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Mehr Coaching wagen
Dr. Christine Kaul im Interview
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W I S S E N S C H A F T 

Das Coaching der 

Organisation

P R O  & K O N T R A

Online-Coaching: 

Nur die „halbe 

Miete“?

AU D I O V I S U E L L E S 
F E E D B AC K : 
Ein Coaching-Tool zur 

Konfrontation mit dem

Selbstbild

Navigationshilfe: Coaching beim Networking

Coaching beim Energieversorger

Coaching im internationalen Kontext

Wie ein Image-Video entsteht

Lebenskunst kultivieren
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!"#$%&'$()*+,$-)+#)&.

/0+)$.+#1$2+)$3)&#)45467$%+)$(&89)$1).$:"8;<.$8#$.)+#)#$=*+)#4)#$#8;<$.)+#)>$?)-

ziehungsnetzwerk ist wichtig – spätestens, wenn es darum geht, wie sich die Vor-

<8@)#$8A.$1)>$:"8;<+#9$A>.)45)#$*8..)#'$%8.$B)45C)&D$1).$=*+)#4)#$D8##$18@)+$

)+#$2E&A#9@&)44$.)+#$F$"1)&$5A&$.)*@.4$9).4)**4)#$(8**)$C)&1)#'$:"8;<.G$1+)$=*+)#4)#$

Navigationshilfe beim Networking geben, sollten die Dynamik und die verborgenen 

HA.8>>)#<I#9)$."5+8*)&$B)45C)&D)$D)##)#'$0)*;<)$B)45C)&D4JE)#$9+@4$).6$0+)$

funktionieren sie? Welche positiven Wirkungen und störenden Nebenwirkungen 

gehören zu ihnen?

Das Netzwerk in Balance bringen 
Coaching als Navigationshilfe beim Networking 
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Coaching will Neues in die Welt brin-
!"#$% &'% !"()*+,-,"#% ."/"012#(3% 4#5%
6789*74#!(794'%:#5",%5"7%;<1"#,%*=4-
:!%-4%#"4"#%>"7(?"@,1A"#B%C1"<"#%4#5%
D9#5<4#!("#,E+78"#F%G2%E97%"(%94)*%
im Fall der Leitungskraft Bernhard Bo-
!#"7B%5"7%(1)*%A2#%("1#"#%;2<<"!"#%7"-
gelmäßig übergangen gefühlt hat. „Ich 
habe mit meinem Team gute Ideen 
"#,E1)@"<,% 4#5% H#5"7"% *9I"#% AJ<<1!%
selbstverständlich die Lorbeeren dafür 
einkassiert.“ Durch ein Coaching ist er 
zu dem Entschluss gelangt, dass er im 
Unternehmen künftig „kräftiger auftre-
,"#%4#5%(1)*%(,=7@"7%?72:<1"7"#K%E1<<F
Beim Übergang vom geschlossenen 
Beratungssetting in das Alltagsumfeld 
entstehen oft Irritation und Reibungen. 
Als Bernhard Bogner seine Interessen 
in der Organisation nachdrücklicher 
A"7,79,B%E97%L59(%"1#"%G,J74#!%8+7%'"1#%
Umfeld. Mein neues Auftreten hat Vie-
len nicht gepasst. Die haben dann mit 
allerlei politischen Winkelzügen gegen 
mich gearbeitet.“ Die Vorhaben von 
Bernhard Bogner aus dem Coaching 
führen zu Widerstand, der sich mikro-
politisch äußert.

Mikropolitisch coachen
Die Mikropolitik eines sozialen Sy-
stems – das alltägliche Mit- und Ge-

geneinander im Ringen um Macht und 
die Verwirklichung eigener Interessen 
– bestimmt maßgeblich mit, ob es 
5"'%;<1"#,"#%!"<1#!,B%("1#"%M27*9I"#%
aus dem Coaching umzusetzen. Der 
Coach von Bernhard Bogner hat seinen 
;<1"#,"#%59*"7%94)*%'1@72?2<1,1()*%I"-
raten. Ein wichtiges Ergebnis dieses 
Coachings war, dass Bernhard Bogner 
seine „Networkingstrategie umstellen 
4#5%59(%?"7(J#<1)*"%N",-E"7@%1'%O#-
ternehmen ganz neu stricken muss.“

