Networking im Studium

In diesem Aufsatz erfahren Sie, warum Networking eine wesentliche Kompe-
tenz ist und wie Sie ein zuverlassiges Netzwerk aufbauen konnen. Je frither
Sie mit diesen Aktivitaten beginnen, desto besser werden Sie in der Lage
sein, interessante Jobs zu finden und IThre Karriere zu beschleunigen. Die
Erfahrung zeigt, dass Menschen, die in ihrem beruflichen Umfeld gut
vernetzt sind, erfolgreicher sind und Hindernisse viel leichter iiberwinden.
Um ein guter Netzwerker zu werden, ist es wichtig zuerst zu wissen, was Sie
einbringen konnen, um ein wertvolles Mitglied des Netzwerks zu sein.
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e “
Summary: This essay will give you an insight on why

networking is an essential competence and how you
can build up a reliable Network. The sooner you start
with these activities the better you will be in the posi-
tion to find interesting jobs and speed up your career.
Experience shows that people who are well connected
in their professional environment are more successful
and overcome obstacle much easier. To become a good
networker it is essential first to know what you can
bring in to be a valuable member of the network.
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1. Was ist Networking?

Networking, dieser neudeutsche Begriff, vermittelt zu-
ndchst den Eindruck, als ob es sich dabei um etwas sehr In-
novatives handelt. Quasi ein Kind des 21. Jahrhunderts.
Networking ist ,in”. Wer nicht netzwerkt, scheint nicht auf
dem Stand zu sein. Schaut man sich die zahlreichen Defini-
tionen des Begriffs an, so laufen sie alle darauf hinaus,
dass es um den bewussten Aufbau und die Pflege von Kon-
takten geht. Doch das ist wahrlich nichts Neues. In der ge-

samten Menschheitsgeschichte haben sich Individuen be-
reits zusammengeschlossen und Allianzen gebildet. Ob die
kirchlichen Orden, die Handwerkerziinfte oder wissen-
schaftliche Zirkel. Letztendlich gehort es zu den zentralen
menschlichen Bediirfnissen, die Gemeinschaft und die Be-
ziehung zu anderen zu suchen.

Was unterscheidet nun das Networking von dem Kontakt in
der Familie, dem Freundeskreis oder dem rein geselligen
Beisammensein? Beim Networking spielt ein gemeinsames
Ziel, ein verbindendes Interesse, eine Zweckbestimmung des
Kontaktes eine wesentliche Rolle. Man ist nicht nur zusam-
men, weil man sich mag oder um nicht alleine zu sein. Das
Kontaktnetz wird gezielt gesucht und aufgebaut. Der Zweck
oder Nutzen eines Netzwerks besteht darin, dass alle Betei-
ligten profitieren und durch das Netzwerk gestdrkt werden.

1.1. Zielsetzungen des Networkings

Fiir das Networking lassen sich unterschiedliche Zielset-

zungen und Wiinsche unterscheiden:

e Der Austausch von Informationen. Je mehr Menschen Ih-
ren Wissensschatz einbringen und teilen, umso breiter ist
die Datenbasis, je verldsslicher und aussagefdhiger die
Schlussfolgerung.

e Der Austausch von Erfahrungen. Man muss nicht jeden
Fehler selbst machen. So ist es sehr sinnvoll und hilfreich
mogliche Fettndpfchen, in die andere schon getreten
sind, zu erkennen und dadurch umgehen zu koénnen.

e Menschen bewusst zusammen bringen. Wo Passgenauig-
keit herrscht und gemeinsame Interessen bestehen, ldsst
sich besser und zielgerichteter arbeiten und sich auch Sy-
nergien erzielen.

¢ Gemeinschaft spiiren. Besonders in schwierigen Zeiten
und in Veranderungsprozessen, wie der Existenzgriin-
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dung oder der Jobsuche ist es essenziell gut eingebunden
zu sein und Riickhalt zu spiiren.

e Interessen und Anliegen zusammen vertreten. Gemein-
schaft starkt, schafft mehr Aufmerksamkeit und erhéht die
Ressourcen. So lassen sich Positionen und Interessen mit
mehr Gewicht nach aulRen vertreten und auch durchsetzen.

e Ehrliches Feedback und Rat. Reflexion und personliche
Weiterentwicklung ist nur moglich, wenn auch von auRen
verldssliche Riickmeldungen kommen. Dies setzt voraus,
dass Sie diesen Menschen vertrauen und sich auf deren
Expertise und Einschatzung verlassen konnen.

