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Forord

Da jeg skrev min første bog, Slået hjem – En fortælling om at blive fyret og finde job, var det først og fremmest for at bryde tabuet omkring det at blive afskediget og være arbejdsløs.

Den helt overvældende presse- og medieomtale, som bogen har fået, vidner om, at det lykkedes mig at tage livtag med dette tabu. En opfattelse, som jeg bliver bekræftet i, hver gang jeg holder foredrag.

Et andet ønske med Slået hjem var at dele nogle af mine personlige jobsøgningserfaringer – oplevelser, metoder, strategier og selvopfundne værktøjer. At hjælpe andre arbejdsløse til at komme bedre igennem deres ledighedsperiode og den ofte lange og hårde jobsøgningsproces.

Men da jeg hverken dengang havde eller nu har en doktorgrad i jobsøgning eller en bachelor eller master i jobjagt (min læring kom af et intensivt selvstudie af 15 måneders varighed!), valgte jeg udelukkende at fokusere på min egen gøren og laden.

Min metode var netværksbaseret jobsøgning, hvor jeg i løbet af min ledighedsperiode bookede, forberedte og gennemførte op imod 250 netværkssamtaler med 174 forskellige personer. En bedrift, der efterfølgende har givet mig titlen som „uofficiel danmarksmester i netværkssamtaler“ – og det var netop dette utrættelige netværksarbejde, der i sidste ende sikrede mig mit nuværende job.

Hvis forsøget på at aflive tabuet omkring en fyring affødte omtale, så har historien om mit netværksarbejde og den netværksbaserede jobsøgning skabt mindst lige så meget – hvis ikke mere – interesse.

I kølvandet på bogens succes har jeg derfor hyppigt holdt foredrag om jobsøgning via netværk; og i starten holdt jeg mig til mine egne oplevelser, erfaringer og observationer – og så måtte mine tilhørere selv plukke de dele af min historie, som de personligt kunne bruge.

Dette gjorde så til gengæld, at jeg til mine foredrag og lige så hyppigt på bogens hjemmeside fik de samme tre spørgsmål om og om igen:


•  Hvordan synes du så, at jeg skal gøre?

•  Vil netværksarbejde fungere for mig – når det fungerede for dig?

•  Hvad skal jeg gøre med de der netværkssamtaler?



Som tiden er gået, og jeg løbende er i dialog med rigtig mange jobsøgende, tager del i den offentlige debat, skriver mine blogs osv., har jeg, ansporet af de mange konkrete spørgsmål, valgt at bevæge mig mere og mere ind på direkte at anbefale, rådgive, guide og vejlede i spørgsmålet om netværksbaseret jobsøgning.

I takt med dette har jeg også udviklet mine foredrag, oplæg og workshops, så de nu er generelle og henvender sig til alle jobsøgende.

Efter denne drejning og „produktudvikling“ fra min side er interessen ikke blevet mindre. Tværtimod har det vist sig, at der er en markant efterspørgsel blandt alle, som ønsker sig et nyt job.

De fleste undervises stadig den dag i dag i den gammeldags, traditionelle jobsøgning, hvor man – i direkte kamp med hundredvis af andre ansøgere – forsøger at få det næste job via en skriftlig ansøgning på en opslået stilling.

Men alternativet „netværksbaseret jobsøgning“, hvor man med hjælp fra netværket selv finder jobbet, mangler i den grad teori, kurser, undervisning og en personlig håndbog i, hvordan man griber det an – konkret, struktureret og i praksis.

Derfor denne bog, der henvender sig til alle jobsøgende – både til dig, som er i arbejde og gør dig tanker om, hvordan du kan komme videre i din karriere, og til dig, som er ledig og leder efter et job.

Samtidig er jeg selv i mit eget arbejdsliv vendt tilbage til rollen som leder og chef, og jeg har derigennem fået tænkt netværksbaseret jobsøgning igennem set fra en arbejdsgivers synspunkt – og selv i praksis brugt det flittigt og med succes til at finde de rette medarbejdere. Så det fungerer faktisk godt begge veje.

Læs bogen og lad os sammen – jeg som praktikeren, der har været der, og dig som den jobsøgende – udnytte dit netværksarbejde til at skaffe dig dit næste job.

Kig godt på dine kort på hånden – dine kompetencer – og lær så af mig, hvordan du spiller dem bedst muligt. Det er ikke poker, du skal spille, med fordækte kort og bluf. Tværtimod er det her et ærligt spil, hvor du spiller med åbne kort, og hvor alle er glade og føler sig som vindere, når du velovervejet – og på det rette tidspunkt – „tager stikket hjem“.

Og så vil jeg glæde mig til at høre om det, når du har fået jobbet, og samtidig modtage tilbagemelding og feedback fra dig samt synspunkter og gode ideer til forbedring og videreudvikling af min metode på bogens hjemmeside, www.jobvianetværk.dk.

God fornøjelse med læsningen og held og lykke!

 

Henrik Enegaard Skaanderup


JOB VIA NETVÆRK #1

Det er ikke teori, det er erfaringer, og det virker

Vil du gerne have nogle argumenter for, at netværksbaseret jobsøgning virker, så er de næste par sider gode at blive klog af.

Som nævnt skifter ca. 720.000 danskere hvert år job. Da jeg hørte det første gang, troede jeg simpelthen ikke på det. I de 15 måneder, hvor jeg selv var ledig, hørte jeg da jævnligt om jobskift og folk, som fik et nyt arbejde. Og efter at jeg er kommet i arbejde igen, hører jeg da fortsat om jobmuligheder for både venner, familie og netværk. Men 720.000 jobskift om året – det er godt nok mange!

Men den er god nok. I Danmark har vi et meget veldokumenteret arbejdsmarked. Vi betaler jo fx alle sammen skat, så der er ganske godt styr på, hvem der er i job, hvor mange det er, og om de forbliver i virksomheden eller ej.

