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Mikropolitisches Verhalten und Karriereerfolg

m Folgenden wenden wir uns der

Fragestellung zu, inwieweit mikro-
politische Handlungsweisen den indi-
viduellen Karriereerfolg determinieren
konnen. Vielfaltige Publikationen wid-
men sich Karrierefallen und Karriere-
regeln, die allerdings oftmals lediglich
plakative Beziehungen zwischen dem
beruflichen Aufstieg und spezifischen
mikropolitischen Handlungen herstel-
len, ohne empirisch gesicherte Korre-
lationen zu bieten (vgl. u.a. PARDOE,
1999; FOX, 1999; LURSSEN, 2006,
2007; BEITZ, 2000; Mai, 2018).

Wissenschaftlich wurde der Zusam-
menhang zwischen beruflichem Erfolg
und mikropolitischen Handlungen u.a.
von Schiffinger und Steyrer untersucht
(vgl. SCHIFFINGER/STEYRER, 2004,
S. 136 ff.). Sie bearbeiteten unter Bezug
auf diverse Studien und Erhebungen
zundchst die folgenden drei Kategorien
mikropolitischer Wirkungsfelder:

im Sinne der di-
rekten Beeinflussung Anderer zur
eigenen Zielerreichung

im Sinne
von Aktivitdten zur bewussten Ein-
druckssteuerung bei einem Gegen-
Uber und

im Sinne eines Aufbaus
und der Pflege potenziell karriere-
férdernder Kontakte.

Im Weiteren wurden noch zuséatzlich
extrahierte Faktoren erarbeitet.

Basierend auf weiteren Studien wur-
den diesen drei Kategorien plus den
extrahierten Zusatzfaktoren spezifi-
sche Einzeltaktiken zugeordnet. Diese
Einzeltaktiken wurden weiter auf-
gefachert, mittels konkreter Verhal-
tensweisen zur Umsetzung. Hieraus
ergab sich ein Kaleidoskop vielfdltiger
mikropolitischer Verhaltensweisen in
Unternehmen (vgl. Tabelle 1 S. 92).
Diese Verhaltensweisen haben Sie —
sofern Sie den Selbsttest durchgefiihrt
haben — einer individuellen Bewertung
unterzogen.

Gehen Sie mit uns online — gmgk-online.de

Die Aufstellung zeigt, dass zur Umset-
zung der Einzeltaktiken sowohl negativ
anmutende als auch positiv assoziierte
Handlungen eingesetzt werden.

Bezogen auf den Zusammenhang zwi-
schen eingesetzten mikropolitischen
Taktiken und dem individuellen Kar-
riereerfolg wurde bei den zutreffen-
den Probanden (N = 105 / Manner
54, Frauen 51) die in Tabelle 3 (S. 93)
ersichtliche Rangfolge festgestellt.
Die Sternchen pro Merkmal bedeuten
— vereinfacht ausgedrickt — dass die
Beziehungen signifikant * bzw. hoch-
signifikant ** sind, also eine relevante
bzw. hochrelevante Beziehung zwi-
schen dem entsprechenden Merkmal
und dem persoénlichen Karriereerfolg
besteht.

Suche nach Mentoren
und Vertrauenspersonen (2,94)

2 Biased Rationality (2,93)

3 Einbeziehung des Gegeniibers (2,87)

): ARAMYAN/stock.adobe.com

Die Ergebnisse zeigen deutliche Er-
folgszusammenhdnge in der Ge-
samtheit und geschlechterbezogen
zwischen spezifischen, mikropoliti-
schen Taktiken und dem individuellen
Karriereerfolg, wenngleich die Items
miteinander korrelieren und exakte
Kausalbeziehungen schwer ermittelbar
sind. Dennoch bleibt festzuhalten, dass
geschlechtsspezifische Unterschiede
in den Handlungsweisen offensicht-
lich sind.