Wie die Beratung von Bernhard Bog-
ner kreisen viele mikropolitisch sensi-
ble Coachings um die wichtige Frage, 
E1"% 5"7% ;<1"#,% 1#% ("1#"7% P7!9#1(9,12#%
(und darüber hinaus) vernetzt ist. Das 
liegt daran, dass Netzwerke mikropoli-
tisch viel zu bieten haben. Netzwerke 
@J##"#% I"1(?1"<(E"1("% 5"#% C4!9#!%
-4% E1)*,1!"#% H@,"47"#% "7'J!<1)*"#B%
Informationen zuspielen oder Unter-
stützung vermitteln. Ohne Networking 

geht es nicht. Gleichzeitig lauern in 
Netzwerken aber unvermeidlich auch 
RisikenB%51"%*=4:!%#1)*,%!"("*"#%4#5%
deutlich unterschätzt werden. Sie ent-
stehen, weil Netzwerke für den Einzel-
nen kaum zu steuern und schwer zu 
überblicken sind.

&#% 57"1"7<"1% D1#(1)*,% @J##"#% Q29)*(%
1*7"#% ;<1"#,"#% N9A1!9,12#(*1<8"% 547)*%
das unübersichtliche Feld des Networ-
kings bieten:

1. Zunächst wird es im Coaching 
eine wichtige Rolle spielen, mit 
5"'%;<1"#,"#%"1#"#%RI"7I<1)@%+I"7%
die Struktur, die Stärken und die 
Schwächen seines aktuellen Netz-
werks zu gewinnen.

2. Daraus kann sich als zweite Frage-
stellung ergeben, wie sich die be-
stehenden Beziehungen optimal 
nutzen lassen.

3. Ein drittes Leitthema für das Coa-
)*1#!%@J##,"%("1#B%E2%4#5%E1"%5"7%
;<1"#,% ("1#% N",-E"7@% (1##A2<<% "7-
gänzen kann.

Ein Modell als Navigations-
system
Als Navigationssystem für die Beratung 
A2#% ;<1"#,"#% -4% 5"#% 57"1% S"1,,*"'"#%
wird hier ein Modell vorgeschlagen. In 
einer Matrix werden vier Grundformen 
von Netzwerken unterschieden (s. 
Abb. 1):

T% Autonomie,
T% Introvertiertes Netzwerk,
T% Extrovertiertes Netzwerk und
T% Balanciertes Netzwerk.

Jeder Typus besitzt ein spezielles 
Q*9#)"#3% 4#5% .1(1@2?72:<F% U"% #9)*-
dem, wie sich das Netzwerk eines 
;<1"#,"#%1'%V25"<<%"1#275#",B%"7!"I"#%
sich andere Ansätze für eine Networ-
king-Beratung.

Leitfragen zur Erkundung eines Netzwerks

T% Auf welche Beziehungen setzen Sie?
T% H48%E"<)*"%W"-1"*4#!"#%@J##,"#%G1"%9'%E"#1!(,"#%A"7-1)*,"#X
T% Auf welche Beziehungen sind Sie besonders stolz?
T% In welchen Beziehungen fühlen Sie sich besonders wohl?
T% Y"<)*"%W"-1"*4#!"#%!"*"#%&*#"#%<"1)*,%A2#%5"7%D9#5X
T% Was tun Sie, wenn Sie jemandem im Unternehmen das erste Mal be-

gegnen?
T% In welchen Beziehungen erfahren Sie Rückhalt?
T% Wer macht Sie im Unternehmen bekannt?
T% Wer hält Sie auf dem Laufenden darüber, was im Unternehmen läuft?



Abb. 1: Vier Netzwerktypen: Die Beziehungen in einem sozialen Netzwerk können entweder ein-
bindend oder überbrückend sein.
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Arnold Allert
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Extrovertiertes 
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Bedeutung einbindender

Beziehungen für das Netzwerk

gering hoch

gering

hoch
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In einer vereinfachenden Kategorisie-
rung können die Beziehungen in einem 

sozialen Netzwerk entweder als einbin-
dende oder als überbrückende Bezie-
hungen charakterisiert werden:

Einbindende Beziehungen•  rich-
ten sich nach innen und häufig 

an einen relativ kleinen Kreis en-
ger Vertrauter (Freundschaft). Sie 
beruhen auf geteilten Werten, 
verbindlichen Normen und per-
sönlicher Nähe. Einbindende Be-
ziehungen verleihen einem Netz-
werk Tiefe und werden als Quelle 
von Unterstützung und Zusam-
menhalt aufgebaut.
Überbrückende Beziehungen•  ge-
hen nach außen und bleiben eher 
oberflächlich, spielerisch und un-
verbindlich (Bekanntschaft). Sie 
verleihen einem Netzwerk Breite, 
indem sie Brücken zu entfernteren 
Personen und Beziehungsnetzwer-
ken bilden. Überbrückende Bezie-
hungen dienen als Antennen für 
neue Ideen und Gelegenheiten.

