hat
jedes sechste Dax-Unternehmen ein institutionalisiertes Programm
»Mitarbeiter werben Mitarbeiter* (Quelle Focus Money). Wenn man
diese Zahlen liest, ist klar, dass es sich lohnt, Zeit und Miihe in das
Netzwerken zu investieren.

Jeder Mensch ist bereits — ob er es will oder nicht — Mitglied in
mindestens einem natiirlichen Netzwerk, namlich der Familie. Auch
die Dorfgemeinschaft stellte in friiheren Zeiten ein Netzwerk dar.
Doch funktionieren diese beiden Institutionen nur noch selten im
Sinne gegenseitiger Unterstiitzung und Férderung. Deshalb gilt, sich
sein eigenes Netzwerk zu schaffen oder Mitglied in einem beste-
henden Netzwerk zu werden. Friiher gab es im akademischen Bereich

MEHR ALS EIN DRITTEL ALLER STELLEN WIRD
UBER NETZWERKE BESETZT

nur die Studentenverbindungen und die waren und sind, bis auf
wenige Ausnahmen, nur mannlichen Kommilitonen offen. Heute gibt
es jedoch dariiber hinaus Alumni-Netzwerke, in denen man Kontak-
te aufbauen und nutzen kann. Hinzu kommen traditionelle Netz-
werke wie Rotarier, Lions oder Kiwanis, die friiher ebenfalls nur Man-
nern offen standen. Heute sollte man sich als Frau erkundigen, ob
eine Mitgliedschaft méglich ist, da das bei den einzelnen Organisa-
tionen unterschiedlich gehandhabt wird. Meist entscheiden die Clubs

Ins Netz gegeangen: Networking ist alles andere als Anbiederei.

vor Ort selbst, ob sie Frauen aufnehmen oder nicht. In gréferen Stid-
ten gibt es sogar Rotarierclubs, die sich speziell an Frauen richten
und auch Zonta und die Soroptimisten sind traditionelle Clubs, die
ausschlieRlich aus weiblichen Mitgliedern bestehen. Die meisten die-
ser traditionellen Netzwerke haben Nachwuchsorganisationen, so
dass man nicht wohlhabend sein und im Leben bereits etwas erreicht
haben muss, um Mitglied zu werden. Allerdings brauchen Sie immer
eine Person — und spiter zur Aufnahme noch eine zweite —, die dort
Mitglied ist und sie einliddt. Dort selbst um Aufnahme zu bitten, ist
nicht tiblich.

Besonders beliebt zum Netzwerken sind heute Internetplattfor-
men. Die bekanntesten und weit verbreitetsten sind studiVZ und
Xing. Doch wird man auch bei Internetnetzwerken feststellen, es geht
nichts tiber den persdnlichen Kontakt. Denn die Basis zum Netz-

Auf diese Eigenschaften kommt es an:

« Netzwerker denken und handeln ganzheitlich. Sie nutzen ihre
emotionale Intelligenz. Sie kommunizieren gern und spiiren,
mit wem sie wann und wie ,ins Geschift kommen“ kénnen

« Netzwerker bauen kontinuierlich ihr eigenes Netzwerk aus und
pflegen es.

« Netzwerker sind keine Altruisten, sondern leben die Anschau-
ung: ,,Wahre Egoisten handeln kooperativ*.

« Netzwerker verhelfen anderen und damit auch sich selbst zum
Erfolg.

« Netzwerker bringen einen Tick mehr Leistung als erwartet: ,Be
a little bit better”. Sie sind einen Tick hilfsbereiter, kreativer,
schneller, engagierter oder priziser.

« Netzwerker verstehen es, sich und ihre Leistungen positiv dar-
zustellen, ohne dass dies als Anbiederei empfunden wird.

« Netzwerker wissen: , The only way to have a friend is to be one.“
Ralph Waldo Emerson
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werken ist Vertrauen und das lisst sich nur
durch persénliches Kennenlernen aufbauen.
Allerdings sollte man aufpassen, was man
von sich preis gibt; denn das Internet ver-
gisst nichts und bei der Stellensuche ist es
inzwischen tblich, einen Kandidaten erst
mal zu ,googeln*. Dennoch sind gerade die-
se Netzwerke fiir eine erste Kontaktaufnah-
me gut geeignet. So kann man etwa leicht im
Rahmen von Xing eine eigene Community
ins Leben rufen und sich dann von Zeit zu
Zeit persénlich treffen.

Vor einigen Jahren gab es eine neue
Geschiftsidee: Visitenkartenparties, eine
Plattform zum Kontakte kniipfen, die vor
allem fur Selbstindige wie Rechtsanwilte,
Architekten oder Werbeagenturen hilfreich
ist. Auch daraus kann sich an lhrem Ort ein
Netzwerk entwickeln, wenn Sie dazu die Ini-
tiative ergreifen. Hier ein paar Tipps, um mit-
einander ins Gesprich zu kommen.