Ein ganz zentraler Faktor des Networkings ist das gerade im

letzten Punkte genannte gegenseitige Vertrauen, die Ver-

lasslichkeit. Letztendlich basiert das gesamte System wie
bei einer Kette darauf, dass jedes Glied seinen Beitrag zur

Stabilitdt leistet und damit erst der Nutzen fiir alle Beteilig-

ten entsteht.

1.2. Kriterien fiir Netzwerke

Eine solide Basis stellen Netzwerke mit Menschen dar, mit
denen Gemeinsamkeiten, insbesondere Werte und Einstel-
lungen geteilt werden. Am besten ist es, Netzwerke in gu-
ten Zeiten aufzubauen und zu pflegen, wenn man sie nicht
wirklich braucht. Nur dann werden verldssliche, vertrau-
enswiirdige Partner gerade auch in schwierigen Zeiten zur
Seite stehen. Hier zeigt sich, dass gerade Kontakte aus dem
Studium eine hohe Tragfahigkeit haben konnen. Dabei ist
nicht in erster Linie die Quantitét als vielmehr die Qualitét
entscheidend. Exklusivitdt im Zugang und in der begrenz-
ten Zahl der Netzwerkmitglieder kann oft als Qualitatskrite-
rium gesehen werden. So sind Netzwerke von Preistragern
eher elitdr aufgebaut. Geht es um die Vertretung von Inte-

gliedern oder Partnern sehr sinnvoll sein und die notwen-
dige Power bringen.

2. Was sollte ein guter Netzwerker mitbringen?

Haufig wird als zentrale Anforderung an einen guten Netz-
werker eine ausgepragte Kommunikationsfahigkeit und Ex-
trovertiertheit genannt. Diese Eigenschaften sind sicher-
lich vorteilhaft. Weitaus wichtiger zeigt sich doch in der
Praxis, dass Netzwerker einen Mehrwert fiir die jeweilige
Gruppe darstellen sollten. Daher ist eine realistische Be-
standsaufnahme der eigenen Kompetenzen, Fahigkeiten
und Erfahrungen in diesem Zusammenhang sehr hilfreich.
Diese stellen die Grundlage dar, um als Teammitglied einen
Mehrwert bieten und damit die Ziele des Netzwerkes aktiv
verfolgen zu konnen (vgl. Abb. 1).
e Fachkompetenz:
Hier sind Wissen und Kenntnisse gefragt. Wahrend des
Studiums werden diese vorwiegend in dem jeweiligen
Studienfach angesiedelt sein. Fachkompetenz kann je-
doch auch iiber Hobbys, Ehrenamt oder Nebenjobs erwor-
ben werden.
Fachkompetenz bietet die Mdglichkeit, Informationen
weitergeben, andere inhaltlich beraten und Zusammen-
hénge aufzeigen zu konnen.
e Methodenkompetenz:
Die Herangehensweise bei der Losung von Aufgaben steht
dabei im Mittelpunkt. Methodenkompetenz stellt eine
Werkzeugbox dar, die sich themenunabhdngig anwenden
lasst. Projektmanagement, Prdsentationstechniken, oder
Bewertungsverfahren sind hier beispielhaft zu nennen.
Methodenkompetenz bietet die Mdglichkeit, Aufgaben im
Netzwerk strukturiert und zielgerichtet bearbeiten zu

ressen nach aulen kann dagegen eine grof3e Zahl von Mit- konnen.
Soziale Kompetenz Flhrungskompetenz
Persénlichkeit
Kontakte und Netzwerke —> Interdisziplindre Kompetenz

Kompetenzprofil

Fachkompetenz

Erfahrung
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¢ Soziale Kompetenz:

Der situationsgerechte Umgang mit oft sehr unterschied-
lichen Menschen ist ein zentraler Aspekt dieser Kompe-
tenz. Gerade im Networking ist dies besonders gefragt.
Wer die Bediirfnisse anderer Menschen erkennt, vermit-
telnd bei Meinungsverschiedenheiten agiert und zu
einem positiven Arbeitsklima beitrdgt, kann einen wichti-
gen Beitrag leisten.

