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At netværke handler ikke om at bruge penge på dyre middage, at have store visitkort-armbevægelser, at budgettere med et uoverskueligt tidsforbrug eller at drikke kedelig filterkaffe i uanede mængder.

Du kan blive en fantastisk netværker ved at gøre en forskel for dine relationer gennem små positive handlinger. Det har vi alle både tid til, råd til og mulighed for.

De små positive handlinger er det, jeg kalder Netværkskrymmel.

Drys lidt krymmel på dit netværk – og kom godt i gang allerede nu!

Charlotte Reeckmann







FORORD

Dine relationer er dit sikkerhedsnet

Hvorfor skal vi overhovedet netværke? Mit svar er, at evnen til at pleje, vedligeholde og opbygge et stærkt netværk er en kompetence, der er lige så vigtig som at kunne læse, regne og skrive. Men det er samtidig min opfattelse, at den traditionelle forståelse af, hvad netværk er, stadig hersker derude: Rundsave på albuerne, visitkortsbytteri til du bliver rundtosset og krav om deltagelse i et hav af netværksmøder og dyre fisefornemme middagsselskaber. Lad os lige få lavet om på det!

Jeg er nysgerrig på, hvad der adskiller folk, der har succes og skaber værdi med deres relationer fra dem, der ikke gør. Det fik mig til at skrive denne bog.

► Er du ny i det med at netværke?

► Har du udfordringer med at netværke?

► Eller har du masser af kompetencer og erfaring i rygsækken, men ønsker at blive endnu bedre?

Hvis du kan svare ja til bare ét af de spørgsmål, er denne bog helt klart til dig! Måske er du på jagt efter dit første eller næste job, eller måske ønsker du flere nye kunder eller at få adgang til mere viden, sparring, indflydelse og inspiration. Måske ønsker du at udvikle dig som menneske eller få mere trivsel og glæde ind i dit liv. Mulighederne er mange, og du kan bruge bogen, uanset hvilken personlighedstype du er og uanset hvilket job du har eller ønsker. Hvad enten dit udgangspunkt er, at du starter helt fra bunden, eller at du fremadrettet vil arbejde mere seriøst og strategisk med dine relationer, handler det om at komme i gang.

Mit mål med bogen er ikke, at du bare skal læse den. Mit mål er, at du flytter dig undervejs. Ændrer adfærd. Bliver en endnu bedre udgave af dig selv som netværker og menneske. Udvikler dig i en retning, der er rigtig for dig og din virksomhed, og som også gavner relationerne i dit eget netværk. For at vi sammen kan komme i mål med det, kan jeg allerede nu afsløre, at det kommer til at kræve noget af dig. Men samtidig vil jeg altså også love dig, at det bliver det hele værd.

Dine relationer er nemlig dit sikkerhedsnet – både privat og professionelt. Ja, det er nok den bedste pension, du faktisk kan tegne. For udover at det er en vigtig erhvervskompetence, er det videnskabeligt bevist, at mennesker med gode relationer og et stærkt netværk trives bedre og lever længere. Dine relationer er med andre ord afgørende for din livskvalitet og så kan de samtidig hjælpe dig til blandt andet at få dit drømmejob, flere kunder og attraktive samarbejdsmuligheder. Som min gode ven og samarbejdspartner engang udtalte: „Jeg er aldrig bange for at ende på gaden, fordi jeg ved, at jeg har et stærkt netværk bag mig.“ Det er nok sat lidt på spidsen, men meningen med ordene er man ikke i tvivl om.

Desværre er der mange, der ikke får nok værdi ud af den tid, de bruger på at netværke. Andre afsætter ikke tiden til at skabe et stærkt netværk, fordi de tænker, at de bare har det uden de behøver at gøre noget for det. Der er også nogen, der helt holder sig fra at netværke, fordi det er svært for dem, eller fordi de opfatter networking som udnyttelse af andre. Det er det ikke. Networking handler om at skabe kvalitet i de relationer, du vælger at indgå i. Og alle kan få succes med at netværke. Alle. Men det kræver, at du ved, hvordan du netværker på en måde, der passer til dig, og at du forstår netværksmentaliteten. At netværke kan nemlig være ren dynamit – griber du det forkert an, kan det ende med at skade dig.