Oft sucht nach einem originellen Einstieg.
Da einem dieser oft nicht einfillt, bleibt man
stumm. Sucht man stattdessen nach etwas,
was einem mit dieser Person verbindet, fillt
es viel leichter. So kann man immer zuerst
fragen, wo sie herkommt, wie die Anreise
war, ob sie zum ersten Mal da ist oder wie sie
die Visitenkartenparty findet. Méchte man, -
ohne neugierig zu wirken -, herausfinden,
was die andere Person beruflich macht, kann
man diese Information zuerst von sich
geben und sich dabei auch gleich vorstellen:
,Guten Tag, ich bin Petra Schneider. Ich

arbeite als wissenschaftliche Mitarbeiterin
am Historischen Institut, und Sie?“ Auf eine
Kurzformel gebracht, heifit es ,GNIF“. Das
steht fiir ,Gru, Name, Information geben,
Frage*. Nun kann man die Visitenkarten aus-
tauschen. Denn die Angaben geben darauf
Anlass zu weiteren Themen. Falls Bedenken
bestehen, dass einem beim Small Talk die
Themen ausgehen, so ist es hilfreich, einen
Spickzettel mit entsprechenden Themen
dabei zu haben, um dann bei passender
Gelegenheit unauffillig drauf zu schauen.
Ein gelungener Small Talk entscheidet nim-
lich oft dariiber, ob der Kontakt fortgefiihrt
wird oder nicht.

Netzwerke funktionieren dann am besten,
wenn sie ein gemeinsames Ziel verfolgen,
denn das verbindet und schweif3t zusam-
men. Das kann die gegenseitige berufliche
Férderung sein. Doch oft ist es geschickter,
diese als erwiinschten Nebeneffekt zu
betrachten und ein anderes gesellschaftlich
unterstiitzenswertes Ziel in den Vordergrund
zu stellen. Abgesehen davon ist ein ehren-
amtliches Engagement etwas, was in vielen
Firmen sehr positiv gewertet wird. Wenn Sie
nun nach Mitgliedern suchen, kontaktieren
Sie zuerst einmal lhre Bekannten und
Arbeitskollegen. Wenn das noch nicht aus-
reicht, lohnt sich auch der Kontakt zur &rtli-
chen Zeitung. Der zustindige Redakteur ver-
Sffentlicht vielleicht eine kleine Meldung
tiber Sinn und Zweck lhrer Vereinigung und
Ort und Zeitpunkt des nichsten Treffens.

Erwarten Sie von einem Netzwerk, — unab-
hingig davon, ob Sie es selbst griinden oder
bei einem bestehenden Netzwerk mit
machen — jedoch nicht zu viel. Wenn Sie zu
offensichtlich eine berufliche Férderung
erwarten, fillt dies negativ auf. Nicht zuletzt
auch deshalb, weil vor dem ,,Nehmen“ das
,Geben“ kommt.

Netzwerken beruht schon seit der Antike
auf der Reziprozititsregel, ,Do ut des“ (gib
damit dir gegeben wird). Es trifft auch nicht

den Sinn des Netzwerkens, beim ,Geben*
gleich darauf zu schauen, was man zuriick-
erhilt. Eine weitere Regel lautet namlich:
Kontakte kniipfen, bevor man sie braucht. Es
kann also sein, dass man zehn Mal in Vor-
leistung tritt und nur einmal etwas zuriick-
bekommt. Doch wie bei jeder Investition,
gibt es auch bei einer Investition in Men-
schen ein Risiko: mal eine Fehlinvestition
oder mal einen Gliicksgriff.

Um von einem Netzwerk letztlich selbst
zu profitieren, tiberlegen Sie sich, wie kann
ich anderen Netzwerkmitgliedern Nutzen
bieten? Das kdnnen Spezialkenntnisse sein.
Begehrt sind heute Menschen mit PC-Kennt-
nissen. Auch , Turéffner® sind sehr gefragt.
Das kann eine Doktorantin sein, die einem
einen Termin beim Professor erméglicht. Je
niitzlicher jemand fiir andere ist, desto
bekannter und beliebter wird dieses Netz-
werkmitglied sein und desto eher wird man
ihm auch einmal einen Gefallen tun. Manch-
mal ist es fiir andere schon niitzlich, wenn
man interessante Informationen oder beach-
tenswerte Zeitungsberichte weitergibt.

Je langer man in einem Netzwerk aktiv ist,
desto eher kann man erwarten, dass einem
auch in einer schwierigen Lebenssituation
geholfen wird. So sind schon manche zu
einer neuen Wohnung oder einem neuen Job
gekommen. Denn die Wahrscheinlichkeit,
dass man bis zum Berufsende in einem ein-
zigen Unternehmen arbeitet oder an einem
einzigen Ort lebt, ist sehr gering und sicher
fiir die meisten nicht erstrebenswert. Des-
halb braucht man, um beruflich erfolgreich
zu sein, Kontakte zu vielen und natiirlich
auch méglichst einflussreichen Menschen.
Bereits das Wort ,,Beférderung* zeigt, dass
man ohne die Unterstiitzung anderer nicht
weit kommt.

*Die Formel ,,GNIF“ stammt von der Kom-
munikationstrainerin Barbara Schéifer-Ernst.
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