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Aktives Netzwerken als Erfolgsfaktor

SKO TrendShops
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Gründe fürs Netzwerken

Betriebliche Karrieren

• Vorabinfos zu betrieb. Veränderungen
• Bilden von Interessensgemeinschaften

• Referenzen / beruflicher Aufstieg 

• ...

Privatleben

• Work  Life Balance

• Entlastung bei der Kinderversorgung 
• Freiräume / Erfahrungsaustausch

• ...

Unternehmensgründungen

• Unterstützung bei der Akquisition

• Preiswerte Bildungsmöglichkeiten
• Stärkere Marktpräsenz

• ...

Stellensuche                                         

• Zugriff auf verdeckten Arbeitsmarkt
• Erleichterter Eintritt in eine neue Firma

• Fundierte Information zu Berufsbildern

• ...
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Aktives Netzwerken ist die systematische Form der Kontaktaufnahme und 

der Beziehungspflege mit anderen Menschen mit dem Ziel des gegen-

seitigen Austauschs, der gegenseitigen Förderung und des persönlichen 

Vorteils. 

Netzwerken ist Öffentlichkeitsarbeit in eigener Sache!

Netzwerken heisst Kontaktgelegenheiten wahrzunehmen, wenn sie sich 

bieten – und Gelegenheiten zu schaffen, wenn sie sich nicht bieten.

Begriffsdefinitionen
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Ein reales Netzwerkbeispiel aus der Schweizer Wirtschaft

Tages-Anzeiger Magazin 2004
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Wie Netzwerke entstehen

Erfolgreiche Netzwerker sind Informationsvermittler

- kennt die Power des eigenen NW

- kennt die Power der NW-Partner

- weiss welche Infos wichtig sind

- weiss was nicht weitergeben wird

- weiss um die Power der Vielseitigkeit

- bietet sein NW an
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Gestern, heute und morgen

Netzwerke sind so alt wie die Menschheit und sind notwendige soziale Strukturen der

Gesellschaft. Die gesellschaftliche Elite war schon immer vernetzt:

Frühzeit Räte / Stämme / Kirche

Mittelalter König / Adel / Zünfte / Stände
(geschlossene Gruppen)

Bürgertum Partein / Verbände / Clubs / 
(offiziell / inoffiziell)

Heute Unternehmer / Verleger / 
(lose Zusammenschlüsse)

Morgen Virtuelle Gruppen 
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Wirksamkeit von Netzwerken

low power

high power

hoher emotionaler 
Support

tiefer emotionaler 
Support

Familie

Freunde

Bekannte, Kollegen

Mentoren

Personen in Schlüsselpositionen

Entscheidungsträger



Grundüberlegungen zum aktiven Netzwerken

Was sind die Erfolgsfaktoren beim aktiven Netzwerke n?
• Sie müssen wissen, was Sie suchen
• Sie müssen wissen, wo Sie die richtigen Personen treffen
• Sie brauchen eine Visitenkarte
• Sie müssen die Grundregeln des Netzwerkens kennen

Folgen eines gelungenen Netzwerkens:
• Sie erhalten vertrauliche Informationen
• Sie werden unterstützt mit Ideen, Taten und Kontakten
• Sie werden sichtbar und arbeiten an ihrer Reputation
• Sie erhalten kompetentere Antworten auf ihre Fragen

Hürden beim Netzwerken:
• Angst aufdringlich zu erscheinen und abgewiesen zu werden
• Bedenken sich schlecht zu präsentieren und erfolglos zu sein
• Netzwerken mit Empfehlungsmarketing zu verwechseln
• Gefühl von Ausnutzung bzw. ausgenutzt werden
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Netzwerken in Verbände wie der SKO

Sie sind oft die erste Anlaufstelle und vertreten die politischen und gesellschaftlichen 
Interessen der Mitglieder in der Öffentlichkeit. 

Verbände fokussieren auf die persönliche Förderung der Mitglieder z.B. mittels
Wissensvermittlung, als soziales Engagement und in gegenseitiger Unterstützung. 

Vorteile durch Mitgliedschaften können sein:

• Zugehörigkeit stärkt die Berufsidentität und das Selbstbewusstsein
• Informationsbörse sorgt für einen regen Austausch und einen Wissensvorsprung
• Vertiefen das eigene Know How und öffnen den Blick für neue Perspektiven
• Preiswerte Serviceleistungen, z.B. Fachkurse

=> Was sind Ihre Ziele bei der Schweizerischen Kader Organisation?



��������	
���

�������������	�
������

Beispiele für die Wirkung eines guten Netzwerkens

60%

10%

30%

passieren zu

• 10 % aufgrund der Leistung
• 30 % aufgrund des Images
• 60 % aufgrund des Bekanntheitsgrad

BeförderungenStellensuche

• Der verdeckte Arbeitsmarkt ist sehr gross

• 30 % der Stellen gehen über NW Kontakte

• 25 % gehen über Personalvermittler

• Männer nutzen bei der Stellensuche die NW
• sie wissen mehr über die Firmen
• sie sind schneller und besser integriert
• sie haben bessere Vertragschancen 
• sie sind damit erfolgreicher in der 
Karriereplanung

• Frauen bevorzugen kleinere Firmen
• sie sind erfolgreicher mit Spontanbewer-
bungen
• sie ziehen ein gutes Arbeitsklima einem 
guten Lohn vor
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Netzwerke von Leadern

Leader bauen ihre Netzwerke gezielt auf und unterscheiden zwischen:

Personen, die intern –
extern Links ermöglichen

Referenzen und 
Empfehlungen

Starke 
Arbeitsbeziehungen

Gründe

Folgen der Notwendigkeit 
strategischer Entschei-
dungen, NW Personen sind 
nicht ersichtlich

Kontakt sind versteckter 
und nicht sichtbar für 
Aussenstehende

Kontakte folgend 
arbeitstechnischen 
Bedürfnissen, Per-
sonen sind bekannt

Personen 
und Quellen

Intern und extern;
zukunftsgerichtet

Meistens ausserhalb
der Organisation und 
zukunftsgerichtet

Meist intern und 
bedarfsgetrieben

Wo

Zukunftsgerichtet, suchen 
Stakeholder Support

Professionelle Weiter-
entwicklung zu sichern

Arbeit getan zu 
bekommen

Zweck

StrategischPersönlichOperativ

H. Ibarra 2007
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Netzwerkpflege

Grundsätzlich ist die Netzwerkpflege aufwendig. Es ist sehr sinnvoll, sich 

Informationen über die Person aufzuschreiben, abzulegen und zu kontrollieren. 

Grundsätzlich gilt:

• Aufmerksamkeit bei Namen und Adressdaten walten zu lassen

• Aktualitäten zu kontrollieren
• Kontakte nicht einschlafen zu lassen, sondern sie schnell zu nutzen

• Professioneller Umgang mit Kontaktdaten

• Angemessen aktiv zu sein
• Wie / wo Sie die Person trafen und welche Besonderheiten Sie feststellten

• Entscheiden, was Sie von dem Kontakt wollen
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