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5. Ermutigung: Dieser Punkt ist vielleicht
am schwierigsten zu realisieren – weil wir
ungeeignet sozialisiert sind. Gewohnt, an
uns selber zuerst und vorwiegend die
Schwächen zu sehen, fällt es vielen von uns
schwer, wirklich an unsere Stärken zu glau-
ben. Dabei gewinnen wir am meisten Selbst-
vertrauen, wenn ein Mensch uns zeigt, dass
er unsere Stärken erkennt – dass er an uns
glaubt. Das weiss die Lernpsychologie seit
Langem. Und genau das meinen die Ameri-
kaner, wenn Sie einem Coach raten: «Catch
them at being good.»
6. Freiwilligkeit: Aus all dem leuchtet ein:
Nur wer sich bewusst dafür entscheidet, sich

sönlichen und vor allem der sozialen Kom-
petenzen ist alles andere als ein Kinder-
spiel. Die Frage stellt sich zu Recht: Können
diese Kompetenzen überhaupt nachhaltig
geschult werden?

Persönlichkeit lernen
Es lohnt sich, den Spiess zuerst einmal um-
zudrehen und nicht nach dem Lehren, son-
dern nach dem Lernen zu fragen. Wer weiss,
wie er selber als Persönlichkeit dazulernt,
kann auch beurteilen, was dazu nötig ist. Er
kennt die Voraussetzungen, unter denen er
menschlich weiterkommt. Die wichtigsten
Bedingungen lauten:
1. Ganzheitlichkeit: Persönliche und soziale
Kompetenz kann nicht über den Kopf allein
gewonnen werden. Sachwissen lässt sich 

rational erwerben. Wo es
aber darum geht, men-
schliche Souveränität zu
zeigen und damit andere
Menschen zu gewinnen,
sind Gefühle im Spiel.
Wirkungsvolle Sozial-
kompetenz ist zwar im-
mer auch bewusst und

Die Entwicklung der persönlichen und
sozialen Kompetenzen ist alles andere
als ein Kinderspiel. Nicht von Inhalten
und Konzepten, sondern von der Per-
sönlichkeit der Ausbildenden hängt es
ab, ob sie Erfolg hat.

von Dr. Richard Egger (*)

Die Räder drehn sich immer schneller, das
Geschäft wird hektischer, Tempo heisst die
Devise. Das gilt nicht nur für den Lebens-
zyklus der Produkte, die Kadenz der Rech-
nungsabschlüsse und den Rhythmus der
Umstrukturierungen, sondern ebenso für die
berufliche Karriere vieler Arbeitenden.

Standfestigkeit statt Tempo Teufel
Wie soll sich da wappnen, wer beruflich wei-
terkommen will? Wie konzipieren Personal-
verantwortliche Weiterbildungen, um ihre
Leute für die Zukunft tempotauglich zu ma-
chen? Manche meinen: indem man immer
schneller immer mehr Sachwissen vermit-
telt. Doch die Antwort auf Tempo heisst
nicht Tempo, sondern Gelassenheit und Um-
sicht. Nachhaltige Weiterbildung verschreibt

sich nicht dem kognitiven Wissenserwerb,
sondern setzt auf die persönlichen und so-
zialen Fähigkeiten, auf die Schlüsselkompe-
tenzen. 
In der beschleunigten Wirtschaftswelt be-
steht nur, wer sich vom Tempo nicht mit-
reissen lässt, sondern über Standfestigkeit
verfügt. Die gewinnt der Mensch nur, wenn
sich seine sozialen Fähigkeiten erweitern,
wenn seine Persönlichkeit wächst. Sicher-
lich, sachliches Wissen und fachliches Kön-
nen bleiben unverzichtbar. Aber sie lassen
sich in aller Regel leichter lernen und ent-
scheiden weit seltener über Erfolg oder 
Misserfolg als die Persönlichkeit. 
Überall, wo Menschen zusammenarbeiten,
kommt es zwar auch auf die fachlichen Kom-
petenzen der Beteiligten an, mindestens
eben so sehr aber auf die menschlichen. Das
alles pfeifen die Spatzen schon lange von
den Dächern. Nur heisst dies keineswegs,
dass man sich in der Praxis auch daran hält.
Ein grosser Teil der Aus- und Weiterbil-
dungsangebote auf dem Markt und in den
Unternehmen konzentriert sich auf fachli-
ches und sachliches Wissen und Können.
Verständlich, denn die Entwicklung der per-