Så den første gode nyhed er, at vi på ingen måde har at gøre med et stift og fastfrosset arbejdsmarked, hvor alle holder på det job, de nu engang har, og ikke tør sige op og søge nye udfordringer. Ej heller har vi et arbejdsmarked, hvor arbejdsgiverne er holdt op med at ansætte folk (det med at fyre folk har vi ligesom fundet ud af, at arbejdsgiverne herhjemme godt kan). Tværtimod har vi et fleksibelt, omskifteligt og levende jobmarked.

Min udfordring som jobsøgende var, hvordan pokker jeg skulle blive en del af den store „vi skifter job“-bølge. Hvordan jeg skulle sikre mig en plads blandt den halve million, som år efter år får lov til at møde på en ny arbejdsplads med nye udfordringer og „luft foran køleren“, og ikke blive tvunget til at stå udenfor og misundeligt og længselsfuldt betragte hele dette jobskiftecirkus.

Skrækscenariet for dem, som gerne vil have et job, er, at det bliver en „lukket fest“ for de særlig dygtige jobsøgende, de få heldige med forbindelserne i orden, eller forbeholdt dem, som i forvejen sidder i gode job. Således at de ikke helt så øvede eller modige jobsøgende – eller dem uden forbindelser eller arbejde – bare må se til, mens den overdimensionerede stoleleg med 720.000 stole løber af stablen.

Det er derfor interessant at se på:


•  Hvordan finder arbejdsgiver og jobsøgende hinanden?

•  Hvem får jobbene i dagens Danmark?

•  Hvilke job bliver ledige?



Og svarene er:


•  Du finder jobbet gennem traditionel jobsøgning via stillingsannoncer eller gennem netværksarbejde. Netværksdelen fylder i dag ca. 35-50 procent af alle jobskift. Den bliver en større og større andel af alle ansættelser og giver dig samtidig langt bedre odds i kapløbet om at få et job.

•  For at få et job skal du være en supergod, heldig og markant skribent af jobansøgninger eller en struktureret, ihærdig og hårdtarbejdende netværker. Og du er oppe imod hundredvis af andre, når du søger skriftligt, mens det måske kun er en håndfuld eller to, når du finder jobbet via netværk.

•  Job opstår løbende alle steder – uanset branche, uddannelse, jobniveau samt geografi – og netværksbaseret jobsøgning fungerer for alle. Ja, selv de steder, hvor man per definition skal slå stillingen op, forbedrer relationsarbejdet og netværksarbejdet dine chancer betragteligt.

•  Netværksbaseret jobsøgning er derfor ikke en ny teori, som er opfundet eller introduceret i mine bøger. Det er et faktum for op imod 350.000 danskere om året, og det fungerer. Jeg har bare sat fokus på principperne bag det og udviklet en række værktøjer og systematikker, der fungerede upåklageligt for mig – og som mange af denne bogs eksempler og alle historierne på nettet vidner om, fungerer de også for andre.



Og så er et af de oversete argumenter for netværksbaseret jobsøgning, at det i lige så høj grad er i arbejdsgivernes interesse at tænke i netværk, som det er i arbejdstagernes – og det er interessant, når begge parter har en fælles motivation.

Arbejdstagernes fordel er indlysende og alment anerkendt: Man slipper for at kæmpe mod flere hundrede andre kandidater via skriftlige ansøgninger, og man får nys om jobbet hurtigt – måske endda før jobbet og stillingen er endeligt beskrevet, endsige slået op.

For arbejdsgiverne kan jeg bedst vise fordelene ved at fortælle om mine egne erfaringer som leder med et personalebehov.

Ansæt på personlighed og uddan for kompetencer

Da jeg i 2010/2011 skuede ud over mine medarbejdere, kunne jeg se nogle af de udfordringer, som rekruttering gennem de traditionelle, gammeldags skriftlige ansøgninger indebærer:

Jeg havde nogle superdygtige, ambitiøse, arbejdsomme og samtidig behagelige, empatiske folk, som til fulde udfyldte deres job. Og jeg kunne ikke tænke mig andre.

Men jeg er langtfra sikker på, at jeg ville have indkaldt netop dem til samtale, hvis de oprindelig skulle have søgt deres egen stilling hos mig via en skriftlig ansøgning, hvor de var havnet blandt flere hundrede andre kandidater i en halv meter høj bunke.

De kunne netop det, som jeg havde brug for, og de kunne alle skrive en mere eller mindre hæderlig ansøgning. Men det var langtfra deres spidskompetence, og i et kapløb med hundredvis af andre kreative, opfindsomme og sprudlende ansøgere var de måske aldrig kommet i nærheden af en samtale med mig.

Dog vidste mange af dem, at netværksbaseret jobsøgning virker, så de havde ikke nøjedes med at sende en klinisk A4-ansøgning – de havde også forsøgt at komme i kontakt med mig og jobbet via deres netværk.

Og det var faktisk på netop denne måde, at jeg fik størstedelen af mine nye medarbejdere i de år. Vi havde et behov. Det budskab lod jeg gå videre ud i organisationen – og vupti havde jeg en række CV’er og ansøgninger liggende på skrivebordet, som min ledergruppe og mine kollegaer og medarbejdere forsynede mig med.

De havde løbende møder – eller netværkssamtaler, som jeg kalder det – med tidligere studiekammerater og samarbejdspartnere, tidligere kollegaer og konkurrenter. Gennem disse samtaler var de helt opdateret på, hvor de andre var i deres karrierer, samt hvad de selv havde lyst til og kunne fagligt, og ikke mindst havde de en forståelse af, hvad de stod for personligt og holdningsmæssigt.

Når jeg så samlede de fem-ti foreslåede kandidaters papirer op fra skrivebordet, havde jeg allerede en vis sikkerhed for, at disse potentielle kandidater vil kunne leve op til jobbets faglige udfordringer, men måske endnu vigtigere havde jeg også en tilsvarende sikkerhed for, at de ville kunne passe ind i min enhed, virksomhedens kultur og vores værdibaserede tilgang til arbejdet.

Og hvis den rigtige var blandt de foreslåede fem-ti kandidater, søgte jeg ikke videre eller bredere. Så havde jeg fundet lige det, jeg søgte efter. Og det var ofte tilfældet – ikke hver gang, men ofte.