Welchen Stellenwert einbindende oder 
überbrückende Beziehungen besitzen, 
unterscheidet sich von Netzwerk zu 
Netzwerk. Beispielsweise sind einbin-
dende Beziehungen oft in Familien 
von hoher Bedeutung. Dagegen sind 
andere soziale Netzwerke wie etwa ge-
schäftliche Kontaktplattformen (z.B. 

Xing, Squeaker) vor allem getragen von 
überbrückenden Beziehungen.
Die zwei Beziehungskategorien las-
sen sich zur Matrix mit den vier Netz-
werktypen kombinieren (s. Abb. 1). Wo 
ein Netzwerk im Modell zuzuordnen 
ist, hängt davon ab, wie bedeutsam 
die jeweilige Beziehungskategorie für 
das Netzwerk insgesamt ist. Das er-
schließt sich oft erst, wenn man sich, 
zum Beispiel im Coaching, intensiv mit 
dem Klienten, seinem Netzwerk und 

seiner mikropolitischen Kontaktstra-
tegie auseinandersetzt. Bei der Erkun-
dung eines Netzwerks können Fragen 

(s. Kasten 1) und andere Techniken 

wie Systemzeichnungen nützlich sein, 
die die Struktur sozialer Netzwerke 
plastisch machen und klären helfen, 
welche Art von Beziehungen im Netz-
werk vorherrscht.

In den folgenden Ausführungen werden 
die vier Netzwerktypen des Modells 
vorgestellt. Für jeden von ihnen wird in 
drei Fragen nachgegangen:

Was macht den Netzwerktyp aus?• 
Welche Chancen und Risiken ge-• 
hören zum ihm? Und:

Welche möglichen Coaching-An-• 
sätze legt er nahe?

Typ A: Autonomie
Die Bezeichnung „Autonomie“ für ei-
nen Netzwerktypus ist erklärungsbe-
dürftig, denn niemand ist nur für sich. 
Jeder hat unvermeidlich andere Men-
schen um sich, mit denen er in Bezie-
hung steht. Die Bezeichnung passt für 
diesen Kontext dennoch, weil es Kli-
enten gibt, die sich und ihr Netzwerk 
als autonom erleben und beschreiben. 
Ihnen fällt es zunächst nicht leicht, 
einen Zugang zu den sozialen Zusam-
menhängen zu finden, in die sie in ih-
rer Organisation eingebunden sind. In 
ihren Netzwerken scheinen daher auf 
den ersten Blick weder einbindende 
noch überbrückende Beziehungen be-
deutsam zu sein.

So sagt etwa Arnold Allert von sich: „Ich 
habe eigentlich gar kein Netzwerk.“ Er 
beschreibt sich als jemanden, der sich 
„voll auf die Sache konzentriert. Ich 
mache kein Networking und halte mich 
aus politischen Spielchen komplett 
raus.“ Doch diese Strategie ist pro-
blematisch, denn Organisationen sind 
ohne Mikropolitik und Netzwerke nicht 
denkbar. Jedes Organisationsmitglied 

ist zwangsläufig in mikropolitische Pro-
zesse eingebunden – und Teil eines 
Netzwerks.

Ein Coaching mit Arnold Allert könnte 

sich damit befassen, die Wahrneh-
mung des Klienten vorsichtig zu öffnen: 

Einerseits für die Unvermeidlichkeit 
und die hohe Bedeutung politischer 
Prozesse überhaupt und andererseits 
für die eigene Beziehungslandschaft, 
in der er sich bewegt. Es geht darum, 
sein zunächst noch grobes Wahrneh-
mungsraster zu verfeinern und eine 
differenziertere Landkarte des Netz-
werks zu zeichnen:

Wer gehört dazu?• 
Wie sehen die Beziehungen aus?• 
Welche (mikropolitisch wertvollen) • 
einbindenden oder überbrü-
ckenden Beziehungen bestehen 
schon?