nie ganz ohne Verstand, ihr Kern aber sitzt
tiefer und schliesst (altmodisch gesagt) das
Herz ein, verlangt (neumodisch gesagt) emo-
tionale Intelligenz. Im zwischenmensch-
lichen Bereich überzeugt nur, wer als
Persönlichkeit überzeugt, als ganzer Mensch.
2. Langfristigkeit: Die persönliche Weiter-
entwicklung lässt sich bekanntlich nicht
übers Knie brechen. Wenn einer auf sein 
eigenes Leben zurückschaut, wird er zuge-
stehen: Die Persönlichkeit, die er geworden
ist, wurde nicht von einem Tag auf den an-
dern geboren. Wohl mag er sich in intensi-
ven Lebensphasen rasanter verändert haben.
Die erwachsene Identität aber ist Produkt
der gesamten Biografie.
3. Soziales Lernen: Soziales Lernen ge-
schieht nur im sozialen Verbund. Wer einen
konstruktiven Umgang mit Menschen erwer-
ben will, bedarf dazu eines Sparringpartners.
Und dieser bietet ihm um so mehr Lernmög-
lichkeiten, je besser die beiden einander
verstehen. Mit Menschen, die uns vertraut
sind, bei denen wir also möglichst angstfrei
neue Verhaltensweisen ausprobieren kön-
nen, lernen wir am meisten.
4. Verbindliche Partnerschaft: Als Person
kommen wir dort kaum weiter, wo uns einer
irgendwelches Wissen um die Ohren schlägt,
sondern nur da, wo er sich uns als Mensch
stellt. Darum bringt auch Buchwissen selten
voran. Vielmehr bedürfen wir eines Partners,
der uns auf Augenhöhe begegnet, zu dem 
wir eine Beziehung eingehen, der uns als
Mensch gegenübertritt.

Als Persönlichkeit wachsen
Persönlichkeitslernen
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(Fortsetzung von Seite 1)

in seinen persönlichen und sozialen Fähig-
keiten weiterzuentwickeln, wird auch tat-
sächlich weiterkommen. Ein solches Unter-
fangen setzt zwingend Freiwilligkeit voraus.
Es geht ja nicht darum, Regeln und Tools für
ein sozial gewinnendes Verhalten auswendig
zu lernen, sondern sie in der eigenen Per-
sönlichkeit zu verankern.

Format statt Schaumschlägerei
Was heisst das für die Schulung in persönli-
chen und sozialen Kompetenzen? Die Ant-
wort lautet banal: Alles hängt von den
Ausbildenden ab. Zuerst also aufgeräumt
mit den falschen Vorstellungen: E-Learning
ist angesagt, auf Konzepte kommt es an, 
Erfolg dank Blended Learning – alle diese
einfachen Rezepte sind, mit Verlaub,
Schaumschlägerei. Ein guter Ausbilder
kennt die dididaktischen Werkzeuge und
setzt sie ein, wo sie Sinn machen. Erfolgs-
faktor sind hingegen die Persönlichkeiten,
die neben didaktischer Kompetenz auch das
Format mitbringen, das für eine menschlich
verbindliche, partnerschaftliche, kontinuier-
liche und ermutigende Weiterbildung in den
sozialen Kompetenzen unabdingbar ist. Nur
Persönlichkeiten können Persönlichkeits-
lernen ermöglichen.
Das ist natürlich auch nicht neu, sondern für
jeden selbstverständlich, der schon einmal
die Schulbank gedrückt hat. Auch die wis-
senschaftliche Didaktik hat es untermauert.
Da der Weiterbildungsmarkt diese Tatsache
aber fast durchs Band gering achtet, muss
daran erinnert werden: Nicht von Bildungs-
konzepten, Lehr- und Lernformen hängt die
Nachhaltigkeit der Persönlichkeitsentwick-
lung ab, sondern in überwiegendem Mass
von der Persönlichkeit der Ausbildenden.

