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Viele
Faktoren
Gerade in krea-
tiven Branchen 
hängt die Verga-
be von Jobs und 
Aufträgen oft von 
Beziehungen ab. 
Entscheidend ist 
nicht, ob es sich 
um ein offizielles 
Event oder einen 
informellen Treff 
handelt: Genetz-
werkt kann überall 
werden.

„	90 Prozent aller Jobs werden 
auf Empfehlungen hin vergeben. 
Tatsächlich haben Kompetenz 
und Leistung nur einen geringen 
Anteil am beruflichen Erfolg.“

Nur jeder zweite bis dritte Job wird ausgeschrieben, Kontakte sind unbe-
zahlbar. Doch Networking ist eine Geschichte voller Missverständnisse.

Ein Knäuel menschlicher

Beziehungen
| Von Doris Neubauer

G
emeinsam schafft man mehr – 
zumindest sind 71 Prozent von 
897 Unternehmen der IT- und 
Beraterbranche Österreichs die-
ser Überzeugung und gehen 

deshalb immer öfter zeitlich begrenzte Kol-
laborationen ein. Allerdings nicht mit ir-
gendjemandem: Kooperationspartner fin-
den meist über ein gemeinsames Netzwerk 
oder durch Empfehlungen zueinander. So 
lauten die Ergebnisse einer kürzlich veröf-
fentlichen Studie der Fachgruppe Unterneh-
mensberatung und Informationstechnolo-
gie Wien (UBIT). Sie überraschen wenig. 

„Beziehungen sind das halbe Leben“, be-
stätigt die deutsche Netzwerk-Expertin und 
Buchautorin Petra Polk. „90 Prozent aller 
Jobs werden auf Empfehlungen vergeben.“ 
Tatsächlich haben Kompetenz und Leistung 
einen recht geringen Anteil an beruflichem 
Erfolg. Entscheidender für die Karriere ist 
es zu immerhin 60 Prozent, wen man kennt 
und welche Fürsprecher man hat, wie eine 
Umfrage von IBM aus dem Jahr 2012 zeigt. 
Bereits in der Job-Findung macht sich dieser 
persönliche Bekanntheitsgrad bemerkbar: 
Nur jede zweite bis dritte Stelle wird über-
haupt ausgeschrieben, so das Ergebnis des 
Instituts für Arbeitsmarkt- und Berufsfor-
schung (IAB) in Nürnberg. Gerade in krea-
tiven Branchen etwa hängt die Vergabe von 
Aufträgen, Projekten und Jobs vor allem da-
von ab, ob man die Person kennt und ihr ei-
nen Vertrauensvorschuss entgegenbringt. 
„Deshalb kommen wir auch ums Netzwer-
ken nicht herum“, lautet für Petra Polk, 
Gründerin des internationalen Frauen-Busi-
nessnetzwerk „Win“ (Women in Network) 
die logische Schlussfolgerung. Dabei ist es 
ihrer Meinung nach nicht entscheidend, ob 
es sich um eine Vernetzung über soziale Me-
dien, um informelle Branchentreffs oder um 
formale Netzwerke wie Alumni-Vereine von 
Universitäten oder Business-Clubs handelt: 
„Netzwerken kann man in jeder Situation.“

Keine Existenz ohne Networking

Auch für die Wiener PR-Beraterin Sabine 
Wolfgang spielt Netzwerken seit Beginn ih-
rer Selbstständigkeit vor sieben Jahren ei-
ne große Rolle: „Ohne Networking würde es 
mich als PR-Beraterin nicht mehr geben“, ist 
sie sicher, „es ist für mich in meiner Branche 
die wichtigste Quelle, potenzielle neue Kun-

milienunternehmens „Puaschitz IT GmbH“ 
festgestellt. „Ich verstehe mich mit wem 
gut und der empfiehlt mich weiter.“ Kund- 
den kommen vor allem auf diesem indi-
rekten Weg, so der IT-Experte, der als Ob-
mann der Fachgruppe Unternehmensbe-
ratung und Informationstechnologie Wien 
aktiv in einem formalen Netzwerk tätig ist. 
„Networking ist für mich Geschäftsanbah-
nung“, so Puaschitzs Strategie: Im Vorhi-
nein wird die Veranstaltung ausgewählt, 
um die relevante Zielgruppe zu treffen; vor 
Ort werden Visitenkarten gesammelt und 
im Nachhinein entschieden, wer vom Ver-
triebsmitarbeiter kontaktiert wird. 

Männer netzwerken erfolgreicher

Die eigene Klarheit ist laut Expertin Polk 
entscheidend fürs Netzwerken. Man tut et-
was für andere, aber muss sich auch selbst 
gut positionieren und präsentieren, da-
mit andere etwas für einen tun. Genau da-
rin seien Männer Frauen noch immer einen 
großen Schritt voraus: „Frauen netzwerken 
um des Netzwerkens Willen, verfolgen aber 
keine Ziele, sie fordern nicht genügend“, 
kritisiert Polk, was Studien bestätigen: Das 
weibliche Geschlecht traut sich zu wenig, 
aktiv seine Ambitionen zu kommunizieren 
und um Hilfe zu fragen. Dementsprechend 
werden auch reine Frauen-Bündnisse laut 
einer Umfrage des „Harvard Business Ma-
nagers“ im Jahr 2016 ihren Erwartungen 
meist nicht gerecht. Während sich deren 
Mitglieder zwar erhoffen, Kolleginnen ken-
nenzulernen, ein besseres Arbeitsumfeld 
für Frauen zu schaffen sowie im Unterneh-
men voranzukommen, wird das nur selten 
erreicht. Ein weiterer Grund für die Ineffizi-
enz von Frauennetzwerken liegt darin, dass 
den Bündnissen Entscheiderinnen fehlen. 
Frauen, die den Aufstieg schaffen, neigen 
dazu, ihre Geschlechtsgenossinnen nicht zu 
unterstützen. „Männer ziehen ihre Mitstrei-
ter mit nach oben, Frauen machen das nicht, 
das ist schade“, bedauert Polk, die beson-
ders das weibliche Geschlecht stärker ver-
binden möchte.