Dabei kann ein anderer Blick auf das 
Netzwerk entstehen, der dazu führt, 
dass sich das Netzwerk im Modell 
neu verorten lässt. Das wäre ein Aus-
gangspunkt für eine sinnvolle Networ-
kingstrategie, mit der Arnold Allert sein 
nur scheinbar autonomes Netzwerk fe-
stigen und anreichern kann.

Typ B: Introvertiertes Netzwerk
Bernhard Bogner, dessen Fall ein-
gangs skizziert wurde, setzte beim 



Chancen und Risiken introvertierter Netzwerke

Chancen:

Das introvertierte Netzwerk…

 ! ist ein Rückzugsort und Quelle 
von Rückhalt und Solidarität;

 ! bietet Raum für Vertrauen und 
"#$%&'()*+#!,-+#.

 ! orientiert, indem es klare Werte 
und Normen vermittelt;

 ! verbindet Menschen, die sich gut 
verstehen und austauschen;

 ! vermittelt vertrauliche Informati-
onen;

 ! %/$01!23$!)'1#'%)4#'!5/'1671!8'9!

viel Austausch nach innen.

Risiken:

Das introvertierte Netzwerk…

 ! erfordert einen hohen Aufwand 
:8$! ;<#0#! =>#')0#$?! @#:)#-
hungen;

 ! absorbiert seine Mitglieder und 
lässt wenig Sichtbarkeit nach au-
ßen zu;

 ! verkleinert den individuellen 
Spielraum und verlangsamt;

 ! '#)01! :8! 5/'2/$A)1-1%9$8*7! 8'9!

überrigiden Normen;
 ! kann blind werden für den groß-

#'!5/'1#B1.

 ! neigt dazu, sich von der Außen-
welt und neuen Ideen abzuschot-
ten.

K O N Z E P T I O N
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Networking lange Zeit vor allem auf 
ein introvertiertes Netzwerk, in dem 
einbindende Beziehungen einen ho-
hen Stellenwert einnehmen. Er leitet 
als Führungskraft ein Entwicklerteam 
)'!#)'#A!A)11#(%1-'9)%*+#'!C)0+DE#*+D

Unternehmen. Zu den Mitarbeitenden 
seines Teams unterhält er enge per-
%&'()*+#! @#:)#+8'0#'! 8'9! )A! 5/((#-
genkreis herrschen Vertrauen und Un-
terstützung. „Mit meinen Problemen 
kann ich zu meinen Leuten gehen und 
weiß, dass es unter uns bleibt.“ Der 
Wert eines introvertierten Netzwerks 
liegt in dem sicheren Schutzraum, den 
#%!F)#1#1!=%G!56%1#'!H?G

Dem Entwicklerteam um Bernhard 
Bogner gelingen regelmäßig „echte 
Durchbrüche.“ Daraus konnte er be-
$8<)*+! 6((#$9)'0%! (6'0#! 768A! 56")16(!

schlagen. „Andere Teamleiter haben 
8'%#$#! 5/':#"1#! 6F0#:/0#'! 8'9! )A!

Unternehmen mit Erfolg als ihre Ideen 
4#$76821GI!C)#$! ()#0#'!9)#!J)%)7#'!%#)-
nes introvertierten Netzwerks: Die auf-
>#'9)0#!;<#0#!=>#')0#$?!#)'F)'9#'9#$!

Beziehungen beanspruchte Bernhard 
Bogner übermäßig. Zudem galt im 
Netzwerk die starke Beziehungsnorm, 
dass sich niemand im Unternehmen 
exponiert. So wurde er „in der Firma 
überhaupt nicht als Teamleiter wahr-
genommen. Das hat es Anderen leicht 
gemacht, mich zu übergehen.“

Der Coach hat Bernhard Bogner 
dabei unterstützt, „Durchblick im 
@#:)#+8'0%9%*+8'0#(! :8! K'9#'GI!

L#A#)'%6A! +6F#'! %)#! #)'#! 5/'1671-
strategie entwickelt, mit der Bern-
hard Bogner sich einerseits aus dem 
dichten Netzwerk des Teams heraus-
(&%#'! 8'9! 6'9#$#$%#)1%! :8%-1:()*+#!