Fiihrungskompetenz:

Sie ist eng mit der sozialen Kompetenz verbunden erfordert

jedoch zusitzlich eine Zielorientierung sowie die Fahigkeit
Potenziale bei Menschen zu erkennen und die passenden
Teams zusammenzustellen. Leitungsaufgaben in einem Eh-
renamt oder bei Freizeitaktivitdten bieten auch Studenten
eine Moglichkeit hier erste Erfahrungen zu sammeln.

Wer Fiihrungskompetenz einbringen kann, wird die Errei-
chung der im Netzwerk formulierten Ziele maRgeblich for-
dern.

Interkulturelle Kompetenz:

Wer sich in unterschiedlichen Kulturen zu Recht finden

kann und verschiedene Sprachen spricht, ist gut geriistet
fiir die Arbeit in unserer immer globaler werdenden Welt.
Gerade Studenten bewegen sich hdufig in einem interna-
tionalen Umfeld, sei es durch Auslandssemester, globale
Projekte oder auslandische Kommilitonen.

Interkulturelle Kompetenz erleichtert das Miteinander in
internationalen Netzwerken und hilft dabei Menschen zu-
sammenfithren und Toleranz fiir die Andersartigkeit zu
schaffen.

Interdisziplindre Kompetenz:

Die Fahigkeit mit Menschen unterschiedlicher Fachgebie-

te zusammenarbeiten zu kdnnen und offen zu sein fiir
deren spezifische Prioritdten und Herangehensweisen, ist
in der komplexen Arbeitswelt stindig gefordert. Wirt-
schaftsingenieure beispielsweise zeichnet dies explizit
aus.

Netzwerker mit dieser Fahigkeit konnen Briicken bauen
und zwischen verschiedenen Fachdisziplinen vermitteln
und iibersetzen.

Erfahrung:

Mittels Erfahrung ldsst sich nachweisen, dass bestimmte
Kompetenzen und Fahigkeiten nicht nur theoretisch vor-
handen sind sondern diese auch in der Praxis zielgerichtet
zur Erreichung von Zielen bereits eingesetzt werden konn-
ten. Da Studenten nur begrenzt iiber klassische Berufser-
fahrung verfiigen, konnen sie verstarkt iiber Praktika, Eh-
renamt oder Freizeitaktivitiaten Erfahrung vorweisen.
Menschen mit Erfahrung konnen vor unnétigen Fehlern in
der Umsetzung eines Projektes bewahren, Best Practices
aufzeigen und fiir das Gefiihl von Sicherheit in einem Netz-
werk sorgen. Gerade die Netzwerkarbeit selbst bietet hier
ein hervorragendes Ubungsfeld.
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e Personlichkeit:

Die Wesensziige eines Menschen stellen einen entschei-
denden Faktor im Zusammenhang mit der Netzwerkarbeit
dar. Hilfsbereitschaft, Toleranz, Begeisterungsfahigkeit
oder auch Verantwortungsbereitschaft sind nur einige
Beispiele, die in einem Netzwerk gefragt sind.

In diesem Zusammenhang sind auch die Werte zu nen-
nen, die einem Netzwerk als gemeinsame Basis aller Mit-
glieder zugrunde liegen. Nur wer sich mit diesen identifi-
zieren kann, wird sich auf Dauer in dem Netzwerk zuhau-
se fithlen.

Kontakte und Netzwerke

Auf der einen Seite stellen die genannten Kompetenzen

eine wichtige Basis dar, um ein guter Netzwerker zu sein.
Gleichzeitig stdarken Kontakte und Netzwerke das eigene
Qualifikationsprofil. Wer iiber ein gutes fachliches Netz-
werk verfiigt, kann bei der Aufgabenbewdltigung auf
einen reichen Fundus an zusdtzlicher Expertise zuriick-
greifen. Gerade Studenten sollten sich dariiber bewusst
sein, dass sie mit ihren vorhandenen Kontakten zu Pro-
fessoren und Kommilitonen an der Hochschule, und dem
Wissen iiber dortige Strukturen, fiir Arbeitgeber iiber in-
teressante Zugangsmoglichkeiten im Hinblick auf Koope-
rationen oder auch die Rekrutierung von Nachwuchskraf-
ten verfiigen.