Lad mig komme med en netværksfortælling fra mit eget liv: Da jeg i sin tid endelig fik titel på mine hårdtarbejdende studieår og frisk fra fad var klar til at starte min karriere, havde jeg en bundnaiv tro på, at min telefon ville være rødglødende. Jeg knoklede som en Duracell-kanin på speed med mit CV og mine ansøgninger og sad efterfølgende og ventede på, at jeg blev kaldt til samtale. Virksomhederne måtte da stå i kø for at få kløerne i mig og mine kompetencer! Det var dog ikke ligefrem, hvad der skete. Jeg tog derfor til et informationsmøde på Jobcenteret sammen med et hav af andre håbefulde jobsøgere. Her mødte jeg en fantastisk kvinde, Pia, der faktisk er en af mine stærke relationer den dag i dag. Pia fokuserede ikke på at give gode råd til min ansøgning, der måske alligevel bare ville forsvinde som en nål i en høstak blandt alle de andre ansøgninger i bunken, men derimod bragte hun proaktivt sit eget netværk i spil og fik mig i job kort tid efter. Jeg var imponeret. Det var effektivt og lige i et tempo, der passede til mig. Skæbnen ville, at jeg startede i et job som netværksfacilitator. På det tidspunkt anede jeg faktisk ikke, hvad netværk var, og hvad det gik ud på. Det fandt jeg til gengæld hurtigt ud af, da jeg blev kastet ud i arbejdsopgaven og var vidne til, hvordan folk arbejdede for hinanden. Da jeg senere startede min egen virksomhed, blev jeg også bekræftet i, at mit stærke netværk spiller en afgørende rolle for min succes som selvstændig.

Når jeg ser tilbage på min egen netværksrejse, ville jeg ønske, at jeg allerede på mit studie var blevet introduceret for netværkstankegangen og betydningen af at have et stærkt netværk. Jeg mener ganske enkelt, at networking burde være på skoleskemaet. I dag har vi en tendens til at fokusere på faglighed, når vi eksempelvis søger nyt job eller sælger vores produkter/ydelser. Men det, der i sidste ende adskiller os fra andre, der kan det samme som os, er vores personlighed. Er vi tillidsvækkende? Kan folk lide os? Har de lyst til at samarbejde med os? Har de lyst til at hjælpe os?

Personligt er jeg virkelig fascineret af, hvad netværk kan, og jeg ønsker med denne bog at give dig de bedste forudsætninger for at skabe gode relationer. Du vil få en grundlæggende forståelse for, hvad netværksmentaliteten er, og hvordan du skaber et stærkt netværk. Der er mange måder at netværke på, så derfor vil bogen lære dig at netværke med udgangspunkt i dig og den måde, du kommunikerer med andre mennesker på.

Nogle mennesker er naturtalenter, når det kommer til at netværke, mens andre har brug for lidt hjælp til at udvikle en stærk netværksadfærd. Det handler ikke om, hvor god du er til at netværke. Det handler om, hvor god du vil være – og hvad du ønsker at bruge det til.


Nu triller jeg lige kødbollen (den fra Lady og Vagabonden)

over til dig. Inden du læser videre, vil jeg gerne have,

at du stiller dig selv spørgsmålet:

Hvad håber jeg at få ud af at læse denne bog?



Da jeg tog beslutningen om at skrive denne bog, var det vigtigt for mig, at det ikke blev en „sådan synes Charlotte, at du skal netværke“-bog. Indholdet skulle derimod være bredt dækkende over de forskellige perspektiver inden for networking og desuden være understøttet af psykologisk viden, cases fra virkeligheden og den nyeste viden inden for de andre områder, der har indflydelse på vores måde at netværke på. Den viden har jeg indhentet ved at interviewe personer fra mit eget netværk, der er eksperter inden for hver deres område. Disse skønne mennesker kan du læse mere om på side 234.

