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Netzwerke im Sport — Was Sie dem Verein bringen
und wie man sie aufbaut!

L+LZusammenkommen ist ein Beginn,
Zusammenbleiben ist ein Fortschritt,
Zusammenarbeiten ist ein Erfolg.”
Henry Ford

Der Zukunftsforscher Prof. Dr. Horst Opaschowski bringt es auf den Punkt: ,Das Zeitalter der Ich-
linge geht zu Ende. In Krisenzeiten ist kein mehr Platz fur Egoisten. Gefragt ist ein neues Wir-Ge-
fahl, mehr Zusammenhalt — nicht nur zu Zeiten der Fu3ball-WM, sondern auch in Wirtschaft, Poli-
tik, Medien und Kultur.”

Das gilt nattrlich auch fiir den Sport und insbesondere fir die Turn- und Sportvereine. In Zeiten
knapper werdender Ressourcen, zum Beispiel durch den Ruckgang 6ffentlicher Mittel, sind wir alle
wieder mehr auf Andere angewiesen. Und genau das ist der Grund, warum Netzwerke heute oft-
mals so erfolgreich arbeiten. Die Vernetzung mit Partnern eréffnet Vereinen vielfaltige Chancen. In
der Vernetzung mit ausgewahlten Partnern stecken Potentiale, die wir in Zukunft verstarkt nutzen
sollten. Denn: Wer gut vernetzt ist, profitiert von den Starken seiner Kooperationspartner und ge-
winnt dadurch wiederum an eigener Starke. Wertvolle Synergien werden erzeugt und davon profi-
tieren alle Beteiligten.

Chancen und Potentiale fiir Vereine durch Vernetzung und
Kooperation:

Wissen transferieren: Vereine kénnen Erfahrungen und Wissen mit Anderen austauschen und
erhalten dadurch Informationen, an die sie sonst evtl. nicht herankommen wiirden.

Zielgruppen erreichen: Vereine kdnnen solche Menschen erreichen und motivieren am Verein-
sangebot teilzunehmen oder im Verein ehrenamtlich tatig zu werden, an die sie allein nicht heran-
kommen wirden. Das kann zum Beispiel durch eine Vernetzung mit kirchlichen Seniorenclubs oder
mit Freiwilligen-Agenturen geschehen.

Kompetenz gewinnen: Vereine kénnen von den Kompetenzen der Netzwerkpartner profitieren.
Dies ist zum Beispiel der Fall, wenn ein Netzwerkpartner besonders gute Presseartikel schreiben
kann und bereits gute Kontakte zur drtlichen Presse hat.

Probleme l6sen: Viele Vereine haben das Problem, dass sie zu wenige Hallenzeiten haben. Ko-
operationen mit Alteneinrichtungen, mit der Kommune, mit Kindertagesstatten kénnen das Problem
I6sen. Oder — Vereine wirden gern ein Angebot fur hochaltrige Menschen machen, haben aber kei-
ne Mdglichkeit, einen Fahrdienst zu organisieren. Die Kooperation mit einer Tagespflegeeinrichtung
kann das Problem I6sen, die haben namlich einen Kleinbus und einen Fahrer.



Interessen vertreten: Netzwerke haben mehr Mdéglichkeiten, Lobbyarbeit zu betreiben als Einzel-
ne und kénnen dadurch ihre Interessen breiter vertreten. Sie finden mehr Gehor bei Entschei-
dungstragern und Meinungsbildnern und erweitern damit ihre Politikfahigkeit.

Kontakte nutzen: Persdnliche Kontakte zu Menschen, die an wichtigen Schaltstellen sitzen (z.B.
Hallenvergabe, Mittelvergabe, Stiftungen) erleichtern das Vereinsleben. So manch eine (burokrati-
sche) Hirde I3sst sich leichter Gberwinden, wenn man viele Menschen persénlich kennt. Kooperati-
onen erleichtern den Aufbau eines weit verzweigten Kontaktnetzes.

Kosten senken: Wenn jeder nur einen Anteil am gemeinsamen Projekt zahlt, spart jeder etwas.
So lassen sich auch Kosten reduzieren.

Gemeinsamkeit erleben: Teamarbeit macht mehr Spalk — weil man sich gegenseitig motivieren,
loben und bestarken kann, weil man sich Uber Erfolge gemeinsam freuen und Misserfolge besser
verarbeiten kann.

Erfolgsfaktoren von Netzwerken

Ein Netzwerk arbeitet nur erfolgreich, wenn diese wichtigen Erfolgsfaktoren berucksichtigt werden:

Erfolgsfaktor 1: Das Ziel muss klar und eindeutig sein!

Ziele sind in Netzwerken besonders wichtig, sie mussen klar und eindeutig formuliert sein und sie
mussen von allen Netzwerkpartnern mitgetragen werden. Jeder Partner muss sich mit diesem Ziel
identifizieren kdnnen. Ziele der Netzwerkarbeit kdnnten zum Beispiel sein: Wir wollen gemeinsam
eine Bewegungsgruppe fir hochaltrige Menschen aufbauen. Oder — wir wollen gemeinsam daftr
sorgen, dass die Menschen in unserer Stadt gesund bleiben. Dann kann das Ziel der Startschuss
fur den Aufbau des Netzwerkes sein, der Wegweiser der langfristigen Zusammenarbeit und der
Anreiz auch dann durchzuhalten, wenn es mal schwierig wird und Misserfolge gibt.

Erfolgsfaktor 2: Netzwerke brauchen einen Koordinator!