For nogen tid siden deltog jeg i et koncernledermøde i NCC, hvor over 100 af selskabets topchefer deltog. Ved den lejlighed angav NCC’s overordnede group CEO, Peter Wågström, følgende retningslinje for at ansætte de rigtige mennesker til koncernen: „Hire for personality and train for skills,“ eller direkte oversat: „Ansæt på personlighed og uddan for kompetencer.“

Nu var det ikke blot en opfordring til at ansætte medarbejdere, som menneskeligt målt på værdier, holdninger, menneskesyn mv. passer ind i NCC, og så give pokker i, om de nogensinde har set en byggeplads eller overhovedet kender til bygge- og anlægsbranchen. Men budskabet var tydeligt:

Hvad nytter det at ansætte fagligt kompetente og dygtige medarbejdere, hvis de i bund og grund ikke passer ind i „biksen“? Hvad er de værd, hvis de godt nok kan udføre arbejdet til ug med kryds og slange, men ikke kan forlige sig med kulturen, ikke anerkender værdierne, har et anderledes menneske- eller kundesyn eller bare synes, at det hele skal laves om, før det passer ind i deres verdensbillede?

Det er her, netværksbaseret jobsøgning kommer til sin ret set i et arbejdsgiverperspektiv, og pludselig har vi to årsager til, at netværksbaseret jobsøgning virker, som begge trækker i samme retning, og som på sigt vil gøre, at mere og mere jobsøgning vil ske via netværk:


•  De arbejdssøgende gør det for at undgå „kampen“ med de 200-600 andre skriftlige ansøgere.

•  Arbejdsgiverne gør det for at slippe for at skulle finde den rigtige kandidat blandt 600 ukendte ansøgere.



Groucho Max svarede som bekendt engang, da han blev spurgt om sit syn på sex: „Jeg tror, det er kommet for at blive.“

Det samme kan jeg med sikkerhed sige om netværksbaseret jobsøgning, for det passer alle parter ganske udmærket, og det er en af måderne, man kan opnå det på, som NCC’s topchef formulerede som „Hire for personality and train for skills“.

Kommunikationsrådgiver. Efter at være kommet hjem fra udlandet kontaktede Irene E. en tidligere kollega, der arbejdede i en virksomhed, hvor hun flere gange i løbet af nogle måneder havde søgt opslåede job uden held. Hun skrev, at hun var interesseret i at arbejde i virksomheden og ville høre, om den tidligere kollega ville give en kop kaffe og fortælle lidt om, hvordan det stod til på personalesiden, hvilke opgaver og afdelinger de havde, og hvordan deres rekrutteringsproces foregik. På et netværksmøde havde de to en god snak, hvor den tidligere kollega nævnte, at der formodentlig ville blive brug for folk i nær fremtid. De talte om, hvilke arbejdsområder Irene var interesseret i og havde kompetencer inden for, og den tidligere kollega nævnte et par chefer, som hun ville tale med for at lodde stemningen. Allerede et par dage senere fik Irene en mail med en mailadresse til en chef, som hun sendte sit CV til, og hun blev inviteret ind til en samtale samme uge. Der var helt fra starten en god kemi, og et par dage senere tog de endnu en samtale, hvor de diskuterede løn, starttidspunkt m.v., og så fik Irene sit job.

Netværksmetoden

Hvad er netværksbaseret jobsøgning så? Svaret er:

En systematisk metode til at lære brancher, virksomheder og personer at kende for herigennem at skabe relationer og gennem disse få viden om konkrete job og kommende jobmuligheder før andre jobsøgende, og før stillingen enten besættes til anden side eller slås op i det offentlige rum.

Det helt essentielle er rækkefølgen i den netværksbaserede jobsøgning:


•  En systematisk metode (planlagt og ikke kun baseret på held) …

•  til at lære brancher, virksomheder og personer at kende …

•  og dermed skabe personlige relationer …

•  for gennem dem at få viden om konkrete job og kommende jobmuligheder før andre …

•  som man så kan prøve at komme i betragtning til.



Det handler altså ikke om, at du skal storme hovedkulds rundt i dit eget eller andres netværk og spørge: „Har du et job? Har I et job? Har I hørt om et job?“ og så håbe, at du pludselig støder ind i et jobtilbud og får det før alle andre.

For hvor stor er sandsynligheden for, at der lige er et job, den dag du tilfældigvis ringer eller kommer forbi til en kop kaffe? Hvor stor er sandsynligheden for, at dem, du lige ringer til, egentlig ved, hvad du står for, har med i rygsækken og gerne vil arbejde med? Og hvor stor er sandsynligheden for, at de bare en uge efter opringningen eller mødet husker på dig, når der så faktisk opstår en mulighed?

Svaret er: forsvindende lille.

Tværtimod handler det om, at jo mere du ved om de brancher, virksomheder og nøglepersoner, hvor et job måske kunne opstå, og jo flere gode personlige relationer du har dér – som kender dig, ved, hvad du kan og vil, og hvad du står for – desto større er sandsynligheden for, at de hører noget, husker på dig og gider give dig et praj, når de selv eller andre i deres netværk ser en jobmulighed opstå.

Og når du hører om jobbet – måske før mange andre – kan du handle på denne viden og gå efter det.

„Men jeg kender ikke særlig mange,“ kan du så sige.

Til det kan jeg kun svare, at for det første kender du garanteret langt flere, end du selv går og tror. For det andet er dit nuværende netværk kun dit udgangspunkt, dit basisfundament for din videre netværksopbygning.

Din næste jobmulighed opstår et eller andet sted derude på arbejdsmarkedet, et sted, som du reelt ikke aner hvor er. Måske i en virksomhed eller på en arbejdsplads, som dit netværk tilhører eller er i kontakt med. Men mest sandsynligt opstår den ikke inden for dit nuværende netværk, men i dit netværks netværk – eller endnu længere ude i dit netværks netværks netværk!

„Jamen hvordan pokker når jeg så derud?“ spørger du og slår ud med armene.

Det er her, systematikken kommer ind i billedet, og hvor struktureret og planlagt netværksarbejde kan hjælpe dig vidt omkring – langt længere, end du drømmer om på nuværende tidspunkt.