Beziehungen außerhalb seines bis-
+#$)0#'! 5/'16717$#)%#%! 0#>)''#'!

konnte. Das war für ihn ein wichtiger 
Schritt, denn in seinem bisherigen 
Netzwerk war er „wie wie in einer Fal-
le eingesperrt. Ich musste da raus.“

Die typische Dynamik des introver-
tierten Netzwerks ist, seine Mitglieder 
zu absorbieren und sich mit der Zeit 
nach außen zu verschließen. Entgegen 
dieser Entwicklung hat Bernhard Bog-

ner das introvertierte Netzwerk in Rich-
tung eines balancierten Netzwerks mit 
unverbindlicheren überbrückenden 
Beziehungen zu neuen Fürsprechern 
angereichert. Bei ihnen konnte er sich 
)'! #)'#$! 0$&M#$#'! N'1#$'#+A#'%&2-
2#'1()*+7#)1!O6(%!5/"2!8'9!P#)1#$!#)'#$!

Gruppe von Spitzenentwicklern positi-
onieren.“

Typ C: Extrovertiertes Netzwerk
Waren im Netzwerk von Bernhard Bog-
ner einbindende Beziehungen über-
gewichtet, gilt für extrovertierte Be-
ziehungen das Gegenteil: Für diesen 
Netzwerktypus sind in erster Linie 
überbrückende Beziehungen von Be-
9#818'0G!C)#$!(-%%1!%)*+!96%!F#$8<)*+#!

Netzwerk von Christa Clarin zuordnen, 
die im Marketingbereich eines Phar-
makonzerns tätig ist. „Wir koordinie-
ren die Marketingaktivitäten von zwei 
Unternehmensbereichen. Ich habe ein 
riesiges Netzwerk, das in beide Unter-
nehmensbereiche hineinreicht.“

Zwischen den beiden Bereichen des 
5/':#$'%! 0)F1! #%! 5/'<)71#Q! 5/A"#-
tenzgerangel und wenig Austausch. 
Christa Clarin arbeitet genau an dieser 
„spannenden Schnittstelle. So erfahre 
ich, was in den Bereichen läuft.“ Der 
gute Einblick in beide Unternehmens-
teile lässt sie früh und sicher erken-
nen, „woher der Wind weht. Da kann 
ich dann gut und schnell Personen 
und Themen verbinden, die mich wei-
1#$F$)'0#'GI!R)#!5/'1671#!)A!,#1:>#$7!

von Christa Clarin sind unverbindlich 
8'9!>#')0!682>-'9)0G!OS)1!5/'1671#'!

bin ich ganz schnell und locker. Das 
geht alles per Telefon oder mit kurzen 

E-Mails, weil ich die Leute selten per-
%&'()*+!%#+#G! T*+!F)'!081! )A!U*+A//-
zing über Distanz.“ Schmoozing ist 
ein englischer Ausdruck jiddischen 
Ursprungs, der sich etwa mit „umgar-
nen“ oder auch „vorteilhaft plaudern“ 
übersetzen lässt. So baut Christa Cla-
$)'!)+$!,#1:>#$7!682!8'9!#$&22'#1!%)*+!

die Chancen extrovertierter Netzwerke 
=%G!56%1#'!V?G

Christa Clarin hat sich an einen Coach 
gewandt, als es zu Schwierigkeiten 
mit ihrem Vorgesetzten kam. „Mir 
hat jemand gesteckt, dass mein Chef 
überhaupt nicht mehr gut auf mich zu 
sprechen ist.“ Die Abkühlung der Be-
ziehung hatte mit dem extrovertierten 
Netzwerk zu tun, das sie um sich auf-
gebaut hat: Christa Clarin hat mikropo-
litisch auf Überbrückung gesetzt und 
dabei die Einbindung ihrer direkten 
5/((#0#'! 4#$'6*+(-%%)01G! OT*+! +6F#!

mein Netzwerk einfach immer weiter 
4#$0$&M#$1! 8'9! 9#'! 5/'1671! :8! A#)-
ner Abteilung verloren. Mein Chef hat 
dann irgendwann angefangen, sich zu 
2$60#'Q!>/+)'!)*+!#)0#'1()*+!0#+&$#GI

Die Risikodynamik des extrovertierten 
Netzwerks besteht darin, in eine vir-
tuelle Beliebigkeit zu entschweben, 
9)#!7#)'#'!#*+1#'!5/'1671!8'9!7#)'#'!