Det har været så spændende og helt igennem fantastisk at skrive bogen. Jeg vil gerne sende den varmeste tak til alle i mit eget netværk, der gennem hele processen har stået klar til at hjælpe og bidrage til bogen, hvor de kunne. Det er meget værdsat – og det synliggør på fineste meta-vis værdien af et stærkt netværk. TAK!

Rigtig god fornøjelse med bogen. Jeg tror og håber på, at den hjælper dig til at blive en endnu bedre netværker på den måde, der passer bedst til dig. Og husk nu at have det sjovt undervejs.

De varmeste hilsner

Charlotte



Læsevejledning

Du har med stor sandsynlighed allerede modtaget en masse gode og velmenende råd om, hvordan du kan blive en dygtig netværker. Målet med denne bog er at sætte min viden og redskaber i system til dig, så det bliver overskueligt for dig at udvikle dig. Bogen er en håndbog – så det er ikke meningen, at du i dag skal sætte dig ned og læse den fra start til slut. For udover at få et ret bombet kranie, så vil du nok også overse en nugget eller to undervejs.

Hvis du læser bogen kronologisk, så spis elefanten i små bidder. Selvom min bog er top spændende, så sørg alligevel for at løsrive dig, hold de nødvendige pauser undervejs, reflektér over øvelserne og få prøvet dem af ude i den virkelige verden. Det er nemlig på den måde, at du lærer, hvad der virker specielt godt for dig.

Du kan også bruge bogen som en opslagsbog, hvor du kan vælge at dykke ned i de emner, der relaterer sig til dine specifikke udfordringer eller ønsker for din videre udvikling.


KRYMMELKASSEN

Krymmelkasserne finder du undervejs i bogen. De indeholder små positive handlinger, som hverken er tidskrævende eller uoverskuelige. Ja, faktisk er de så simple, at du kan starte din netværksrejse allerede i dag.



Da jeg skulle navngive bogens overbliksfigur, kom jeg til at tænkte på en samtale om netværk, jeg havde med min samarbejdspartner. Da jeg spurgte hende, hvordan hun ville definere sit arbejde med netværk med få sætninger, sagde hun, at mange mennesker jo tror, at netværk bare handler om at drikke en masse kaffe med en masse mennesker. Men efter hendes mening er det altså meget mere end at drikke dårlig filterkaffe. Bum. Et figurnavn var hermed født.

Hvad handler netværk så også om – udover filterkaffe? Det er al den viden, jeg på de kommende sider vil udfolde for dig.

Meget mere end dårlig filterkaffe-modellen er et billede på, hvad du kan forvente af denne bog.

Bogen er inddelt i tre dele:

► Netværk og netværksmentalitet.

► Kend dig selv som netværker.

► Din netværkssti.

Når du har gennemført bogens øvelser og selvfølgelig har drysset med lidt netværkskrymmel undervejs på din netværksrejse, er du helt skarp på figurens spørgsmål til dig.
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Meget mere end dårlig filterkaffe-modellen giver et overblik over, hvilket indhold vi kommer igennem i denne bog og dermed på din netværksrejse.
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KAPITEL 1

Kend din hjerne, 
hvis du vil ændre adfærd

Hvad er der i spil, når vi danner relationer med andre mennesker? Det er alt fra din personlighed, adfærd og branding til din strategiske tilgang til netværk, din kommunikation og din evne til at forstå andre mennesker, der er i spil.

I dette kapitel vil jeg kort introducere dig for, hvordan vores hjerne fungerer, når vi vil ændre adfærd.

Er du klar?

Det hele starter med dit spejlbillede. Når du vil udvikle dig som netværker, starter arbejdet med din egen selvindsigt. Dit spejlbillede er en metafor for selvindsigt. Hvad ser du i det der spejl? Når du pudser spejlet, vil spejlbilledet blive tydeligere for dig, og det er netop det, vi blandt andet vil gøre sammen i denne bog; altså pudse dit spejl.