Die Suche nach Peer-Kontakten steht
bei Frauen an erster Stelle, wahrend
dies von den Mannern nicht zu den
Top 5 gehoért. Von beiden Geschlech-
tern wird offener Druck als erfolgsver-
sprechend eingesetzt. Insgesamt setzen
Frauen mehr beziehungsorientierte

Ergebniszuschreibung (1,80)

Einschtichtern (1,85)

Sich anbiedern (1,92)

Tab. 2: AusmaBe eingesetzter mikropolitischer Taktiken.

(Quelle: SCHIFFINGER/STEYRER, 2004, S. 141)
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Einzeltaktiken Kategorie/Verhaltensbeispiele

Einflusstaktiken

1. Ich kiindige Konsequenzen an, falls meine Vorgaben nicht erfiillt werden.
2. Zur Durchsetzung meiner Ideen tibe ich auch Druck aus.

Offener Druck

-

. Gegebenenfalls wende ich mich direkt an héhere Instanzen.

. Ich verweise zur Unterstiitzung meiner Vorhaben auf offizielle Unternehmensrichtlinien, Vertragsinhalte,
Absprachen mit Vorgesetzten etc.

Berufung auf machtvollere Instanzen

N

=

. Ich verspreche Gegenleistungen, falls meine Anliegen erfullt werden.

Leistungsaustausch
2 . Ich biete Leuten, von denen ich etwas will, einen Tauschhandel an.

N

-

Biased Rationality . Ich présentiere Informationen so, dass sie meine Anliegen in moglichst gutem Licht erscheinen lassen.

(einseitige Infobearbeitung)

N

. Ich sammle méglichst alle Argumente und Informationen zur Unterstiitzung meiner Pléne.

=

. Informationen gebe ich nur gezielt und eher sparsam weiter.
. Meine eigentlichen Absichten lasse ich 6fters im Unklaren.

Informationskontrolle

N

i

. Ich unterstreiche die gemeinsamen Herausforderungen, die mit meinen Planen verbunden sind.
. Ich présentiere mitreiende Visionen, in denen meine Vorhaben eine wichtige Rolle spielen.

Inspirierende
Appelle

N

-

. Ich bringe meine Vorhaben zur Sprache und bitte um Feedback und Vorschlage.

Einbeziehung des Gegeniibers
g g . Ich bemiihe mich, moglichst viele Vorschlage beruflich relevanter Personen in meine Plane einflieBen zu lassen

N

Impression Management

-

. Ich trete manchmal besonders selbstsicher auf und nehme notfalls auch in Kauf, fiir arrogant gehalten zu werden.
. Potenzielle Gegner schiichtere ich von vornherein ein.

Einschiichtern

N

-

. Bei sich bietenden Gelegenheiten spiele ich meine Fahigkeiten in den Vordergrund.
. Ich bemiihe mich, als ,Erfolgstyp” zu erscheinen.

Self-Promotion

N

1. Um einen guten Eindruck zu erwecken, arbeite ich 6fters langer oder zu ungewohnten Zeiten.
2. An meinem Arbeitsplatz bemiihe ich mich sehr, keine sichtbaren Fehler zu machen.

Betont vorbildliches Verhalten

-

. Negative Ereignisse in meinem Bereich versuche ich herunterzuspielen.

Ergebniszuschreibungen . Lo . .
. Gelegentlich schmiicke ich mich mit fremden Federn.

N

-

. Fur beruflich wichtige Personen setze ich mich in meinem Umfeld ein.

Erweisen von Gefalligkeiten . . . ’ f
. Ich lasse wichtigen Personen immer wieder kleine Aufmerksamkeiten zukommen.

N

iy

. Ich driicke beruflich relevanten Personen 6fters meine Wertschatzung aus.

. Ich informiere mich tiber Erfolge beruflich fiir mich wichtiger Personen, um sie bei Gelegenheit darauf ansprechen
zu kénnen.

Einschmeicheln

N

1. Ich achte darauf, dass relevante Personen meine Visitenkarte haben.

Kontaktpflege light
piegelis 2. Wenn mich beruflich relevante Personen kontaktieren, nehme ich das zum Anlass fiir Small Talk.

1. Ich besuche regelméafBig Messen, Konferenzen etc., auf denen ich Kontakte zu Kolleg/innen aus anderen
Unternehmen knupfen kann.
2. Auf berufsbezogenen Veranstaltungen bemihe ich mich mehr um neue Kontakte, statt um neues Wissen.