3. Welche Netzwerke bieten sich an?

Netzwerke lassen sich in unterschiedliche Kategorien ein-
teilen.

3.1. Parteien/Verbdnde/formelle Institutionen

Wenn es darum geht gesellschaftliche Themen voran brin-
gen zu wollen, bzw. selbst Einfluss ausiiben zu wollen, soll-
te ein Engagement in erster Linie bei formellen Institutio-
nen wie Parteien und Verbanden erfolgen. Hier geht es da-
rum Interessen zu biindeln, die Position einer Interessen-
gruppe zu starken und ein Thema nach vorne zu bringen.
Je nachdem, wo die spezielle Zielrichtung liegt, gilt es zu
iiberlegen, sich eher regional oder iiberregional zu organi-
sieren oder einzubringen.

3.2. Berufliche Netzwerke und Fachveranstaltungen

Wenn der fachliche Erfahrungsaustausch bzw. die Weiter-
bildung im Vordergrund stehen und der Kontakt mit Men-
schen ,gleicher Wellenldnge” gesucht wird, bieten sich Be-
rufsverbande, wissenschaftliche Gesellschaften, Arbeits-
gruppen oder auch Fachveranstaltungen wie Tagungen
oder Messen besonders an. Auch Fachforen im Internet
konnen hier hilfreich sein. Fiir Studenten bieten Berufsver-
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bande meist sehr giinstige Sonderkonditionen was die Mit-
gliedsbeitrdge betrifft.

3.3. Individuelle Kontakte

Einzelkontakte, personliche Weiterentwicklung und ver-
trauensvoller Austausch lassen sich iiber informelle Netz-
werke und individuelle Kontakte sehr gut realisieren. Sie
basieren hdufig auf einer 1:1 Beziehung. Mentoring- oder
Coachingprogramme konnen hier hilfreich sein. Oft erge-
ben sich intensive individuelle Beziehungen auch aus for-
mellen Netzwerken.

3.4. Eigene Netzwerke griinden

Sofern es fiir relevante Themen oder Interessen noch keine
Netzwerke gibt, kann es sinnvoll sein, diese selbst ins Le-
ben zu rufen. Dies kann eher informell in Gesprachskreisen
oder Chats oder auch mit Strukturen wie in einem Verein
erfolgen.

3.5. Virtuelle Netzwerke

Heute stehen zahlreiche virtuelle Networking Portale zur
Verfiigung. Im Gegensatz zu Facebook sind LinkedIn und
Xing berufliche Netzwerkplattformen. Sie machen es ein-
fach mit einer groRen Zahl von Menschen in Kontakt zu
treten und auch deren Veranderungen wie Jobwechsel je-
derzeit erkennen zu konnen. Ferner bieten sie eine gute
Plattform, um am Arbeitsmarkt wahrgenommen zu werden,
was insbesondere bei der Jobsuche wichtig ist. Dies ist sehr
positiv zu bewerten. Doch gerade in der Unverbindlichkeit
des www ist die Verldsslichkeit und Seriositdt der Informa-
tionen und Kontakte nicht immer gegeben. Und genau hier
treffen virtuelle Netzwerke und Portale oft an ihre Grenzen.