For at forstå andre mennesker – både i forhold til at skabe relationer, kommunikere og samarbejde med dem – handler det om, at du forstår dig selv. Du kan sikkert sagtens forestille dig, at det ville være lækkert, hvis din chef havde mere selvindsigt og var bedre til relationer. Eller det kan være, at du har en kæreste, en teenagedatter, en kollega eller en kunde i tankerne, som kunne have gavn af at blive set lidt efter i sømmene. Det samme vil andre måske tænke om dig; at det ville gavne dig med lidt mere selvindsigt og en bedre relation til dig selv og dem omkring dig.

Du kan lære at blive en god netværker, men det kræver selvindsigt, selvbevidsthed og øvelse.

Overordnet er der fire skridt til at kunne ændre din adfærd:

► Bevidsthed – bliv bevidst om din egen adfærd og om, hvad du ønsker at ændre.

► Refleksion – reflektér over situationer, hvor du ønsker at ændre adfærd.

► Handling – gør det, du ønsker at gøre i stedet for det, du plejer at gøre.

► Vedholdenhed – bliv ved med at gøre det, indtil det er blevet en ny vane for dig.


PSYKOLOGIPROFESSOREN SIGER …



Henrik Høgh-Olesen, psykolog og professor i social- og personlighedspsykologi
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En af de ting, der adskiller os mennesker fra dyr, er, at vi hele tiden kan gøre tingene bedre. Vi er i stand til at betragte os selv udefra, hvilket giver os mulighed for at foretage en ændring af vores adfærd, hvis vi ønsker det. Det er muligt at lære en ny adfærd for de fleste af os. Det kan vi gøre ved at spejle os i andre mennesker og i den adfærd, vi ønsker. Det er graden af vores selvbevidsthed, der afgør, om vi formår at ændre det. Jo flere gange vi udviser den nye adfærd, jo lettere bliver det for os at implementere den i vores liv.



Godt. Så går vi i gang!

Begrebet ‘personlig udvikling’ bliver brugt meget, og vi er nærmest ikke rigtig med på bølgen, hvis vi ikke arbejder med os selv. Personlig udvikling er en betegnelse for en forandringsproces, der leder til en forbedret udgave af selvet. Det er i samværet og i relationen med andre mennesker, at vi finder inspiration til ny adfærd. Vi møder et andet menneske, som vi ser op til, og som har nogle egenskaber, som vi ønsker at have. Den nye adfærd skal gentages mange gange for at skabe nye mønstre i vores hjerner. I starten vil det kræve mod og måske være svært, men jo mere vi praktiserer den nye adfærd, jo lettere bliver det for os.

Lad os vende tilbage til den svære del: Jeg tror, at de fleste af os har prøvet at have nogle mål og tanker om noget, vi vil ændre. Ja, vi kan måske bare tænke tilbage på vores seneste nytårsforsæt. Hvorfor er det, at vi oftest mislykkes med at integrere den ønskede adfærd i vores dagligdag? Det er der en forklaring på, og den er vigtig for dig at forstå, hvis du gerne vil udvikle dig.

Årsagen til, at det er svært at ændre vaner og mønstre, kan findes i det, som den israelsk-amerikanske psykolog, Daniel Kahneman, kalder System 1- og System 2-tænkning.

System 1 er hurtigt, automatisk og effektivt, fordi det reagerer intuitivt på vores følelser og ikke kan kobles fra. Derfor har vi begrænset kontrol over dette system.

Det er System 1, der er skurken bag de mange dybt irrationelle, og til tider dumme, beslutninger, vi træffer. Det system bliver nemlig uhyggeligt nemt manipuleret af blandt andet reklamer.