"#$%&'()*+#'!W8%168%*+!A#+$!#$(68F1G!

Das Netzwerk ist dann zwar weit ver-
zweigt, erreicht aber niemanden mehr. 
Entgegen dieser Tendenz hat Christa 
Clarin über einbindende Beziehungen 
:8!9#'!5/((#0#'!)+$#$!WF1#)(8'0!=>)#9#$?!

zu Erdung, Nähe und Verbindlichkeit 
gefunden – und so den schwelenden 
Dissens mit dem Chef entspannt.



Chancen und Risiken extrovertierter Netzwerke

Chancen:

Das extrovertierte Netzwerk…

 ! weitet den Blick für neue 
Ideen und Chancen;

 ! bietet Maklergelegen-
heiten bei der Zusammen-
führung unverbundener 
Einheiten;

 ! bietet eine große Bühne;
 ! F#+-(1! 9#'! 5/'1#B1! )A!

Blick;
 ! ist schnell und streut 

weit;
 ! erhält Bewegungsfreiheit 

und erlaubt Flexibilität.

Risiken:

Das extrovertierte Netzwerk…

 ! ist zu stark verzweigt 
und weiß zu wenig von zu 
Vielem;

 ! ist nicht verbindlich genug 
für Austausch und konkrete 
Zusammenarbeit;

 ! macht Andere misstrauisch;
 ! lässt die Bodenhaftung ver-

lieren;
 ! (&%1!%)*+!%*+'#((!>)#9#$!682.

 ! bleibt beliebig, virtuell und 
F)#1#1!)'!5$)%#'!>#')0!J3*7-
halt.
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Der Autor

R$G!X#()B!J#)'#$%Q!U189)#'!)'!@YP!8'9!U/:)/&7/'/A)#Q!WF%/(4#'1!9#$!@6Z#$)%*+#'![()1#-
Akademie, Promotion in Soziologie zum Thema „Networking in Organisationen“ (ISBN: 
\]^DVD^__`^DHaHDV?G@#$61#$68%F)(98'0!F#)!C68%#$*/'%8(1)'0G!U#(F%1%1-'9)0#$!@#$61#$Q!

Trainer und Coach für wertschätzende Personal- und Organisationsentwicklung. Schwer-
punkte seiner Arbeit sind die Begleitung von Führungskräften, UnternehmerInnen und 
C)0+D;/1#'1)6(%! %/>)#! 9)#! ['1>)*7(8'0! 4/'!5/':#"1#'! )'! 9#'!@#$#)*+#'!;#$%/'6(#'1-
wicklung, Organisationsentwicklung und Change Management.

www.ReinersConsulting.com

Typ D: Balanciertes Netzwerk
Die Fälle von Bernhard Bogner und 
Christa Clarin zeigen beispielhaft, wie 
sich eine ausgeglichene Gewichtung 
zwischen einbindenden und überbrü-
ckenden Beziehungen im Netzwerk 
positiv auswirken kann. Idealtypisch 
vereinigt ein balanciertes Netzwerk die 
Vorteile introvertierter und extrover-
tierter Netzwerke: Es funktioniert wie 
ein solides und verlässliches Basisla-
ger, das Deckung, Orientierung und Un-
terstützung bietet. Gleichzeitig ist das 
Netzwerk nicht abgeschottet, sondern 
steht in guten, regen und vielfältigen 
5/'1671#'!A)1!#'12#$'1#'!,#1:>#$7#'!

und Personen. Die überbrückenden 
Außenkontakte stellen sicher, dass 
das Basislager im Unternehmen im-
mer an der richtigen Stelle steht und 
auch zukünftig beachtet, versorgt und 
eingebunden wird.