Service- og markedskonsulent. Da Jane H. blev opsagt, kontaktede hun en gammel kollega og ven, som nu sad i et rekrutteringsbureau – både for at få en personlig snak og en mere professionel netværkssamtale. De mødtes til en snak om både det personlige og Janes karriere, og kort tid efter fik den gamle kollega og ven en intern henvendelse fra en anden afdeling inden for rekrutteringsvirksomheden. Fra denne afdeling forespurgte man, om nogen havde en given profil liggende i deres kartoteker. Kollegaen tænkte først, at det havde hun vist ikke … men kom så i tanke om Jane og henvendte sig til hende for at høre, om det var noget. Jane blev introduceret for vedkommende, som sad med sagen; og så gik slaget ellers sin gang. Der blev lavet en præsentation af hende og andre relevante kandidater for virksomheden, de var interesseret i Jane og inviterede hende til en første samtale. Ganske kort tid efter dette første møde blev Jane tilbudt jobbet – og takkede ja.

Sådan fungerer netværksbaseret jobsøgning

Krumtappen i min netværksbaserede jobsøgning var, at jeg gennem møder med folk, som jeg enten kendte eller blev introduceret for:


•  Fik opbygget og styrket vores personlige relation.

•  Lærte dem bedre at kende – fagligt og professionelt – ligesom de lærte mig bedre at kende.

•  Fik ny viden om deres brancher, virksomheder, muligheder og udfordringer.

•  Fik fortalt om mine jobønsker og formidlet, hvad jeg havde med i rygsækken.

•  Fik lovning på, at de ville være mine øjne og ører – og dermed hjælpere i min videre jobsøgning.



Og sidst, men ikke mindst:


•  Fik lov til at tage fat i en eller to personer i deres netværk – som jeg ikke kendte i forvejen – så jeg kunne holde tilsvarende møder med dem og derigennem udvide mit netværk, udvide antallet af personer, som kendte mig, og dermed få min skare af „øjne og ører“ til at vokse.



På denne måde arbejdede jeg mig – med udgangspunkt i mit eget netværk af dem, jeg kendte – videre ud i mit netværks netværk. Og i samtaler med mit netværks netværk arbejdede jeg mig så endnu videre ud.

Først netværkssamtaler med dem i mit eget netværk:
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Dernæst netværksmøder med dem, som mit eget netværk viste videre til i deres netværk, altså mit netværks netværk:
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Og så netværksmøder med dem, de så valgte at vise mig videre til …
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Ved systematisk, hårdt og koncentreret arbejde kunne jeg på denne måde komme ret vidt omkring i både de brancher og de virksomheder, som jeg gerne ville vide mere om, og få skabt relationer der, hvor jeg håbede og troede på, at det næste job kunne opstå.

Derfor bør du starte med dem, du kender – hvor du er 100 procent sikker på, at de gerne vil snakke med dig, lytte til dig og hjælpe dig. Derfra står og falder hele det videre netværksarbejde så med, at de hjælper dig videre, guider dig ind i deres – for dig måske ukendte – netværk.

Hvis du ikke hjælpes videre, eller du glemmer at bede om hjælp til at komme ud i dit netværks netværk, så cementerer du blot dit eget eksisterende netværk. Så afskriver du dig muligheden for at komme tæt på nye relationer og lære mere om nye virksomheder og måske helt andre brancher. Derfor er det altafgørende, at mange af dine netværkssamtaler ender med nye samtalemuligheder og åbninger for nye relationer.

Selv startede jeg med omkring 30-40 i mit eget basisnetværk, som jeg kendte og uden problemer kunne få et møde med.

Du behøver ganske givet slet ikke så mange relationer og gentagne møder for at finde dit næste job, som jeg gjorde. For jeg var nærmest ude og finde „nålen i høstakken“ i 2009. Men afhængigt af hvor specialiseret du er, og hvor mange job der løbende er i spil i din branche, så skal du nok påregne at have en hel del møder for at få nok øjne og ører omkring dig. Om det så er 10-15 møder i basisnetværket, yderligere 15-20 i dit netværks netværk og yderligere 5-10 i dit netværks netværks netværk, altså 30-45 møder. Det er for tidligt at sige noget om nu.

Det vigtige er, at hvis du arbejder systematisk og planlagt med dine relationer og kontakter, som jeg gjorde det i min jobsøgning, så kan du uden besvær skabe dig et relations- og informationsnetværk, som er langt større end dit eget oprindelige, personlige netværk. Du vil desuden opdage, at relationerne går på kryds og tværs – som i et „rigtigt“ netværk eller spindelvæv – og jo mere du arbejder med det, desto sjovere bliver det for dig, og desto stærkere og mere givende et kontaktnet får du.

Uanset din alder, din branche, dine interesser, din joberfaring mv. ender du med at have et helt netværk omkring dig, hvor alle ønsker at hjælpe dig med at opnå dit store mål – at få dit næste job:
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Resultatet – eller skulle jeg snarere skrive mellemresultatet, for det stopper jo i teorien aldrig – er altså et netværk af personer omkring dig, som:


•  Du har en relation til, fordi I har givet jer tid til at lære hinanden at kende.

•  Kender dig godt nok professionelt og fagligt til at vide, hvad du har med i rygsækken, og hvad der kunne være interessant for dig jobmæssigt.

•  Er øjne og ører for dig i hverdagen, deres virksomhed, deres branche og deres egne relationer.

•  Kan give dig et praj om en ledig stilling, en jobmulighed, som er ved at opstå, et behov for en nyansættelse, hvor behovet måske endnu ikke er blevet formuleret, eller en opsigelse, hvor jobbet måske skal genbesættes, osv.



På et eller andet tidspunkt opstår der en mulighed, et rygte eller snak om et eventuelt job, hvor du og dine kvalifikationer – samt ikke mindst din personlighed – kunne være et godt match, hvorefter netværket enten direkte eller ad kringlede veje lader dig vide, at der kunne være et muligt job.
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Det kan være hos en, som du har snakket med, og som skal have en ny kollega i afdelingen, enheden eller virksomheden. Det kan også være noget, man blot „har hørt en lille fugl synge om“.