Rekrutierungswege

Offener
Markt
Stellenanzeigen

Daher gelten in die folgenden Empfehlungen:

e Pflegen Sie Ihr Profil und achten Sie darauf, wer welche
Informationen sehen kann

e Uberlegen Sie sich, mit wem Sie sich verlinken. Ihre Ver-
bindung zu einer Person kann als Referenz verstanden
werden und Sie biirgen mit Threm Ruf.

e Nicht die Quantitdt der Kontakte sollte im Vordergrund
stehen sondern die Qualitét.

e Versuchen Sie virtuelle Kontakte moglichst auch durch
personliches Kennenlernen zu festigen

e Eine wertschdtzende seriose Ansprache sollte auch in der
virtuellen Welt selbstverstandlich sein

4. Networking bei der Jobsuche

Gerade bei der Jobsuche spielt Networking eine entschei-
dende Rolle, da der iiberwiegende Teil der Stellen iiber den
sogenannten verdeckten Arbeitsmarkt vergeben wird (vgl.
Abb. 2).

Aus Sicht eines Arbeitgebers besteht das geringste Risiko bei
einem Kandidaten, der bereits im Unternehmen tétig war
und damit gemeinsame Arbeitserfahrung vorliegt. Neben
festen Mitarbeitern gehdren zu dieser Gruppe auch Prakti-
kanten, Werkstudenten oder freie Mitarbeiter. Hier zahlt es
sich aus, bereits wahrend der Studienzeit Praxiserfahrung zu
sammeln und damit den FuR in der Tiir zu haben.

Wer iiber ein gutes Netzwerk verfiigt, erfahrt bereits von
Stellen, die noch nicht offiziell ausgeschrieben sind oder
wird sogar direkt angesprochen. Viele Unternehmen bitten
ihre Mitarbeiter ganz konkret um Kandidatenvorschldge.
Daher ist der Kontakte zu ehemaligen Studienkollegen hier
eine gute Moglichkeit ins Gespradch gebracht zu werden.
Kontakte lassen sich auch sehr gut auf Fach- oder Rekru-
tierungsmessen kniipfen. Bei der Kontaktaufnahme wird
die eigene kurze Vorstellung von entscheidender Bedeu-

25%

Personalberater/
Personaldienstleister

Kontakte/Empfehlungen

75%

Interne Suche

Kandidaten mit denen schon Erfahrung vorliegt
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tung sein. Es geht darum, dem Gesprdchspartner moglichst
pragnant den eigenen Hintergrund zu vermitteln und kon-
krete, interessante Ansatzpunkte aufzuzeigen. Fiir eine
solche Kurzvorstellung hat sich der englische Begriff Eleva-
tor Pitch etabliert. Es steht also als Orientierung die Zeit
einer Fahrt mit dem Aufzug zur Verfiigung, und bewegt
sich zwischen 10 und 50 Sekunden.

Auch {iber die Mitgliedschaft in Berufsverbanden lassen
sich, insbes. wenn wahrend des Studiums nur wenig Praxis-
bezug bestand, Kontakte sehr gut kniipfen. Einschldgige
Veranstaltungen wie Vortrdge oder Arbeitskreise bieten
hierzu Raum.

5. Ins Gesprdach kommen - Smalltalk

Oft empfinden Menschen es als schwierig ins Gesprach zu
kommen und einen Einstieg zu finden. Wortlich iibersetzt
ist der Small Talk einfach eine kleine Unterhaltung. Sie
sollte etwas Leichtes und Lockeres an sich haben und Lust
auf mehr machen. Und genau das ist der Ansatzpunkt,
wenn es darum geht, mit einer fremden Person ins Ge-
sprach zu kommen.

Natiirlich kénnte man gleich ,zur Sache kommen”. Das
wirkt oft plump, unhoflich und ist wahrlich kein Einstieg,
der Sympathie schaffen wird.

Der Small Talk erfiillt also die Funktion, des zwanglosen
sich Anndherns, des sich Herantastens. So paradox es
klingt, aber damit ist der Small Talk gerade fiir schiichterne
Menschen sehr hilfreich. Er bietet die Moglichkeit, die ei-
gene Schutzzone und die des anderen zu wahren und sich
vorsichtig zu beschnuppern. Small Talk verpflichtet zu
nichts, er erdffnet jedoch die Moglichkeit fiir mehr.

Nun stellt sich die Frage des ,Wie”.

Es gibt eine ganze Reihe von Mdoglichkeiten, mit einem
Menschen ins Gesprdch zu kommen. Der einfachste Weg ist
iiber Gemeinsamkeiten. Bei einer Tagung und Konferenz
verbindet auf jeden Fall das Veranstaltungsthema.