Netzwerke brauchen einen Koordinator oder Manager. Das Team muss zusammengehalten wer-
den. Der Manager steuert die Arbeit, indem er zum Beispiel zu Sitzungen einladt, Termine koordi-
niert, Aufgaben verteilt, Informationen an alle weitergibt, verabredete Arbeitsschritte sichert. Er halt
also die inhaltliche und organisatorische Arbeit am Laufen halt ohne dabei das Ziel aus den Augen
zu verlieren. Es geht nicht darum vorzugeben, zu bestimmen, zu leiten. Jeder Netzwerkpartner ist
gleich wichtig und alle arbeiten auf gleicher Augenhéhe zusammen. Aber — eine Person muss die
Faden in der Hand halten. Die Rolle des Netzwerkkoordinators kann auch im Wechsel von ver-
schiedenen Personen Gbernommen werden.

Erfolgsfaktor 3: Netzwerke brauchen klare Strukturen!

Netzwerke kénnen nur dann erfolgreich sein, wenn sie sich auf klare Strukturen einigen und diese
auch einhalten. Das kann zum Beispiel bedeuten, dass man sich regelmafig einmal pro Monat zu
einer Netzwerksitzung trifft. Dort werden Schritte zur Zielerreichung vereinbart, die notwendigen
Aufgaben verteilt und weitere Absprachen getroffen. Ein Protokoll sichert die Vereinbarungen.



Stolpersteine von Netzwerken

Naturlich gibt es auch Stolpersteine fir Netzwerke. Diese kdnnen zum Beispiel sein:

« Das Ziel ist nicht eindeutig oder wird nicht von allen mitgetragen.

« Absprachen werden nicht eingehalten oder Aufgaben nicht erledigt.

» Der Koordinator stellt seine Eigeninteressen vor die Netzwerkinteressen.

« Ein Partner investiert auf Dauer mehr als er durch das Netzwerk gewinnt.

» Der Zeitaufwand ist zu groR.

» Die Akteure bauen eine Konkurrenz auf statt vertrauensvoll zusammenzuarbeiten.
» Das Netzwerk entwickelt sich zur ,Laberrunde®.

Doch Stolpern bedeutet nicht automatisch hinfallen und fir alle auftretenden Probleme gibt es auch
Lésungswege. So kann zum Beispiel eine ,Laberrunde” durch eine straffere Strukturierung der Sit-
zungen und eine Konkurrenzsituation durch die rechtzeitige Klarung der Einzelinteressen gelost
werden.

Vernetzen ist ein Prozess —
vom Griinden bis zum Zusammenbleiben

Phase 1: Die Vorbereitung

Der Initiator oder die Initiatoren formulieren das Kernziel des zukunftigen Netzwerkes und machen
sich Gedanken uber mogliche Wege der Zielerreichung. Dann folgt eine Recherche dartber, wel-
che anderen Institutionen, Vereine, Verbande oder auch Einzelpersonen das gleiche oder dhnliche
Interessen haben.

Phase 2: Die Kontaktaufnahme

In dieser Phase nehmen die Initiatoren Kontakt mit den mdéglichen Partnern auf. Es geht erst ein-
mal darum, miteinander zu sprechen, sich auszutauschen, sich kennenzulernen. Wer sich letztend-
lich wirklich am Netzwerk beteiligt, ist in dieser Phase noch unklar.

Phase 3: Die Konstituierung

In einer ersten gemeinsamen Sitzung konstituiert sich das Netzwerk. Das Ziel wird gemeinsam und
einvernehmlich festgelegt. Dann erfolgt die gemeinsame Planung und Absprache einzelner Maf3-
nahmen zur Zielerreichung. Erste Uberlegungen zum Management des Netzwerkes und zur Kom-
munikation zwischen den einzelnen Personen werden formuliert.

Phase 4: Die Stabilisierung

Im weiteren Verlauf wird der organisatorische Rahmen des Netzwerkes gemeinsam festgelegt
und vereinbart. Zustandigkeiten werden definiert. Wer Gbernimmt die Koordination des Netzwer-
kes? Gleichzeitig werden die vereinbarten Einzelmalnahmen gemeinsam durchgefiihrt und im
Anschluss gemeinsam bewertet.



Phase 5: Die Formalisierung

Es ist wichtig, die besprochenen Ablaufe, Verantwortlichkeiten, Regeln und MaRnahmen zu doku-
mentieren. Die Dokumentation dieser Vereinbarungen schafft Verbindlichkeit. Dies kann in Form
eine Vertrages erfolgen, in manchen Fallen reichen aber auch Sitzungsprotokolle und Aufgabenlis-

ten. AuRerdem stellen die Netzwerkpartner gemeinsam Uberlegungen an, wie das Netzwerk nach
aulen offentlichkeitswirksam dargestellt werden kann, durch Presseinformationen, Pressegespra-
che, offentlichkeitswirksame Veranstaltungen.

Phase 6: Die Verstetigung
Wenn das Ziel, welches sich das Netzwerk gestellt hat, erreicht ist, steht die Frage an: Soll das
Netzwerk weiterhin zusammenbleiben? Dann missen sich die Kooperationspartner ein weiterrei-

chendes, neues Ziel setzen und dieses gemeinsam verabreden. Eine Verstetigung des Netzwerkes
kann sinnvoll sein. Eine Implementierung ist mdglich, in dem es in bereits bestehende Strukturen
eingebunden wird oder indem neue Strukturen geschaffen werden.
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