System 2 kræver derimod analyse og vurdering. Derfor er det langsomt og tidskrævende, da det system håndterer de mere komplekse hjerneprocesser og derfor kræver vores opmærksomhed. System 2 bliver også hurtigt træt. Derfor er det også tilbøjeligt til at acceptere, hvad System 1 fortæller, det skal gøre. Der er altså en grænse for, hvor meget vi kan bruge System 2, fordi det kræver energi, og det sætter derfor begrænsninger for, hvor meget vi kan ændre vores handlemønstre. Den nyeste forskning viser, at vi i gennemsnit kun kan kontakte System 2 i en time og tyve minutter om dagen.

Hvis vi vil ændre adfærd, men endnu ikke har opbygget en vane med den nye adfærd, skal vi tænke rationelt over vores handlinger – altså bruge System 2. Det er ikke af ond vilje, at vi ofte glemmer de ting, vi gerne vil ændre, men det skyldes simpelthen, at System 1 tager over, når vores energiniveau er lavt, eller når vi bare handler uden opmærksomhed. Det betyder, at de rationelle System 2-argumenter for, at det er en dårlig idé at vende tilbage til den oprindelige adfærd, ikke altid overvinder de automatiske handlinger, der styres af System 1.

Når du forholder dig til adfærdsmæssige forandringer, vil du instinktivt bruge System 1 til at løse udfordringerne. Problemet er bare, at System 1 løser udfordringerne på samme måde, som du altid har gjort. Med andre ord er System 1 det system, vi bruger, når vi følger vores vaner.
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Figur 1.1 Isbjergstankegangen er et godt billede på fordelingen mellem den bevidste og ubevidste brug af hjernen.

Som det fremgår af figur 1.1, bruger vi kun den bevidste del af hjernen 10-20 % af vores tid, mens vi derimod bruger den ubevidste del af hjernen i hele 80-90 % af vores tid.

Hvis du vil ændre adfærd i netværkssammenhænge, er det afgørende, at du billedligt talt formår at sænke vandstanden. Du kan trække proppen ud af badekarrets bund ved at være bevidst om og reflekteret over dine handlinger.
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Den ældste del af hjernen er reptilhjernen – også kaldet krybdyrhjernen. Her bor de helt basale instinkter, som handler om forsvar, føde, formering og overlevelse. Reptilhjernen forstår ikke kompleks information. Efterhånden som mennesket blev udviklet, blev der bygget endnu et lag på vores reptilhjerne. Den del af hjernen hedder det limbiske system og er følelsescenteret og evnen til at føle empati. Den sidste del er den nye hjerne, Neo Cortex. Her findes evnen til at forstå kompleks information og udtænke komplekse løsninger. Det er her, du møder hjernens rationelle tanker og indvendinger.



Vær modig og hop ud af din komfortzone

Vi har ofte en masse undskyldninger for, hvorfor vi ikke netværker:

► Vi er bange for at blive afvist.

► Vi bliver usikre ved at møde nye mennesker.

► Vi er bange for at blive udnyttet.

► Vi tror, vi kan bruge tiden bedre.

► Vi tvivler på, om vi har noget at bidrage med til andre.

Undskyldningerne og følelserne er naturlige, for det kræver mod og ikke mindst energi at skabe nye relationer. Networking er desuden ikke en tradition, der er naturligt indlejret i den danske erhvervskultur. Mange mennesker synes, det er svært, anstrengende og måske endda grænseoverskridende at opsøge mennesker, de ikke kender i forvejen. Prøv engang at se på vores utallige overspringshandlinger, når vi er på kurser, til konferencer, receptioner eller blot når vi træder ind i et rum, hvor vi ikke kender de øvrige deltagere. Specielt vores adfærd i pauserne, hvor det er oplagt at netværke, er et billede på, hvor svært det er for os danskere. Flere føler sig så utilpasse, at de lader sig opholde af mobiltelefonen, kaffeautomaten eller toilettet. Og uden at lyde som en total netværks-jubelidiot, ja, så er det jo nok det dummeste, du kan gøre. For måske står du sammen med mennesker, der ville være ideelle for dit netværk, eller som kender nogen, der kunne være det. Derfor handler det om at bruge tiden på at være opmærksom, tilgængelig og opsøgende. Og det er lettere sagt end gjort.