Suche nach
Peer Contacts

L . 1. An Firmenfesten, -cocktails etc. nehme ich so gut wie immer teil.
Sich sichtbar positionieren . e . L L .
2. Ich wéhle nach Méglichkeit Aufgaben, die mich in Kontakt mit machtigen Personen bringen.

3 N 1. Ich verabrede mich mit beruflich relevanten Personen zu gemeinsamen Unternehmungen (Sport, Ausfliige etc.).
Private Freundschaften kniipfen . . i X . ) X
2. Was meine sozialen Kontakte betrifft, trenne ich bewusst nicht zwischen Beruf und Privat

1. Ich bemiihe mich, von erfahrenen oder erfolgreichen Personen in meinem Tatigkeitsbereich Tipps fiur meine

Suche nach Mentoren und berufliche Laufbahn zu bekommen.

Vertrauenspersonen o _ i o _ )
2. Ich gebe mir Miihe, eine Vertrauensperson zu finden, mit der ich tiber meine Karrierebelange offen sprechen kann.

" . 1. Ich baue zu méglichst vielen beruflich relevanten Personen ein Verhaltnis gegenseitiger Loyalitat auf.
Koalitionen bilden . . o X
2. Ich versuche, eine Gruppe loyaler ,Mitstreiter/innen” um mich zu scharen.

Zusatzlich extrahierte Faktoren

1. Ich bemiihe mich besonders um das Vertrauen und die Loyalitdt von Personen, die mir bei der Verwirklichung

meiner Ziele helfen kénnen.
Beziehungsopportunismus X X o X . - . .
2. In meiner Arbeit beschrénke ich die Kontakte zu Leuten, mit denen ich beruflich nicht direkt zu tun habe, auf ein

Minimum.

) i 1. Leuten, die mir nutzlich sein kdnnten, erweise ich gelegentlich besondere Gefélligkeiten.
Sich anbiedern . X . X
2. Ich bemihe mich, Anschluss an einflussreiche Gruppen zu bekommen.

Tab. 1: Verhaltensbeispiele von mikropolitischen Taktiken. (Quelle: SCHIFFINGER/STEYRER, 2004, S. 140)



Offener Druck (0,48%%)

Beziehungsopportunismus
(0,41%%)

Sich anbiedern (0,36**)

Einschiichtern (0,35%*)

Koalitionen bilden (0,35%*)

Biased Rationality (0,34**)

Offener Druck (0,44%%)

Einschichtern (0,37*%)

Inspirierende Appelle (0,35%%)

Biased Rationality (0,34%)

Sich sichtbar positionieren
(0,33%)

Beziehungs-opportunismus
(0,32%)

Suche nach Peer Contacts
(0,50%%)

Offener Druck (0,49%%)

Sich anbiedern (0,47**)

Koalitionen bilden (0,46**)

Berufung auf macht-vollere
Instanzen (0,40%%)

Erweisen von Gefalligkeiten
(0,39**)

Tab. 3: Beziehungen zwischen Taktiken und Karriereerfolg.

Taktiken ein als Ménner. Vergleichen
Sie — sofern Sie den Test durchgefiihrt
haben — Thre Testergebnisse mit diesen
empirisch gewonnen Erkenntnissen.
Beachten Sie dabei, welche Verhaltens-
weisen den in der Tabelle 2 (S. 91) auf-
gefiihrten Taktiken zugeordnet sind.

Mikropolitische Tretminen in Unter-
nehmen sind allgegenwartig. Fir
den Einzelnen heiBt es, die zugrun-

(Quelle: SCHIFFINGER/STEYRER, 2004, S. 141)

deliegenden Taktiken und die damit
eingehenden Verhaltensweisen zu er-
kennen und diese fiir sich zu nutzen.
Die Frage, inwieweit dabei moralische
und ethische Grenzen uberschritten
werden, muss und sollte jeder unter
Einbezug seiner Werte, Einstellun-
gen und Verhaltensweisen fiir sich
beantworten.
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