Ein wenig erforschtes Gebiet der Netz-
werkforschung ist die Frage, wie es ge-
lingen kann, mit der Zeit zu gehen und 

Netzwerke auf dynamische Umwelten 
einzustellen. Die Anforderungen, de-
nen Bernhard Bogner und Christa Cla-
rin heute mit ihren Netzwerken begeg-
'#'Q! %)'9! +&*+%1>6+$%*+#)'()*+! ')*+1!

die gleichen, mit denen sie morgen 
umgehen müssen. Die Erkenntnisse, 
die vorliegen, zeigen, dass soziale 
Netzwerke tendenziell stagnieren und 
nicht in Balance bleiben. Das liegt an 
und in der Natur derer, die Netzwerke 
bilden: Menschen scheinen auch 
in Netzwerken meist nach Bequem-
lichkeit, Sicherheit und einem ange-
nehmen Miteinander zu streben. Ist 
dieser Zustand, der sich vor allem in 
einbindenden Beziehungen einstellt, 
erreicht, sinkt die Bereitschaft, diese 
Beziehungen in Frage zu stellen. Der 
W8%168%*+!A)1!#'0#'!5/'1671"6$1'#$'!

)%1! #16F()#$1Q! 8'7/A"():)#$1Q! 7/'<)71-
arm. Dagegen ist der Aufbau neuer 
überbrückender Beziehungen zunächst 
vergleichsweise beschwerlich, verunsi-
chernd und bisweilen frustrierend. So 
schwebt ein – oft mühsam! – balan-
ciertes Netzwerk in der beständigen 
L#26+$Q!9)#!#B1$/4#$1)#$1#!5/'1671>#(1!

zu vernachlässigen und in ein introver-
tiertes Netzwerk zurückzufallen.

Die Rolle des Coachs
Der Aufbau eines ausgeglichenen 
Netzwerks, das die gewünschten Wir-
78'0#'! #$:)#(1! 8'9! 96F#)! %1&$#'9#!

Nebenwirkungen minimiert, ist ein 
herausfordernder Balanceakt– und 
wird es immer bleiben. Deshalb ist 
es sinnvoll, in regelmäßigen Abstän-
den genau hinzuschauen und sich ein 
differenziertes Bild des Netzwerks zu 
machen: Ist das Netzwerk Sprungbrett 
/9#$! X6((#b!Y/!>8$9#'!>)*+1)0#! 5/'-
taktpartner vernachlässigt? Passen 
die aktuellen Beziehungen zu den An-
forderungen von heute und den Plänen 
23$! A/$0#'b! Y#(*+#$! '#8#! 5/'1671!

würde das Netzwerk bereichern?

Coaching ist ein guter Rahmen, um 
diesen Fragen nachzugehen. Die Rol-
le des Coachs ist die eines Lotsen, 
9#$! 9#'! 5()#'1#'! F#)! 9#$! ,64)061)/'!

)A! ,#1:>#$7! F#0(#)1#1Q! :8$! 5(-$8'0!

beiträgt und mikropolitisch berät. Er 
weiß, wie Netzwerke funktionieren 
und kennt die Chancen, die sie bieten. 
Gleichzeitig ist er aber auch vertraut 
mit den Risiken von Netzwerken und 
+61! )A! @()*7Q! 96%%! 5/'1671#! 68*+! :8!

#)'#A! C)'9#$')%! 23$! "#$%&'()*+#! 8'9!

F#$8<)*+#!['1>)*7(8'0!>#$9#'!7&''#'G!

Das vorgestellte Modell kann dabei ge-
dankliche und praktische Orientierung 
bieten, um Überblick zu gewinnen und 
Netzwerke in Balance zu bringen oder 
zu halten.
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das? Dass es immer schon effektiver, 
ästhetischer – und vor allem legal – 
war, Banken zu gründen, statt sie aus-
zurauben?

Rauen: !" #$%%&' (%" )(*+ ,'+-'%. 

dass der Mensch im Durchschnitt op-
portunistisch handelt und egoistisch 
auf seinen Vorteil bedacht ist – ohne 
Rücksicht auf langfristige Verluste. 
Und dass Menschen sich offenbar 
schwer damit tun, aus der Geschichte 
zu lernen, und diese sich deshalb wie-
derholt. Die Dinner for One-Logik: The 
same procedure as every year!

Webers: Dinner for One! Wussten Sie, 
/)"" "0' /0' )1 +2(34"&'% 50'/'-+6,&' 

Sendung des deutschen Fernsehens ist? 
Und wir haben ja wieder Wahlkampf: So 
wie Miss Sophie virtuell ihre vier engsten 
Freunde – Sir Toby, Admiral von Schnei-
der, Mr. Pommeroy und Mr. Winterbot-
tom – zum Dinner einlädt, tischt man 
uns wieder dieselben alten Vorurteile 
auf: Der Strom kommt aus der Steckdo-
se, das Geld von der Bank, die Gewalt aus 
dem Computerspiel – und die Erde ist 
eine Scheibe!

