Virtuelles Vitamin B

Internet Networking ist gerade fir Stellensuchende enorm
wichtig. Findige vernetzen sich jetzt auch per Mausklick.

Text Laura Kolodziej Foto Javier Angulo

Auf allen erdenklichen Websites werden
Kontaktborsen angeboten. Sei es fiir den
Zweck der Partnervermittlung, der Woh-
nungssuche oder der Versteigerung von
Gebrauchtwaren. Auch Arbeitsuchende be-
geben sich in den Dschungel der elektroni-
schen Stellenangebote. Die Suche nach dem
richtigen Job kann gezielter angegangen
werden, indem sich die Stellensuchenden
einem Netzwerk anschliessen. Dieses kann
den Zugang zu direkten Kontakten mit Un-
ternehmern, leitenden Angestellten oder
Freiberuflern 6ffnen. Ein virtuelles «Sesam,
offne dichl» sozusagen, vorausgesetzt, man
kennt die richtige Person und ist zum richti-
gen Zeitpunkt am richtigen Ort - online, ver-
steht sich.

Unter dem Begriff «Online Business
Club» entstanden Netzwerkplattformen,
iber die Kleinstunternehmer sowie Stellen-
suchende auf Geschiftsleute stossen. Die
Kontaktaufnahme geschieht in den meisten

Kontaktborsen unter der Lupe

www.kmuswiss.ch

KMU Swiss Event ist ein Business Club mit
der Zielsetzung, mittlere und obere Kader
von Klein-, Mittel- und Grossunternehmen
der Schweiz zusammenzufiihren. Das Men
des Portals setzt sich aus Roundtables, Info-
tables, Whiteboards (Newsletter) und Foren
sowie Fachpublikationen zusammen. Bei
kmuswiss findet der Erfahrungs- und Infor-
mationsaustausch vor allem an den Info-
tables statt, welche mit Afterworkapéros
branchenfremde Neueinsteiger anlocken.
Das Netzwerk arbeitet nicht primar im Inter-
net mit seinen Abonnenten und ist deshalb
furs Online-Business-Networking nicht zu
empfehlen.

www.ostschweizerinnen.ch

Ein junges, freches Frauennetzwerk der Ost-
schweiz, welches sich Uberwiegend Uber re-
daktionelle Beitrage von Frauen fir Frauen
definiert. Uber eine Chatfunktion kann sich
Frau von Frau zu Frau unterhalten. Obwohl
optisch schén aufgemacht, tauschen sich die
Frauen nur sporadisch tber ihre Anliegen

Clubs iiber physische Treffen an den Round-
tables. Die Mitglieder solcher Netzwerke
erhalten monatliche Newsletter und kdnnen
sich iiber interaktive Diskussionsgefisse wie
Weblogs oder Foren iiber marktspezifische
Fragen unterhalten. Es ist dies eine wunder-
bare Art, sich austauschen zu kénnen, doch
der User kann nicht direkt von virtuellem
Angesicht zu Angesicht mit seinen Business-
kollegen parlieren, da die Foren und Web-
logs nur Gruppendiskussionen offerieren.

Die ersten Kontakte mit
Freundesfreunden

Den Mangel, bei einer Stellensuche oder
Geschiftsabsicht nicht in direkten Kontakt
treten zu koénnen, versuchten einige wenige
offene E-Netzwerke zu beheben. Direktes
Online-Networking lautet ihr Konzept und
es besteht darin, dass die User dieser Portale
tiber ihr personliches Profil gradlinig im
Netz aufeinander zugehen konnen. Sobald

auf der Website aus. Die Frauenvernet-
zungswerkstatt offeriert Vortrage und Diskus-
sionsrunden unter Unternehmerinnen und
Mentorinnen. Private kénnen sich kostenlos
registrieren lassen, Unternehmerinnen zahlen
einen Beitrag von 50 Franken, um ihre Firma
oder Organisation bei ostschweizerinnen.ch
eintragen zu lassen.