Alt efter omstændighederne kan du så enten selv bringe dit kandidatur i spil eller få din kilde til at gøre den søgende arbejdsgiver opmærksom på, at du findes og kunne være et godt og kvalificeret bud på den nye medarbejder.

Det, der rykker mest, er selvfølgelig, at du bliver anbefalet til stillingen på den ene eller den anden måde – at du har en netværksrelation, som siger god for dig:


•  Jeg har kendt Niels gennem en årrække, og vi arbejdede tæt sammen i flere år; han er et supergodt bud på den profil, vi søger …

•  Pia og jeg mødte hinanden for nogle måneder siden, fordi min gode ven opfordrede os til at mødes, og det var virkelig en god oplevelse. Jeg tror, hun kan komme med lige det, vi søger …

•  Jeg kender ikke Carsten personligt, men flere, som jeg kender rigtig godt og har tillid til, siger, at han er en af de bedste. Ham skulle vi tage og snakke med …



Det betyder selvfølgelig ikke, at du så bliver hevet ind og tilbudt stillingen med det samme. Men det kan give dig en mulighed for at komme på banen og i betragtning til stillingen sammen med en række andre, som ligeledes er blevet anbefalet. Og det giver helt sikkert langt færre konkurrenter, end hvis arbejdsgiveren vælger at slå stillingen op og få de obligatoriske hundredvis af ansøgninger.

Skulle han alligevel vælge at gøre det – eller hører du først om stillingen, når hele annonceringsmøllen er sat i gang – er der stadig gode muligheder. For hvis en af dine relationer gør opmærksom på, at der i ansøgningsbunken ligger en rigtig spændende profil, så vil arbejdsgiveren selvfølgelig huske at kigge særlig nøje på den.

Og så er der altså stadigvæk rigtig mange gange, hvor en jobsøgende netværker hører om et job, bliver personligt anbefalet og tager kontakt til arbejdsgiven, og efter en række samtaler får jobbet uden konkurrence og uden ansøgning. Simpelthen fordi kompetencerne åbenlyst er i orden, og kemien fungerer imellem de to parter.

Supply chain manager. Anders R. havde efter en lang periode med ledighed behov for et job og havde en række netværksmøder, primært med tidligere kollegaer. En af udfordringerne var, at Anders boede langt fra alfarvej og derfor ikke havde så mange virksomheder i nærheden. Derfor mødte han tit en skepsis over transportafstandene, når han søgte job i virksomheder langt fra hjemmet. En af de tidligere kollegaer gjorde Anders opmærksom på, at hans virksomhed havde brug for en med Anders’ kompetencer i et barselsvikariat – med gode muligheder for en senere fastansættelse. Efter to samtaler, som primært drejede sig om udfordringerne ved transporten, fik Anders vikariatet, uden at stillingen blev slået op – og i skrivende stund håber han på en fastansættelse.

Godt netværksarbejde gør altså en forskel – nærmest uanset hvordan jobbet bliver annonceret, og hvordan den efterfølgende udvælgelsesproces forløber. Det afgørende er, at du:


•  Overhovedet hører om jobbet (meget annonceres kun internt og i kort tid på nettet).

•  Får gjort arbejdsgiveren opmærksom på dit kandidatur (jo hurtigere, desto bedre – måske behøver de ikke at slå stillingen op?).

•  Måske får en bedre position i jobkapløbet (fordi du anbefales af en, som ved, at du ikke blot har de rigtige kompetencerne, men også vil passe ind i virksomheden socialt og kulturelt).



Det er helt afgørende, at det kontaktnet, som du opbygger, virker – at du reelt hører noget, lige så snart dine netværksrelationer hører det mindste nyt. For kæden er ikke stærkere end det svageste led.

Det er styrken i relationen, der er afgørende

Alle steder snakker man om netværk i dag. Og en af de mest hørte eller læste bemærkninger er: „En i mit netværk …“ eller „I mit netværk …“.

Vi viser, at vi er i netværk, at vi dér får givtig viden og sparring, og at det er et specielt fællesskab, som vi er del af. Her får vi på den ene side oplevelser, indhold og udfordringer, som gør os dygtigere og mere vidende, og på den anden side viser det, at andre mennesker finder os spændende og umagen værd at bruge tid på.

Der er status i at være i netværk, og begrebet bruges i flæng om alle former for klubber, grupper, sammenslutninger, hold osv.:


•  Fodboldholdet, firmaholdet, cykelholdet

•  Kursusgruppen, aftenkurset, madklubben

•  VL-gruppen, Round Table, Rotary

•  Erfa-gruppen, interesseorganisationen, branchebestyrelsen

•  Formaliserede netværk af enhver slags – Netværk Danmark, grupper under Institut for Virksomhedsledelse osv. osv.



I jobsøgningsmæssig sammenhæng er det dog min erfaring, at der er noget, der duer – og noget, der ikke gør. Og det handler om styrken i de relationer, som vi har, og som vi opbygger i vores netværksarbejde.

Lakmusprøven på en stærk relation i jobsøgningsøjemed er, i hvor høj grad relationen lever op til følgende udsagn:

1.    Vi skal kende hinanden personligt, så vi er trygge ved hinanden og har lyst til relationen og den gensidige tillid og åbenhed, som det kræver.

2.    Hvis vi skal kunne være hinandens øjne og ører, så skal vi vide, hvad vi skal se og lytte efter. Derfor skal vi kende hinandens CV og jobmæssige meritter og have en god fornemmelse af, hvad den anden har med i rygsækken og godt kunne tænke sig i sit næste job.

3.    Allerbedst er det, hvis vi har arbejdet sammen eller set hinanden i arbejdsmæssig sammenhæng – så ved vi, præcis hvad den anden kan bidrage med, og hvordan han eller hun agerer i et (nyt) job.

4.    Vi skal være villige til at give hinanden den tid og hjælp, der er brug for – også selvom der er travlt, og vi er under pres.