Jeg tror, vi alle kender til følelsen af, at en person kommer for tæt på os fysisk. Medmindre det er en person, vi kender, eller som vi ønsker at lære at kende, har vi en grænse – en intimsfære – og det kan føles enormt ubehageligt, hvis den grænse overtrædes. Hvis det sker, vil vi automatisk trække os fra personen og søge tilbage til det, vi kender. På samme måde har vi vores komfortzone, hvor vi holder en sikkerhedsafstand til det, der føles ukendt og usikkert. For hvad gør du, hvis flagermusen i månens skær pludselig sætter sine dødbringende og angstprovokerende tænder i dig? Fælles for alt i komfortzonen er nemlig, at det – surprise – er komfortabelt. Det er rart og trygt og kræver ikke, at vi udfordrer os selv. Som vi også ved fra det foregående afsnit, vil vores hjerne jo så gerne spare energi, og vi vil også gerne undgå ubehag.

Vores undskyldninger for ikke at netværke kan være undskyldninger for ikke at bevæge os uden for vores komfortzone. Og vi har alle en komfortzone. Der er bare forskel på, hvor stor den er. Hvis vi altid holder os inden for vores komfortzone, kommer vi sandsynligvis ikke længere, end vi er i dag. Det gælder også med din udvikling som netværker. Så hvad gør du for at forlade din komfortzone? Du udfordrer dig selv – bare en lille smule.


KRYMMELKASSEN

Et lille skridt i den rigtige retning er bedre end ti store i den forkerte. Hvis du står over for en netværksudfordring, så tænk: Hvad er det for en lille bitte handling, jeg altid kan starte med?
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Figur 1.2 Komfortzonen, udviklingszonen og frygtzonen.

Komfortzone: Du føler dig tryg og gør det, du plejer at gøre. Måske keder du dig endda indimellem. Når du gør det, du plejer, får du også det, du plejer at få.

Udviklingszone: Du føler dig udfordret, men på en god måde. Pulsen kommer lidt op, men det er ikke begrænsende for dig, da du kan overskue at udføre de nye handlinger.

Frygtzone: Du føler, at du overtræder dine egne personlige grænser på en måde, der er yderst ubehagelig for dig. Her er det ikke sundt for dig at være.

Hvad giver dig svedige håndflader?

Når jeg underviser mine kursister, bliver jeg nogle gange mødt med, at det da er let for sådan en type som mig at være fortaler for at netværke. For jeg har ikke noget imod at stille mig op og undervise og henvende mig til nye mennesker. Point taken – men lad lige være med at æde den dér helt rå. For lige om lidt lærer du nemlig, at netværk er meget mere end at deltage i store netværksarrangementer fyldt med fremmede mennesker og fine pindemadder.

Og selvom jeg gennem tiden har udviklet mig som netværker i fysiske netværk, så har jeg eksempelvis mine egne udfordringer med at være synlig på online platforme. Åh gud, hvor kan jeg da bare få lyst til at grave mig ned i et hul ved bare at skulle skifte profilbillede på Facebook eller lægge noget op på LinkedIn om mine professionelle bedrifter. Dét er noget, jeg har svært ved, og som jeg ønsker at blive bedre til at gøre. Måske har du det sådan med at ringe op til mennesker, du ikke kender? Eller med at holde et oplæg eller en præsentation? Eller måske ved at deltage i større arrangementer?

Pointen er: Graver vi nok i det, så har vi alle nogle områder, hvor vi får svedige håndflader og rystende knæ. Det handler om at blive bevidst om, hvilke områder det drejer sig om, så vi ikke ubevidst kommer til at tage afstand fra dem. For det er her, vi har mulighed for at udvikle os og komme ud af komfortzonen.


ØVELSE

Kig på figur 1.2.