»Da war ja ein groRer Andrang bei diesem Vortrag. Wie ist
denn Thr Eindruck?”

Die offene Frage nach dem personlichen Eindruck bietet
dem Gegeniiber alle Freirdume der Antwortmdglichkeit.
Mochte er ins Gesprach kommen, wird er einsteigen und er-
zdhlen, hat er gerade keine Lust oder ist in Eile, kann er
kurz antworten und sich dann wieder entfernen.

Auf Verbandstreffen oder bei Netzwerkveranstaltungen
kann auch die Frage: ,Ich sehe Sie hier zum ersten Mal,
was hat Sie hergefiihrt?” ein Einstieg sein.

Oft ergeben sich erste Gesprachsmdglichkeiten in den Pau-
sen, bei einem Kaffee oder am Buffet. Damit ergibt sich ein
guter Einstieg, um ins Gesprdach zu kommen. ,Ein guter
Kaffee ist jetzt genau das, was ich brauche. Darf ich Thnen
auch eine Tasse einschenken?”
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Wer aufmerksam ist, findet wesentlich leichter ins Ge-
sprach. ,Mochten Sie auch etwas Milch in Thren Kaffee”
Freundliche Gesten der Hilfe sind Sympathietrager und ma-
chen den Gesprachseinstieg leichter.
Etwas Nettes iiber sein Gegeniiber oder das Ambiente zu sa-
gen, schafft ebenfalls einen guten Einstieg. Ernst gemeinte
Komplimente sind in der Tat die besten Tiir6ffner im Small
Talk. ,Was fiir ein herrlicher BlumenstrauR.” Doch Vorsicht!
Anbiedernde Schmeichelei wirkt meistens aufgesetzt und
bewirkt genau das Gegenteil, von einem positiven Ge-
sprachsstart. Beide Gesprachspartner sollten sich wohl fith-
len, damit eine gemeinsame Schwingung entstehen kann.
Auch gemeinsames Lachen kann dazu beitragen und ist ein
guter Einstieg. Eine witzige Bemerkung, eine Geste oder
Mimik kann das Eis brechen und beweist Humor. Ergeben
sich aus dem Small Talk ganz konkrete Ansatzpunkte fiir
einen weiteren Kontakt und beide Gesprdchspartner drii-
cken ein Interesse aus, das Gesprach zu vertiefen, so ist es
wichtig, moglichst konkret die weiteren Schritte zu verein-
baren. Small Talk lasst sich wunderbar in allen méglichen
Situationen {iben. Sei es in der Bahn oder in der Schlange
vor der Kinokasse. Je ungezwungener die Situation, umso
besser eignet sie sich als Ubungsfeld.
Hier noch zum Abschluss ein kleiner Knigge zum Thema
Small Talk:
e Achten Sie auf die Leichtigkeit und Zwanglosigkeit beim
Einstieg in den Small Talk.
¢ Eine freundliche Ausstrahlung, ein Licheln erleichtern
den Kontakt
e Themen wie Krankheiten, Religion, Politik und natiirlich
alles Diskriminierende gehdren nicht hier her
¢ Halten Sie mit Threm Gesprachspartner Blickkontakt und
schenken Sie ihm Thre volle Aufmerksamkeit.
e Setzen Sie Ihren Gesprdchspartner nicht unter Druck mit
einem Anliegen. (Hdufiges Problem bei Rechtsanwalt,
Steuerberater oder Arzt. , Wenn ich Sie gerade spre-

e Texten Sie Ihren Gesprdchspartner nicht zu, achten Sie
auf Ausgewogenheit

¢ Nutzen Sie offene Fragen (woher, wozu, weshalb, wie...)
um den Gesprachsfluss in Gang zu bringen

¢ Finden Sie Gemeinsamkeiten, das schafft Verbindung und
inhaltliche Themen

e Small Talk heiRt kleine Unterhaltung. Belassen Sie es da-
bei und nehmen Sie den Gesprachspartner nicht in Be-
schlag. Bei konkreten Ansatzpunkten verabreden Sie sich
lieber fiir eine Vertiefung.
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