5.    Vi skal gide være øjne og ører for hinanden. Ét er at kunne det, noget andet er aktivt at være det og huske på det – også selvom tiden går, og vi får så mange andre ting at tænke på.

6.    Vi skal være indstillet på, at når vi hører noget, så skal det følges op af en eller flere aktiviteter, der skal ringes/mailes, og vi skal bruge tid på at hjælpe den anden.

7.    Vores relation skal være ligeværdig, vi skal føle os på niveau med hinanden og ikke i en køb og salg-situation. Og vi skal forblive ligeværdige, også selvom den ene er i job og den anden måske ikke, eller den ene skal trække læsset og hjælpe meget i en periode, hvor den anden hverken har energien, lysten eller modet.

8.    Vi skal altid være klar til at gøre det samme for den anden, for tingene skifter, og pludselig er den jobsøgende i (nyt) job, og den anden er jobsøgende og står måske helt uden arbejde.

„Det var godt nok lidt af en tjekliste,“ tænker du måske, men senere i dette afsnit kommer jeg med et bud på et godt værktøj til at vurdere dine relationers styrke.

Min pointe med ovenstående liste er, at vi alle sammen kender mange mennesker – og måske er vi „i netværk“ med dem. Men hvis de skal være en reel hjælp for dig til at finde dit næste job eller et job i det hele taget, så er det ikke nok, at „vi kender hinanden fra roklubben“.

Jobsøgning via netværk handler ikke kun om at være sammen, som mange andre netværksaktiviteter gør: Vi mødes i klubben og hygger, vi mødes med holdet og spiller, vi mødes i netværket og hører et godt foredrag eller debatterer et interessant emne; vi mødes, har en uforpligtende oplevelse sammen og går så hjem igen.

Jobsøgning via netværk handler om at yde en indsats for hinanden, at ville hinanden og at hjælpe, sparre, støtte, udfordre, om at give noget af sig selv, uden at man ved, præcis hvornår man får det igen, og om at give et andet menneske en af sine mest knappe ressourcer: tid.

Og jo bedre man har klædt hinanden på – personligt og fagligt – desto bedre og mere effektiv er den gensidige hjælp i jobsøgningen, som man kan give hinanden.

Derfor den ovenfor prioriterede liste.

Nu er det ikke sådan, at dine egne relationer pludselig intet er værd, bare fordi du ikke kan krydse alle otte betingelser af, men jo flere opfyldte betingelser, desto bedre. Og er der „mangler“ i denne jobsøgningsmæssige vurdering af dine relationer, så har du faktisk allerede her din første opgaveliste, når du kaster dig ud i netværksbaseret jobsøgning.

Basis eller grundfundamentet for din søgning er jo netop, som beskrevet tidligere, dit eget netværk – dem, du allerede kender. Og før du går i gang med at arbejde på at udvide dit basisnetværk og forsøge at opnå gode relationer til dit netværks netværk, så giver det god mening, at dit udgangspunkt består af gode og opdaterede relationer.

Det værste, der kan ske, er nemlig, at du går og tror, du har et solidt og opdateret netværk (opdateret med hensyn til dit CV, dine kompetencer og dine jobønsker) og at de – dag ud og dag ind – er dine øjne og ører ude på arbejdsmarkedet. Hvorimod virkeligheden er, at de godt nok ved, at du er jobsøgende, men at de ikke for alvor har det i baghovedet og derfor reelt slet ikke har antennerne ude. Så kan de stå med en jobmulighed lige for næsen af dem, uden at de reagerer, og uden at du nogensinde får nys om det – før det er for sent.

„Nej, kunne det have været et job for dig?“ oplevede jeg selv flere gange, at nogle af mine egne netværkskollegaer spurgte, når vi mødtes. Og jeg blev brandærgerlig over, at jeg ikke havde hørt, at en stilling havde været ledig, men nu allerede var besat. „Det skulle jeg da have tænkt på,“ sagde de så, „men det var da ikke noget for dig, vel? Eller var det?“

Derfor er det styrken i relationen, der er afgørende for, om netværksmetoden fungerer; og mange relationer, som vi normalt i andre sammenhænge ville betegne som gode og stærke, er i jobmæssig sammenhæng slet ikke gode nok til at bære information om et muligt job tilbage til os.

Som jobsøgende måtte jeg lære det på den hårde måde. Jeg opfattede langt størstedelen af mine netværksrelationer som stærke og direkte brugbare i min jobsøgning. Men jeg blev klogere.

Mange af mine netværksrelationer var nemlig tætte på et personligt, kammeratligt plan, men de vidste reelt ikke, hvad jeg indeholdt rent fagligt, professionelt og arbejdsmæssigt. Derfor skulle de først lære mig at kende på denne måde, før de kunne hjælpe mig med at finde et job. De ville alle gerne hjælpe, de kendte mig som person, der var ligeværdighed osv., så mange af de otte krav var opfyldt. Men vi havde aldrig arbejdet sammen, de havde aldrig set mig professionelt i aktion, og de anede ikke, hvad jeg havde bedrevet arbejdsmæssigt, i alle de år vi havde været kammerater.

Og set med jobsøgningsbriller er det bare ikke godt nok.

Senior advisor. En blandt mange i en fyringsrunde hos en offentlig myndighed var Jytte N. Hendes souschef fortalte hende dog samtidig, at en privat virksomhed havde et vikariat ledigt og havde spurgt ham, om der ikke var en kvalificeret person blandt de opsagte. Souschefen formidlede herefter en kontakt og hjalp endda Jytte med at give den anden virksomhed hendes CV. Jytte ville ikke selv være blevet opmærksom på stillingen, da den kun var opslået på virksomhedens hjemmeside, og fordi virksomheden ligger i Sverige, nord for Malmø. Jobbet viste sig at være uhyre interessant. Jytte havde faktisk søgt job i den selvsamme virksomhed tilbage i 1980’erne, men dengang skulle hele familien være flyttet med til Sverige. Nu kan hun nøjes med at pendle over broen – for hun fik jobbet efter få samtaler med den nye chef.

En anden side er tidsfaktoren, som kan gøre, at:


•  Relationen visner og dør hen, fordi den ikke plejes og holdes ved lige.