► Hvilke netværksrelaterede aktiviteter ligger i din komfortzone?

► Hvilke aktiviteter er i din udviklingszone?

► Hvordan ser det ud i din frygtzone?

Når du vil udvikle dig som netværker, så tag altid udgangspunkt i de små handlinger, der ligger i din udviklingszone, og udfør dem i dit eget tempo.
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Vi mennesker søger tryghed. Derfor vil vi naturligt søge de mennesker, vi kender, for dem er vi trygge ved. Når vi ankommer til arrangementer, vil vi derfor ikke stå alene og uden for gruppen, men vi vil automatisk søge hen til vores ‘flok’, som er dem, vi kender. Forklaringen på vores søgen efter tryghed findes i vores krybdyrhjerne. Hvis du indimellem mister modet og synes, at det er lidt svært at møde nye mennesker, så mind dig selv om, at det er din krybdyrhjerne, der har taget over.



Begå en masse fejl

For en årrække siden var jeg til et foredrag med en kendt foredragsholder. Jeg havde meget høje forventninger, for han var skarp og dygtig. Halvvejs i foredraget gik han pludselig kold og begyndte at kludre i det. Min første tanke var, at det kom bag på mig, at det kunne ske for sådan en superhelt som ham. Efterfølgende gik det op for mig, at det faktisk gav noget autentisk til hele oplevelsen – og ikke mindst fik det folk til at slappe af.

Den største styrke ligger i at begå fejl og evne at indse og erkende dem, blive klogere af dem og handle på dem. Er du en profil som mig (bliv klogere på profiltyper i kapitel 4 side 77), indser du ofte dine fejl, mens de sker. Er du en anden profil, så sker det måske i bilen på vej hjem eller også er du typen, der vågner om natten og får en pludselig åbenbaring.

Jeg tror, at det ligger dybt i os alle, at vi er bange for at fejle. For det betyder noget, hvordan andre bedømmer os, og hvad de mener om os. I stenalderen døde vi jo faktisk, hvis vi ikke var en del af flokken. I dag kan vi dog godt trække lidt mere i håndbremsen og tage en stor kop te og en chill pill, for der ligger ikke længere sabeltigere på lur. Til gengæld ligger der både stor læring og noget dejligt befriende gemt i dét at begå fejl. Og vi dør ikke af dem.

Verden er i øvrigt ret ligeglad, hvis du jokker i spinaten, for alle de andre er mindst lige så optagede af sig selv og deres fejl, end de er optagede af at lede efter dine.

Lær af mennesker, der er dygtigere end dig

Den amerikanske iværksætter og forfatter, Jim Rohn, sagde engang: „Du er gennemsnittet af de fem mennesker, du bruger mest tid sammen med.“ De mennesker, du omgiver dig med, har altså indflydelse på dit liv. Hvis du er sammen med positive, ambitiøse og hjælpsomme mennesker, bliver du selv mere positiv, ambitiøs og hjælpsom. Dine omgivelser påvirker dine hjerneceller, og inden for hjerneforskning taler man om ‘spejlneuroner’. Når du eksempelvis ser en, der smiler, opfører nogle nerveceller i din hjerne sig som om, du selv smiler. Denne viden kan du bruge på følgende måde: Tænk på, hvordan du gerne vil udvikle dig som netværker og menneske. Vil du være gladere, mere beslutsom eller udvikle en anden bestemt evne? Tilbring tid med mennesker, der har de evner og karaktertræk, som du ønsker at udvikle. Find nogle, der er bedre end dig. Du kan arbejde sammen med dem, sparre med dem eller konkurrere mod dem.


KRYMMELKASSEN

Tænk på dit netværk og find en person, du synes er en dygtig netværker. Ring eller skriv og fortæl det til vedkommende. Uddyb hvorfor du synes, at h*n er dygtig. Komplimenter gør en forskel.




