m PERSONLICH_NETWORKING

Personliche Kontakte nutzen

KARRIERE. Fiihrungskrafte, die sich verandern wollen, scheuen sich oft, ihre Kontakte
anzusprechen. Ein Fehler, denn jede dritte Stelle wird tiber Beziehungen vergeben.

Von Volker Bienert

er eine passende Stelle

sucht, findet diese hau-

fig {iiber Beziehungen.

So war es wihrend einer
mehrmonatigen Kampagne auf der Start-
seite von Xing zu lesen. Die Botschaft
der lautete: Wer hier sein personliches
Netzwerk ausbaut, dem winken beste
Karrierechancen. Die These, dass das
bertihmte ,Vitamin B“ bei der Besetzung
von Stellen eine entscheidende Rolle
spielt, ist sogar statistisch nachgewiesen:
Wie eine Studie des Niirnberger Instituts
fiir Arbeitsmarkt- und Berufsforschung
(IAB) zeigt, wird bundesweit jede dritte
Stelle auf diesem Weg vergeben.

Die Bedeutung von ,Vitamin B”

Wenn Freunde, Bekannte oder Kollegen
Empfehlungen fiir interessante Jobs
geben, sind sie effektiver als die Pro-
fis der Arbeitsvermittlung: Uber den
personlichen Kontakt werden mehr Ar-
beitsuchende wieder in Lohn und Brot
gebracht als iiber die Bundesanstalt fiir
Arbeit. In Kleinbetrieben mit bis zu 50
Mitarbeitern findet das besonders hdu-
fig statt: Hier wird beinahe jeder zweite
Mitarbeiter iiber Beziehungen rekru-
tiert, teilte das IAB mit.

Personalprofis wissen: Neben der
groBen Bedeutung des personlichen
Kontakts bei der Stellenbesetzung im
Mittelstand spielt das ,Vitamin B“ gera-
de in der obersten Fiihrungsebene eine
entscheidende Rolle. Auch mit zuneh-
mendem Alter wird es immer wichtiger.
So finden Fiihrungskraften der ersten

und zweiten Ebene ab 50 Jahren in mehr
als der Hélfte aller Falle durch person-
liche Kontakte zur neuen Stelle.

Berufliche und private Kontakte

Dabei spielt nicht nur das berufliche
Netzwerk eine entscheidende Rolle,
sondern oft auch das private: Wer vie-
le Kontakte im Beruf hat - auch auBer-
halb der eigenen Firma - punktet meist
damit. Viele Menschen haben jedoch
wenig berufliche Kontakte auBerhalb
des eigenen Unternehmens und nutzen
deswegen das private Netzwerk. Und
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hier konnen die Zugange vielfaltig sein.
Der engere Freundeskreis, die Kolle-
gen aus dem Sportverein, Kontakte aus
dem Golf-Club oder - manchmal einfach
durch Zufall - jemand, der jemanden
kennt, der wiederum jemanden kennt.

Doch die Umsetzung ist nicht immer
ganz einfach: Gerade erfolgreiche Pro-
fessionals fiihlen sich unwohl dabei,
andere um Rat oder Unterstiitzung zu
fragen. Sie befilirchten, dass das als Zei-
chen von Schwiche bewertet wird und
outen sich deshalb nicht als ,arbeitsu-
chend”. Vollig zu Unrecht: SchlieBlich
haben Jobwechsel vielféltige Ursachen.
Auch Entlassungen miissen keinesfalls
als Stigma empfunden werden, schlief-
lich konnen handfeste betriebswirt-
schaftliche Griinde dafiir vorliegen, dass
ein Unternehmen Personal abbaut.

Wer Erfahrung und Know-how vor-
weisen kann, sollte selbstbewusst seine
Kontakte nutzen und diese wertvolle
Quelle anzapfen: Zuvor miissen jedoch
die Hausaufgaben fiir erfolgreiches Net-
working gemacht werden. Diese lassen
sich in fiinf Schritte zusammenfassen:

e Schritt eins: Eine konstruktive Aus-
einandersetzung mit der aktuellen be-
ruflichen Situation und die Klarung des
eigenen Anteils daran.

e Schritt zwei: Die Erarbeitung einer
kurzen, realistischen und stimmigen
Neuorientierungsgeschichte, die erklart

0b Barbel einen Tipp fir
eine interessante neue
Personalerstelle hat?
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So sprechen Sie lhr Netzwerk an

Fragen Sie personliche Kontakte nach einer Job-Maglichkeit, sollten Sie gezielt vor-
gehen und moglichst konkret Wunsch-Position, Branche oder Einsatzort benennen.
Trotzdem dirfen Sie nicht zu viel Druck aufbauen. Drei Beispiele:

,Ich bin zurzeit auf Suche nach einer neuen Position im Personalbereich, am liebsten in
der Energiebranche. Kannst Du mir aus Deiner beruflichen Erfahrung heraus etwas oder

jemand empfehlen?”

,Wir haben vor finf Jahren bei einem gemeinsamen Projekt zusammengearbeitet. Ich

habe gesehen, dass Sie nach wie vor in der IT-Branche tatig sind. Diese ware auch bei

meiner derzeitigen Suche nach einer neuen Position im Marketing interessant. Falls Sie
eine gute Empfehlung fir mich haben, wére ich sehr dankbar.”