•  De glemmer dig og dine jobønsker – lukker øjne og ører.

•  De ved ikke, at dit fokus er skiftet, og at du nu søger efter noget helt andet – måske i en anden branche eller på et andet stillingsniveau.



Her er det også lidt anderledes end med de almindelige personlige relationer, vi alle sammen har. Der kan vi jo mødes med nogen, som vi ikke har snakket med i umindelige tider – og alligevel er vi efter et splitsekund på bølgelængde, tager tråden op fra sidste gang og sludrer løs, som om det var i går, vi så hinanden sidst.

Jobsøgningsrelationer skal plejes og holdes ved lige hele tiden. Man skal simpelthen være „top of mind“ hos dem, man gerne vil have en hjælpende hånd fra, og de skal løbende kende til ens præferencer og ønsker, så de kigger efter det rette og ikke efter noget, som kun var interessant engang.

Og hvis relationen er svag eller visner, så dør dele af netværket med den:

[image: Image]

Meget relationsarbejde kan gå tabt, hvis ophavsmanden eller „hovedpulsåren“ til dele af dine nye netværksrelationer i dit netværk forsvinder:
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Måske har du formået at oparbejde din egen selvstændige relation til disse nye netværksrelationer, men de er næppe lige så stærke som dem, disse personer har haft indbyrdes i deres egen eksisterende relation. Derfor vil det påvirke en større del af dit netværk, hver gang du mister eller taber én vigtig relation.

For alle snakker med alle, og en del af arbejdet med at være top of mind består i, at dine netværksrelationer husker dig, også når de mødes indbyrdes uden dig, eller i helt andre arbejdsmæssige eller sociale sammenhænge. Og der skal de hellere kunne sige „Ja, han er vist stadig på jagt efter noget nyt og spændende“ end „Vi snakker ikke rigtig sammen mere, så jeg ved ikke helt, hvordan det går“.

Det fungerer for alle

Som jeg allerede konstaterede i bogens indledning, er det min erfaring – via kontakt til hundredvis af jobsøgende, som netop har fundet deres næste job via netværk – at det her fungerer for alle, uanset hvem du er, hvor gammel du er, hvilken uddannelse eller baggrund du har, i hvilken branche du ønsker at arbejde, og om du vil arbejde i det offentlige eller det private erhvervsliv.

Når det er sagt, er der helt åbenlyst forskelle. Nogle brancher er klart mere relationsbaserede og åbne for netværk end andre, og i det offentlige skal alle stillinger slås op. Men det ændrer ikke ved, at netværksbaseret jobsøgning overalt er et rigtig godt alternativ til – og en metode til at komme uden om – den traditionelle jobsøgning. Det er en måde at optimere sin søgning på, når man bliver tvunget til at kaste sig ud i ansøgningshelvedet og ind i kampen mod hundredvis af andre ansøgere.

De hen ved 30 forskellige cases, som jeg har samlet og gengivet her i bogen – spredt ud over alle kapitlerne – vidner også om dette. De er vidt forskellige, når vi kigger på de pågældendes uddannelse eller faglige baggrund, brancherne er forskellige og historierne ligeså – på nær den samlende faktor, at alle har fået jobbet gennem netværksarbejde.

Mange af disse cases har jeg fået gennem mit medlemskab af grupper på nettet – blandt andet LinkedIn – og det største af slagsen, „Netværk hvor jobsøgende og arbejdsgivere mødes“, som ledes af ildsjælen Kim M. Soelbjerg Jørgensen.

Når medlemmer har meldt sig ud af gruppen, fordi de har fået et job, har jeg prompte skrevet til dem og spurgt, om det var gennem traditionel jobsøgning eller via netværk.

Mange har så været så venlige at svare tilbage, og dem, hvor det er sket gennem netværk, har jeg spurgt, om jeg måtte bruge deres historie anonymt i denne bog. Mange har sagt ja, og jeg har så prøvet at vise alsidigheden i disse mange jobskift ved at bringe forskellige historier, som jeg har kunnet samle inden for det år, hvor jeg har skrevet bogen her.

Andre historier er kommet ind gennem min første bogs hjemmeside, www.slaaethjem.dk, hvor jeg har opfordret både læsere og andre interesserede til at skrive til mig. Også her har jeg fået en lang række gode historier om, hvordan netværksarbejdet har båret frugt og enten givet et nyt og mere spændende job eller sikret en ledig sit næste job.

Og skulle jeg ikke på anden måde huske det – så vil jeg hermed udtrykke min allerstørste tak til de næsten 100 mennesker, som har fortalt deres netværkshistorie og dermed direkte eller indirekte bidraget til denne bog. Nu ligger det jo også i hele netværkstanken, at man deler og giver noget af sig selv, men ikke desto mindre er det super, at I har gidet gøre det og ville hjælpe mig. Tak!

Men tilbage til det faktum, at det virker for alle – ud over de mange konkrete eksempler i denne bog og alle de eksempler, som florerer på nettet i øvrigt.

Her kunne jeg have refereret hundredvis af spørgsmål og svar, som jeg har fået og givet i netop den anledning, men jeg har for nemheds skyld grupperet og besvaret nogle af de helt karakteristiske spørgsmål nedenfor.

Alder

Det fungerer for de ældre, fordi de har oparbejdet et (livslangt) netværk til mange forskellige personer på arbejdsmarkedet – kollegaer, medarbejdere, chefer, kunder, leverandører, rådgivere, bank, forsikring osv.

Det fungerer for de unge, fordi de har kontakt til alle dem, de har studeret med, hvoraf nogle jo trods alt kommer i job. Derudover kender de forældre og venner, dem på vejen eller i opgangen samt lærere, undervisere og hjælpere, venners forældre og deres venner osv.

Som jeg vender tilbage til, når vi skal til at se på dit eget basisnetværk, kender vi alle rigtig mange mennesker, og selvom de måske ikke lige er i den branche eller de netværk, hvor vi kunne tænke os at arbejde og netværke, så kan vi bruge dem til at arbejde os hen imod det, som vi gerne vil.