(*) Richard Egger ist Unternehmensberater mit dem

Tätigkeitsschwerpunkt Ausbildung und Beratung von

Führungskräften. Er leitet das Ergänzungsstudium

«Führungskompetenz» am Institut für Finanzdienstleis-

tungen: www.ifz.ch.

(www.richardegger.ch, egger@datazug.ch)

Pläne schmieden, doch in der Gegenwart gilt
das unter Umständen nicht mehr viel. Die
individuelle Entwicklung hat die Bezie-
hungsqualität verändert, im positiven wie im
negativen Sinn. Ich muss die Beziehungs-
qualität neu ausloten.

4. Die Interessen unterstützen
Habe ich diese Schlüsselpersonen definiert,
geht es erneut darum zu investieren, d.h.
herauszufinden, was ich für diese Personen
tun kann. Wenn ich ehrlich an einer trag-
fähigen Beziehung interessiert bin, werde
ich versuchen, die Interessen meiner Schlüs-
selpersonen zu unterstützen.

5. Interessen mitteilen
Jetzt geht es um meine eigenen Interessen.
Ich teile sie offen mit und vertrete sie ohne
falsche Bescheidenheit. Hartnäckigkeit ist
in dieser Phase eine Tugend, denn oft
braucht es mehrere Anläufe für ein Erfolgs-
erlebnis. Es kommt dabei auch zu Rück-
schlägen, die immer wieder Standhaftigkeit
erfordern.

6. Proaktive Beziehungspflege
Networking ist nie abschlossen. Ganz im
Gegenteil. Beziehungen wollen gepflegt wer-
den. Immer wieder. Im Idealfall pflege ich
Beziehungen gerne, bin mit Begeisterung
dabei. Wenn Networking zur Pflichtübung
verkommt, verliere ich an Ausstrahlung und
verfehle die gewünschte Wirkung.

7. Pause machen
Irgendwann gibt es auch noch ein gemütli-
ches, nicht zielgerichtetes Beisammen- oder
Alleinsein, dessen Sinn darin besteht, sich
zu erholen und die freie Zeit zu geniessen.

(*) Patrick Seiler, lic. phil. Psychologie, ist Inhaber der

Firma IPSE in Stäfa und Spezialist für Kommunika-

tions- und Führungstrainings, didaktische Konzepte

sowie für Beratungen bei Auftritten vor Publikum. 

(www.patrickseiler.ch, ipse@patrickseiler.ch)

Beziehungen habe wir alle, berufliche
wie private. Doch welche dieser Be-
ziehungen nützen uns wirklich für 
unser berufliches Weiterkommen und
welche nicht?

von Patrick Seiler (*)

Die Wirtschaft kennt den Ausdruck «Return
on invest» und macht damit deutlich, dass es
notwendig ist zu investieren, bevor man ern-
ten kann. In Bezug auf Networking trifft das
den Kern der Haltung, die den Erfolg erst
möglich macht. Cialdini spricht in seinem
Buch «Die Psychologie des Überzeugens»
vom Prinzip der Reziprozität (der Gegen-
seitigkeit) und meint damit dasselbe wie die
Volksweisheit: «Wie du in den Wald rufst, so
tönt es zurück.» Bin ich freundlich, so ist es
mein Gegenüber auch. Verhalte ich mich
egoistisch, so verhält sich mein Gegenüber
auch egoistisch. Dieses Prinzip ist von zen-
traler Bedeutung, wenn es darum geht, Men-
schen für sich zu gewinnen. Diejenigen
Menschen für sich zu gewinnen, die einen
beruflich weiterbringen, ist dabei die grosse
Herausforderung. 
Beziehungen entstehen meistens aus Schick-
salsgemeinschaften wie Verwandtschaft, Ar-
beitskollegium oder Nachbarschaft oder aus
wenig vorhersehbaren Konstellationen wie
Warteschlangen und Zugfahrten. Um daraus
ein Netzwerk zu formen und somit der Inves-
tition den Return folgen zu lassen, braucht
es ein systematisches Vorgehen, das sieben
Schritte umfasst. Diese werden immer von
Neuem durchlaufen.