Bei Headhuntern: ,Ich bin aktuell Vertriebsleiter bei einem Marktfihrer im Maschinen-
bau und méchte den nachsten Karriereschritt in der Branche machen. Wére es grund-
satzlich maglich, dass Sie mich bei geeigneten Mandanten ins Gesprach bringen?”

was war, was ist und wo es hingehen
soll. Dieser Punkt ist essentiell: Er muss
authentisch und nachvollziehbar sein
und aufzeigen, in welchem Umfeld eine
neue Position gesucht wird.

* Schritt drei: Bestandsaufnahme aller
Kontakte und Klassifizierung nach A-,
B- und C-Prioritdt - je nach Qualitat und
Empfehlungspotenzial.

e Schritt vier: Erarbeiten einer Strategie
zur Kontaktauffrischung bei diesen Per-
sonen. Hierfiir sind die Business-Platt-
formen wie Xing und Linkedin eine gute
Moglichkeit, den aktuellen beruflichen
Background zu recherchieren.

* Schritt flinf: Sukzessive Ansprache der
Kontakte auf Augenhohe. Es gilt, nach
einer Einschdtzung oder einem Rat zu
fragen. Tabu sollte sein, nach fiinf Jah-
ren Funkstille danach zu fragen, ob Udo
in seinem Bereich eine freie Stelle hat.

Unterschiedliche Ansprache

Die Ansprache von beruflichen und pri-
vaten Kontakten verldauft durchaus un-
terschiedlich: Business-Netzwerke wie
Xing und Linkedin sind eine Fundgru-
be, um alte Kontakte aufzuspiiren und
deren Karrierepfad zu recherchieren.
Je nach Kontaktqualitdt gilt es, eine
passende Ansprache zu finden. Wichtig
ist es, am Ende zu einem Telefonat oder
zu einem Lunch-Termin zu kommen, da
das die Effektivitit des Anliegens um
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ein Vielfaches erhoht. Die Vernetzung
online oder per Mail kann dabei ein gu-
ter Zwischenschritt sein.

Im Freundes- und Bekanntenkreis
empfiehlt sich eine vorsichtigere Vorge-
hensweise: Anders als im Business-Fall
gilt es, die Kontakte zu sensibilisieren,
aber nicht zu tiberfordern. Die offensive
Frage ,Kennst Du einen Job fiir mich?“,
kann nur bei sehr guten Freunden ge-
stellt werden. Bei allen anderen empfieh-
It sich eine weiche Ansprache, die den
Gesprachspartner nicht in Druck oder
Abwehr bringt, jedoch erklart, was das
Ziel der eigenen Bemiihungen ist. Wenn
die Person dann etwas erfihrt, was in
diesem Zusammenhang weiterhilft, ist
normalerweise die Bereitschaft vorhan-
den, dies mitzuteilen.

Fettnapfchen vermeiden

Das groBte Problem in der Praxis ist,
dass Menschen ihre Kontakte zu schnell
und konfus ansprechen oder - das an-
dere Extrem - gar nichts tun und nicht
ins Gesprach kommen. In beiden Féllen
ist es wichtig, nach den Ursachen zu for-
schen, die eine Ansprache blockieren.
Wer aus dem personlichen Netzwerk
einen wertvollen und belastbaren Hin-
weis auf eine interessante Stelle erhalt,
bedankt sich zundchst. Dann fragt er
nach dem Hintergrund, nach den Inhal-
ten, den Ansprechpartnern und stimmt,

am besten zusammen mit dem Hinweis-
geber, die weitere Vorgehensweise ab.
Ganz wichtig ist, den Hinweisgeber auf
dem Laufenden zu halten, wie sich das
Projekt entwickelt, denn er hat schlieB-
lich seine Empfehlung ausgesprochen.

Vorsicht ist geboten bei der Anspra-
che von Kollegen am derzeitigen Arbeits-
platz. Das Vertrauensverhdltnis zum
Arbeitgeber ist wichtig und muss ge-
schiitzt werden. Hier sollten, wenn tiber-
haupt, nur sehr enge Kollegenkontakte
genutzt werden. Anders verhdlt es sich,
wenn Abbau-MaBnahmen mit Outplace-
ment-Begleitung angeboten werden.
Dann liegen die Karten auf dem Tisch
und ein offener Austausch mit den Kol-
legen ist moglich oder sogar erwilinscht.
Generell gilt, dass gute Outplacement-
Beratungen enorm helfen, eine neue und
passende Position zu finden.

Weitere Kanadle nutzen

Ein Sonderfall ist der Umgang mit Perso-
nalberatern als Vermittlern. Typischer-
weise arbeiten diese mandatsgetrieben,
mit eng definiertem Suchprofil und im
Executive-Bereich haufig verdeckt, ohne
den Mandanten zu benennen. Wenn das
eigene Profil fiir Headhunter attraktiv
ist, lohnt es sich, auf die relevanten Be-
rater zuzugehen. Auch hier ist eine gute
Recherche und Vorbereitung wichtig,
insbesondere ein aussagefahiger Le-
benslauf sowie ein Kurzprofil in Verbin-
dung mit einem guten Telefonat.

Da je nach Branche und Position nach
wie vor 50 bis 70 Prozent der Positionen
iber Anzeigen in Jobportalen und auf
den Firmenseiten besetzt werden, gilt es,
auch hier aktiv zu werden. Wer genau
weiB, was er kann und zu welcher Firma
er besonders gut passen wiirde, sollte
dariiber hinaus eine Initiativbewerbung
starten. |
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