Unge er langt mere drevne brugere af de sociale medier og ser det som en naturlig del af deres tilværelse at dele viden, ideer og opgaver med andre, så selvom dette ikke direkte kan bruges i jobsøgningsarbejdet, er netværksarbejde ikke fremmed for dem, og derfor har de lettere ved det, når først systematikken og teknikkerne er på plads.

Køn

For få år tilbage ville mange nok have sagt, at piger og kvinder er rigtig gode til at holde sammen og være i kontakt med hinanden, men at de fagligt og professionelt ikke er så gode til at hjælpe og støtte hinanden i jobsøgningsøjemed. Hvorimod drenge og mænd har sværere ved at holde kontakten, men er rigtig gode til at netværke, mødes professionelt og at hjælpe hinanden i forretnings- og jobmæssig henseende.

Det tror jeg har ændret sig i de seneste år, i takt med at så mange andre af de tidligere „forskelle“ på vores to køn ligeledes udjævnes. Ud fra nettet at dømme, og hvad jeg ellers oplever både som forfatter til netværkslitteratur og foredragsholder og som chef i det daglige, er der stadig lidt forskel på netværkskompetencerne, men ikke meget.

Når man dyrker netværksarbejdet, kræver det, at man i et vist omfang er ekstrovert, og der har mange kvinder en ligefremhed og naturlig tilgang, som mange mænd kæmper for at opnå. Til gengæld kan der for nogle kvinder være en barriere i at bruge netværket proaktivt og krævende i arbejdsmæssig sammenhæng, hvor mænd er langt mindre blufærdige og bare går til den.

Offentligt eller privat

Trods det faktum, at alle offentlige og kommunale stillinger skal slås op, er det umiskendeligt, at netværk også fungerer inden for denne del af arbejdsmarkedet.

I det offentlige kender man hinanden ganske udmærket, og det er en meget vigtig del af hele rekrutteringsforløbet, at man ud over de rent faglige og tekniske kompetencer også kender systemet og kulturen og ved, hvordan der arbejdes, ledes og administreres.

Så selvom der er hele maskineriet med ansættelsesudvalg, hjælp fra eksternt rekrutteringsfirma osv., hjælper det rigtig meget, at man gennem netværk er godt orienteret om selve arbejdspladsen, kulturen, dens organisatoriske placering og betydning, og måske kender nogen i ansættelsesudvalget, rekrutteringsvirksomheden eller organisationen, som kan gøre „de rette personer“ opmærksom på ens kandidatur.

Netværksbaseret jobsøgning er derfor også rigtig relevant for dig, der søger dit næste job inden for den offentlige del af arbejdsmarkedet, selvom det her er lidt sværere at få mange cases på bordet. Da systemet nu kræver stillingsopslag, offentlighed, ansættelsesudvalg og hele gøgemøget, tror mange, at netværksarbejde i forbindelse med en jobjagt i det offentlige lugter lidt vel meget af nepotisme og kammerateri, hvorfor der ikke er helt så mange åbne historier at fortælle som fra det private jobmarked.

Nepotisme og kammerateri kan man dog afvise af indlysende grunde: Enhver leder – også i det offentlige – er 100 procent afhængig af at få og fastholde de bedste medarbejdere. Så man ansætter under ingen omstændigheder en medarbejder, bare fordi man selv eller andre kender vedkommende, for så er man hurtigt færdig som leder.

Den lidt større lukkethed om netværksarbejde i det offentlige kan også skyldes, at man reelt ikke ved, om det var ens netværksarbejde eller den traditionelle ansøgning med CV, der banede vejen for den første samtale og den senere ansættelse.

Uanset hvad, så virker det fremmende for ens jobsøgning at netværke i det offentlige regi. Og at det fungerer i det private – ja, det kan man konstatere uden yderligere kommentarer.

Uddannelse eller ej

At skabe relationer – og hvor god man er til det – er rimelig uafhængigt af, om man har studeret, er faglært eller ufaglært. Det er en menneskelig kompetence, som for nogle ligger ligefor og for andre kan være svær og grænseoverskridende.

Jo højere uddannelse, desto bedre er man måske nok til at skrive CV’er, formulere sine ønsker og krav til sit næste job og argumentere for dette og hint. Men det er jo netop det, man ikke behøver at basere hele sin jobsøgning på, når man arbejder med netværk.

Her gælder det om at kende – og komme til at kende – en række personer, som kan være ens øjne og ører i søgningen, og selv at være en god relation og støtte for andre i deres jobjagt og videregive, hvad man har i rygsækken og godt kunne tænke sig. Det behøver hverken at være særlig studentikost eller akademisk.

Derfor fungerer netværksarbejdet for alle på arbejdsmarkedet – hvilket bogens eksempler også gerne skulle illustrere. Faktisk er en af mine observationer, at der i nogle tilfælde er en omvendt proportionalitet mellem længden af uddannelse og den umiddelbare evne til at netværke.

Mange veluddannede har i årevis studeret, arbejdet sammen i projektorienterede studiegrupper og fokuseret på fagligheden, ekspertisen og at akkumulere viden. Herefter har de på arbejdsmarkedet siddet fordybet, koncentreret og beskyttet fra omverdenen. De er superdygtige til at snakke om faglighed og deres processer. Men den mere sociale ageren, at snakke, lytte, spørge ind, forstå andre og skabe relationer til mennesker, som har en anden baggrund eller ikke har samme interesser eller uddannelse, kan straks være sværere.

Disse mennesker kan gå helt i baglås, når de – alene og uden studiegruppen eller den trygge afdeling på arbejdet – skal ud til virksomheder, ledere og medarbejdere og skabe nye relationer fra grunden. Bare det at tage telefonen og ringe for at få en netværkssamtale med en person, som man er blevet henvist til, kan være direkte grænseoverskridende og nærmest en umulighed. For det er personligt salg og en helt anden boldgade, end de har været vant til.

Men alle kan lære relationsopbygning, relationssalg og at skabe forbindelser gennem andre – uanset om man er introvert, ekstrovert, ufaglært, faglært, har en bachelor, en master eller er professor i kernefysik. Så job via netværk er for alle.
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