1. Positionierung
Bevor ich mit gezieltem Networking begin-
nen kann, muss ich wissen, was ich will, und

mich im Markt entsprechend positionieren.
Durch die Positionierung entwickle ich eine
Vorstellung davon, welche Zielgruppen ich
anpeilen werde, um mein Business vorwärts
zu bringen. Ohne diese Positionierung wird
Networking zum frustrierenden Investment,
das nur einen marginalen Gewinn einbringt.

2. Beziehungen aufbauen
Auf dieser Basis ist es möglich, proaktiv und
gezielt Kontakte zu knüpfen und Beziehun-
gen aufzubauen. Einige Tipps dazu:

– Visitenkarten sind wie Schlüssel: Zu
Hause nützen sie nichts. 

– Auf die Visitenkarte, die ich erhalten
habe, schreibe ich, bei welcher Gelegen-
heit ich die Person getroffen habe (inkl.
Datum), in welchem Zusammenhang die
Person für mich von Bedeutung ist und
was ich damit zu tun gedenke. Nur so kön-
nen sie beim Nachfassen ihren Zweck 
effektiv erfüllen, und nachfassen müssen
Sie unbedingt. 

– Möglichst viele Anlässe zu besuchen,
bringt in der Regel mehr Frust als Erfolg.
Deshalb gilt: Zuerst fokussieren und dann
auswählen. Setzen Sie Prioritäten.

– Es lohnt sich, in Gesellschaft auf die
grundlegenden Benimmregeln zu achten.
Nicht adäquates Verhalten kann zum 
Karrierekiller werden.

– Halten Sie sich in Bildungsinstitutionen
auf – ob als Lehrperson oder Student spielt
dabei keine Rolle – denn da entstehen
nicht nur Kontakte, sondern Beziehungen.

– Seien Sie geduldig – und hartnäckig.

Nicht alle Beziehungen müssen frisch auf-
gebaut werden. Manche ergeben sich aus 
bestehenden oder früheren Beziehungen, die

privater oder beruflicher Natur sein können.
Das sind nicht selten die wertvollsten.

3. Beziehungen differenzieren
Aus diesen Bemühungen resultiert ein un-
übersichtliches Geflecht von Kontakten und
Beziehungen, die differenziert werden müs-
sen: Welche Beziehungen sind wichtig für
mein Business, welche nicht? Wo möchte ich
eine Beziehung vertiefen, neu aufbauen oder
wieder aufleben lassen? Wo gibt es bereits
tragfähige Beziehungen?
Aus diesem Prozess ergeben sich so ge-
nannte Schlüsselpersonen, die für mein 
Business von besonderer Bedeutung sind
und mit welchen ich als Folge davon eine
tragfähige Geschäftsbeziehung unterhalten
will. Schlüsselpersonen können sein:
– Potenzielle und bestehende Auftraggeber; 
– Multiplikatoren: Personen mit einem brei-

ten Beziehungsnetz im Bereich meiner
Zielgruppe;

– Türöffner: Personen, die mir Zugang zu
andern Schlüsselpersonen verschaffen
können; 

– Wissensträger: Personen, die mich bei
wichtigen Fragen unterstützen können;

– Wunschpartner: Mit ihnen möchte ich
gerne zusammenarbeiten. 

Tipp: Die Qualität von Beziehungen ist ent-
scheidend und oft weniger klar, als ich

annehme. Anfällig
für Fehleinschätzun-
gen sind Beziehun-
gen zu ehemaligen
Kollegen, Partnern
und Freunden. In
meiner Erinnerung
sehe ich uns gemein-
sam lachen, Aufga-
ben wahrnehmen und

Systematik zahlt sich aus
Networking
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