www.estarter.ch

Neben selbsténdig Erwerbenden kdnnen sich
Private registrieren lassen. Es werden prakti-
sches Know-how fir den Geschéftsalltag,
nitzlicher Service zu Produktivitats- und
Qualitatssteigerung und die Vermittlung von
lohnenden Geschaftskontakten geboten. Die
Mitgliedschaft ist kostenlos. Inbegriffen sind
der eigene Firmenauftritt, die persénliche
Einladung zu 70 Unternehmerapéros sowie
der Zugang zu Fragen und Antworten von
Uber 100 Experten. Die Darstellung des Por-
tals lasst zu wiinschen Ubrig, man findet
nicht auf Anhieb, wonach man sucht.

www.socialbc.com
Aussergewohnlich an diesem Netzwerk ist,
dass 50 Prozent der Premium-Mitglieder-

ein Profilabruf vom Gegeniiber bestitigt
wird, kann die virtuelle Geschiftsverhand-
lung beginnen. Auf linkedin.com, einem
international ausgerichteten Kontaktge-
flecht, treten Private in derartigen, direkten
«Augenkontakt». Das 1997 noch als Nischen-
konzept angesehene, von Reid Hoffmann,
dem ehemaligen Vizeprdsidenten des
Online-Zahlungsdienstes Paypal, gegriinde-
te linkedin.com zdhlt in Europa mehr als
300 000 Knotenpunkte beziehungsweise Mit-
glieder. Fiir die Registrierung muss der User
allerdings bereits ein linkedin-Mitglied
kennen und von diesem eingeladen werden.
linkedin ist fiir jene Kontaktsuchenden zu
empfehlen, die sich im internationalen Netz-
werkraum bewegen mochten.

Flir die Navigation im deutschsprachigen
E-Raum eignet sich openBC.com. Das Kon-
taktmanagement des Open Business Clubs
kann tiber neun Sprachen betrieben werden.
Die Erstellung eines personlichen Profils ist
fiir Standard-User kostenlos. Allerdings kann

beitrage, die Uber diese Plattform generiert
werden, an international agierende Hilfsorga-
nisationen vergeben werden. Die Seite ist

in Englisch und Deutsch abrufbar. Der Stan-
dard-Beitritt ist kostenlos, die Premium-Mit-
gliedschaft belauft sich hingegen auf 60 Euro
pro Jahr. Standard-Mitglieder kénnen andere
Netzwerker kontaktieren. Fir die private
Stellensuche in Deutschland und im eng-
lischsprachigen Raum (Indien, Grossbritanni-
en, Kanada und die USA) ist socialbc durch-
aus eine empfehlenswerte Plattform.

WWW.ryze.org
In minimalistischer Ausstattung bezieht sich
die Kontaktboérse auf den englischsprachigen
Raum. Nicht nur unterstitzt sie Private bei
der Kontaktnahme betreffend Stellenvermitt-
lung, sondern bietet auch die Moglichkeit,
mit Freunden in Kontakt zu bleiben. Eine
clevere Form, das Geschéftliche mit dem
Vergnligen zu vereinen. In ahnlicher Hand-
habung wie openBC erlaubt ein personliches
Profil mit Foto dem Benutzer, andere Mit-
glieder aus diversen Berufssparten anzu-
schreiben sowie von ihnen angeschrieben

zu werden.
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die direkte Verbindung mit anderen
openBClern nur via Premium-Mitglied-
schaft, die sich monatlich auf 5.95 Euro
belduft, erzielt werden. Der Premium-User
erhilt direkten Zugriff auf die personlichen
Daten der anderen Mitglieder, so dass er
schneller als der Standard-User zur Geschifts-
verhandlung gelangt. Mark Svoboda, Pro-
duktmanager bei Elan Microelectronics
Corp. Europe, besucht als eingefleischter
Standard-User der Plattform auf openBC
hauptsichlich die Profile seiner Freunde
und Kollegen. Uber diese wagt er sich an die
Profile der Freunde seiner Freunde heran.
Wenn diese Freundesfreunde seinen Kon-
takt bestdtigen, kann er zum Gespréch iiber
offene Stellen iibergehen.