Ein allgemein funktionierendes Geheim-
rezept für erfolgreiches Networking kennt 
aber auch sie nicht. Dass die richtigen Kon-
takte aber unser Leben entscheidend be-
reichern und erleichtern, stellte schon der 
ehemalige US-amerikanischer Manager 
der Automobilindustrie, Lee Lacocca, fest: 
„Business ist nichts anderes als ein Knäuel 
menschlicher Beziehungen.“

den kennen zu lernen.“Dass Auträge über 
persönliche Kontakte oder Empfehlungen 
zustande kommen, hat die Erfahrung un-
umstritten gezeigt. „Oft erhalte ich drei Jah-
re nach einem Gespräch einen Anruf: Jetzt 
brauche ich etwas“, erzählt die in Wien le-
bende Geschäftsfrau. 

Dabei muss das Networking nicht immer 
nur bei einer klassischen Business-Veran-
staltung oder im Rahmen ihrer Mitglied-
schaft bei der „Jungen Wirtschaft Wien“ zu-
stande kommen. „Es kann auch der Nachbar 
nach einem netten Gespräch im Lift sein“, 
so Wolfgang, die seit ihrer Selbstständigkeit 
die Trennung zwischen beruflich und pri-
vat bewusst aufgegeben hat. Dementspre-
chend wichtig ist ihrer Meinung nach, so of-
fen wie möglich ins Gespräch zu gehen. Die 
Mittdreißigerin hat gemerkt:“Je lockerer ich 
an die Sache herangehe, desto erfolgreicher 
bin ich.“

Schlechter Beigeschmack

Nicht allen gelingt das Netzwerken so lo-
cker wie Sabine Wolfgang. Im Gegenteil: 
Professionelles Networking wird das Schau-
erimage von mühsamen Veranstaltungen, 
bei denen man Visitenkarten sammeln, 
über schlechte Scherze lachen und sich un-
echt verhalten müsse, nicht los. Dement-
sprechend hinterlassen solche Veranstal-
tungen bei Menschen schlechte 
Gefühle. Lieber verzichte 
man trotz des potenziellen 
Aufstiegs auf der Karri-
ereleiter auf eine sol-
che Qual. Das bestä-
tigten 2014 auch 
Forscher der Uni-
versität Toronto. 
Die hunderten Be-
fragten der Studie füh-
len sich schmutzig, un-
moralisch, schuldig, vor 
allem dann, wenn sie mein-

ten, (zu) wenig zum Erfolg eines Netzwerks 
beitragen und dem Gegenüber nichts Kon-
kretes anbieten zu können.“

„Netzwerken heißt nicht verkaufen“, 
räumt Petra Polk mit einem der pene-
trantesten Missverständnisse auf. Es funk-
tioniere nur, wenn man bereit sei, eine Be-
ziehung aufzubauen und Menschen zu 
verbinden. „Wer gibt, wird automatisch zu-
rückbekommen – wo auch immer her“, 

ist Polk überzeugt. An diesem Vertrauen 
scheint es aber noch vielen zu mangeln. 
Sie erwarten sich Ergebnisse: Jetzt, sofort 
und vom Gegenüber – und können laut Polk 
dank dieser Einstellung nur enttäuscht wer-
den. „Netzwerken braucht Zeit“, so die Ex-
pertin. „Leute meinen, sie netzwerken ein 
halbes Jahr und hören dann wieder auf. 
Doch es hört nie auf. Ich tue immer wieder 
etwas dafür.“ Entscheidend sei außerdem 
nicht notwendigerweise, etwas vom Gegen-
über zu bekommen, sondern wen er oder 
sie kennt: „Wir denken zu sehr in Schub-

laden. Das brauche ich, das brauche ich 
nicht – aber darum geht es nicht“, 

plädiert die Expertin für „wer-
tungsfreies“ statt „nutzenori-

entiertes Netzwerken“: „Wir 
wissen schließlich nicht, 
welche Menschen und Be-
ziehungen hinter den Kon-
takten stecken und worin 
das Potenzial der Begeg-
nung liegt.“ 

„Den indirekten Weg ver-
passen die meisten beim 

Netzwerken“, hat auch Martin 
Puaschitz, Geschäftsführer des Fa-

„ Professionelles Networking wird sein Schauer-
image von mühsamen Veranstaltungen, bei denen 

man Visitenkarten sammeln und über schlechte 
Witze lachen muss, einfach nicht mehr los.“

Kompliziert
Viele verzichten 
lieber auf Karriere-
vorteile, um dem 
Networking zu ent-
kommen: Im Zuge 
einer Studie der 
University Toronto 
im Jahr 2014 fühl-
ten sich die hun-
derten Befragten 
schmutzig, unmo-
ralisch , schuldig, 
vor allem, wenn sie 
meinten, dem Ge-
genüber nichts bie-
ten zu können.