Rauen: Genau. Und Politiker sind... 
Leute, die gerne wiedergewählt wer-
den wollen! Diese Angst vor Macht-
verlust ist doch irgendwie menschlich, 
oder nicht?

Webers: 70' 8-69' :6),0&06% 50,, ;)0%&-
ball verbieten. Dabei spielen Teams 
mit „Laserpistolen“ oder Luftdruck-
waffen gegeneinander. Ich frage mich, 
ob wir da nicht auch Schützen-, Fecht- 
(%/ :)1<="<6-&>'-'0%' 4,'0*+ 10& >'--
?0'&'% 1@""&'%A B/'- CD$,#'-?),,EF 

7)" G$"' ,)('-& @?'-),,FFF

Rauen: 7'- H%")&I. /)" G$"' >'-?0'&'% 

zu wollen, scheint mir ebenso Erfolg 
versprechend wie ein Verbot von „Cow-
boy und Indianer“-Spielen. Aber viel-
,'0*+& 0"& '" =@- /0' :6),0&06% J) "*+6% 

ein Erfolg, wenn man mit Symbolpolitik 
/'% H%"*+'0% >6% K)%/,(%4"=2+04#'0& 

5)+-'% #)%%A L% H%?'&-)*+& /'- K)("-
haltslage würde ich echte Politik bevor-
zugen, statt die Anzahl demoskopisch 
4(& >'-#)(=?)-'- D'-?6&' I( '-+$+'%F 

Was mag wohl als Nächstes kommen? 
!0%' :0%/'-4)-&'%M;6,0I'0A N)% "6,,&' 

schlechte Politik verbieten.

Webers: Was als Nächstes kommt? 
7)" D'-?6& >6% :@*+'%1'""'-%O H(-
9'-/'1 1@""'% 50- J(4'%/,0*+'" :6-
ma-Saufen abschaffen, sowie – ganz 
wichtig: die Steuerhinterziehung! Und 
P@+-(%4"#-2=&' 5'-/'% "0*+ 4'+$-04 

umstellen müssen…

Rauen:  FFF 5'0, "0' ?'0 ?$"'% Q)&'% )%-
"6%"&'% )(*+ >'-?6&'% 5'-/'%A 76%R& 

be evil – sagt auch Google.

Webers: S(%/ 1(&0'-& (%&'- /'- K)%/ 

doch zum Monopol. Was lehrt uns 
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entwickler und Einkäufer in Unternehmen, an Ausbildungs-

institute und potenzielle Coaching-Klienten. Das redak-

tionelle Ziel ist es, dem Leser eine hochwertige Mixtur aus 

Szene-Informationen, Hintergründen, Konzepten, Portraits, 

Praxiserfahrungen, handfesten Tools und einem Schuss 

Humor anzubieten. Dabei ist der Redaktion wichtig, inhalt-

lich wirklich auf das Coaching als professionelle Dienst-

leistung fokussiert zu sein und nicht schon jedes kleine 

Kunststückchen aus dem Kommunikationstraining in Verbin-

dung mit modischen Lifestyle-Themen zum Coaching hoch-

zustilisieren.
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Coaching bei Gegenwind
Gabriele Müller im Interview
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P R A X I S 
Durch Coaching 

das Gesundheits-
konzept optimieren

P R O  & KO N T R AInternes Coaching 
gefährliche Rollenverstrickung? 

B I O G R A F I E -A N A LY T I S C H E S 
C OAC H I N G : Ein Coaching-Tool, 

das den Coaching-
Prozess verkürzt

Gesundheitsthemen im Coaching
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PRAXIS 

Coaching und 
Organisations- 
entwicklung  
kombinieren 

PRO & KON-TRA

Selbst-Coaching  
– unumgänglich  
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TRIALOG 
Ein Coaching-Tool 
zur Erfolgskontrolle im Coaching

Aufbau von Coaching-Pools
Coaching und (Selbst-) Inszenierung
Coaching-Erfolg: Gibt es harte Forschungsergebnisse?Veränderung durch Achtsamkeit

Unternehmensethik und Coaching
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