Svoboda wurde neulich sogar von einer
Premium-Userin angeschrieben, die er nicht
kannte. Die Personalfachfrau sah sich nach
Angestellten im Account Managing um und
stiess dabei auf ihn. Ihr Anliegen war, fiir
einen ihrer Kunden tiber openBC eine Stelle
zu vermitteln. Letztlich konnte Svoboda
ihrem Kunden keine Offerte machen, da zur-
Zeit in seinem Betrieb keine Vakanz vorhan-
den war. Aber immerhin: Ihre beiden Netze
hatten sich erweitert.

Virtuelle Kontaktpflege und
reale Geschéaftsabsichten

Zu Beginn hat Svoboda nicht viel Zeit bei
openBC verbracht. Er hatte sich ein ganz ein-
faches Portrit ohne Foto erstellt. Unterdes-
sen hat der Suchende feststellen miissen,
dass User mit Foto viel hdufiger angespro-
chen werden als jene ohne Bild; man ist neu-
gierig, mit wem man es im virtuellen Raum
zu tun hat. Mark Svobodas persdnliches Fazit
tiber die Nutzung von openBC ist, dass er
zwar selber noch tiiber keine wichtigen Ge-
schifte verhandeln, jedoch sein Netzwerk
deutlich ausweiten konnte. Hinzu kommt,
dass er als Standard-User gegeniiber dem
Premium-User in der Anwendung einge-
schriankt ist. Die Konsequenz: Es erfordert
viel mehr Zeit, tiber Freunde an die Freun-
desfreunde heranzukommen.

Gemadss der zweiten internationalen
openBC-Studie «<Kommunikation und Net-
working im Internet» vom Mérz 2006 zahlt
sich der elektronische Austausch mit Klein-
und Grossunternehmern, Projektleitern
und Dienstanbietern aus. Von Mitte Novem-
ber 2005 bis Ende Januar 2006 wurden
weltweit 24 511 openBC-Nutzer zu ihrem
Kommunikationsverhalten auf der Platt-
form interviewt. Die Befragung ergab, dass
bis zu 85 Prozent der openBC-ler die Kontakt-
pflege im Internet als «wichtig» bis «sehr
wichtig» erachten. 55 Prozent der Vernetzten
geraten an interessante Geschiftskontakte
und fast jeder Sechste berichtet von einem
neuen Job. Ein Viertel strebt keinen Business-

zweiter arbeitsmarkt

Nelly Meyer-Fankhauser, Griinderin des Unternehmerinnen-Netzwerks NEFU.

abschluss an, sondern mochte lediglich
weiter an seinem Netz weben, und nur gera-
de mal knapp 7 Prozent erwarten keine neu-
en geschiftlichen Kontakte. Rund 10 Prozent
der Nutzer haben mehr als 100 bestitigte
Kontakte.

Unternehmerinnen setzen sich
gemeinsam an einen Tisch

openBC floriert: Am 31. Januar 2006 wurde
die 1-Million-Mitglieder-Marke durchbro-
chen. Die Aussage von openBC-Initiant Lars
Hinrich lisst aufeine Kettenreaktion schlies-
sen: «Jedes Mal, wenn sich ein neues Mitglied
openBC anschliesst, wachsen Dynamik und
Nutzen des Netzwerks, jedes Mal vergrossert
sich das Potenzial, passende Geschiftskon-
takte rund um die Welt zu finden und Ge-

schiftsbeziehungen zu kntipfen. openBC ist
eine lebendige Business-Community und
keine Datenbank voller Karteileichen.»
Online-Business-Kommunen postulie-
ren, dass Netzwerken auf dem Internet via
E-Mail, Messenging und Blogging inzwi-
schen fiir Stellensuchende erfolgverspre-
chender ist als das Netzwerken auf Veran-
staltungen, an denen Businesspartner in
Anwesenheit den direkten Dialog fiihren.
Nelly Meyer-Fankhauser, Griinderin von
NEFU, dem Netzwerk der Einfrau-Unterneh-
merinnen, kann derartige Aussagen nicht
unterschreiben. Ihr ist es wichtig, dass ihre
Frauen sich aufVeranstaltungen treffen, um
iber ihre Unternehmensvisionen zu disku-
tieren. Ein Netzwerk konne rein virtuell
nicht funktionieren. Einerseits wiirde der
spontane Ideenaustausch fehlen, und ande-
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Das openBC-Profil von Mark Svoboda.

rerseits konnte Meyer nicht mehr ihre Rolle als Mento-
rin der NEFU-Frauen wahrnehmen.

NEFU entstand aus Meyers ureigenem Bediirfnis, mit
gleichgesinnten Einfrau-Unternehmerinnen zusam-
menzuwachsen, mit denen sie die gleiche (Geschifts-)
Sprache spricht. 1992 wurde Meyer zu einem zweistiin-
digen Interview im Radio DRS 1 zum Thema der Selb-
standigkeit von Frauen eingeladen. Damals war es in der
Schweiz noch revolutiondr, dass sich eine Frau als Einzel-
kidmpferin in ihrer Schreib- und Denkwerkstatt selbstin-
dig machte. Sie klagte, dass sie sich in der Geschiftswelt
isoliert fiihle. Sie wiirde gerne Erfahrungen und Gedan-
kengut mit anderen Kleinstunternehmerinnen austau-
schen. Die Reaktionen auf den Hilfeschrei waren enorm:
Uber hundert Anrufe und Schreiben trafen bei ihr ein.
Offensichtlich teilten andere Frauen Meyers Kernansatz.
So entstanden 1993 unter dem Namen NEFU Workshops
und Roundtables mit Inhalten wie Marktanalysen,
Finanzwesen, Werbekampagnen und so weiter.

Wer ernten will, muss zuerst sden

Zurzeit sind 400 Netzwerkerinnen im virtuellen Bran-
chenverzeichnis von NEFU eingetragen, doch netzwer-
ken nur gerade etwa ein Viertel davon online. Der Erfolg
des Netzwerks ist nur schwer messbar, da es sich um
einen informellen Verein handelt, wo keine Mitglieder-
beitrdage gezahlt werden und demnach keine einheitli-
che Statistik aufgestellt wird. Die meistgestellte Frage
der Neuzukommlinge ist: «<Was habe ich vom Netz-
werk, was springt dabei fiir mich raus?» Darauf Meyer:
«Zuerst bringt die Frau hundertmal etwas von sich selber
ein, bevor sie mittel- und langfristig das Doppelte
zuriickerhdlt. Sie muss aktiv netzwerken, selbst viel von
sich einbringen, auch mal ein Projekt vorschlagen, um
dann erst von den Ratschldgen der andern profitieren zu
konnen.»

Die NEFU-Griinderin koénnte sich die Zukunft ihres
Netzwerks als Balanceiibung zwischen virtuellem und
physischem Kontakt vorstellen. Aber es miisste eine raf-
finierte Losung sein, so dass sich die NEFU-Netzwerkerin-
nen iiber einen Newsletter mitteilen konnten, der alle
liber die aktuellsten Veranstaltungen auf dem Laufen-
den halt. Bei NEFU handelt es sich in erster Linie um ein
Netzwerk im Internet, aber nicht unbedingt um das
Networking im Internet, wie es bei openBC der Fall ist.
Dieses findet ndmlich immer nur da statt, wo Frauen zu-
sammenkommen und sich die Hiande reichen. ]|
Kontakt: www.openbc.com, www.nefu.ch
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