På et af mine kursusforløb deltog en kvinde. Hun var introvert, meget genert og på ingen måde opsøgende. Jeg kunne hurtigt fornemme, at hun var langt uden for sin komfortzone ved bare at møde op til mit kursus.

Allerede på førstedagen arbejdede vi med førstehåndsindtryk og mødet med andre mennesker. Selvom det var grænseoverskridende for hende, så arbejdede hun alligevel med sig selv og blev bekendt med, hvad hendes attitude har af betydning for hende, når hun møder nye mennesker.

To uger efter tog hun ordet, rejste sig og stod foran alle sine medkursister: „Jeg vil bare sige, at arbejdet med mig selv har ændret mit liv. Jeg er begyndt at smile til folk og hilse på dem, jeg møder. Det er som om, at andre bliver glade og hilser tilbage – nu er det langt nemmere for mig at skabe kontakt til nye mennesker.“



Hvad skal du tage med videre?

Det virker så nemt at netværke. Vi skal jo bare henvende os til nye mennesker og spørge nysgerrigt ind til deres interesser og jobs, ik? Men hvorfor er det alligevel så svært? Det er det, fordi det kræver vores opmærksomhed samt træning og øvelse. Hvis du vil ændre adfærd for at blive en endnu bedre netværker – og gøre networking til en naturlig del af din hverdag – kræver det, at du bevæger dig ud af din komfortzone og skaber et rum, hvor du bringer System 2 i spil. Der ligger nemlig masser af muligheder i din udviklingszone. Hvis du ikke bruger tid og energi på at fordybe dig, reflektere over bogens mange øvelser og bringe den nye adfærd i spil i netværkssituationer, vil du ikke udvikle dig. Så simpelt er det.

Efter denne bogs sidste side vil du blot have læst endnu en bog og dermed forblive i dine vanemønstre. Gab! Hvem har ikke prøvet det før?


ØVELSE

Bliv afklaret med, hvad du gerne vil have ud af at blive bedre til at netværke.

► Hvad lykkes du med, når du netværker?

► Hvad vil du gerne blive bedre til, når du netværker?

► Hvad kan folk omkring dig og den virksomhed, du er ansat i, eller som du gerne vil ansættes i, få ud af, at du bliver bedre til at netværke?

► Hvilke rollemodeller har du i dit netværk, som du synes er rigtig gode til at netværke, og som du ser op til? Hvad er det, de kan?





5 VIGTIGE POINTER FRA KAPITEL 1

► Det er i samværet med andre mennesker, at vi kan finde inspiration til ny adfærd.

► Det er svært at ændre vaner, men jo mere vi praktiserer den nye adfærd, jo lettere bliver det for os.

► Hjernen arbejder i to systemer: System 1, der er hurtigt, automatisk, effektivt og reagerer intuitivt på vores følelser, og System 2, der er analyserende og vurderende og dermed langsomt og tidskrævende. Når du forholder dig til adfærdsmæssige forandringer, vil du instinktivt bruge System 1, men med System 1 følger du bare dine vaner.

► Vær opmærksom på, hvilke netværksrelaterede aktiviteter, der ligger i din komfortzone, din udviklingszone og i din frygtzone. I din udviklingszone er der masser af muligheder.

► Hvis du læser denne bog med et mål om at ændre adfærd, skal du afsætte tid og rum til at bringe System 2 i spil. Du kan eventuelt lige genopfriske læseanvisningerne på side 13.



DINE NOTER TIL KAPITEL 1
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KAPITEL 2
Hvad er netværk?
Erhvervslivet, din karriere, dit privatliv, ja, hele dit liv baserer sig på relationer. Uanset om du er leder, sælger, konsulent, iværksætter, selvstændig eller jobsøgende, så er din evne til at opbygge og vedligeholde stærke relationer med andre mennesker altafgørende for din succes. Dybest set handler det at opbygge stærke relationer om at forstå, at virksomheder ikke bare er virksomheder. Virksomheder er mennesker. Og mennesker køber af mennesker.

At tage initiativ betyder ikke, at du skal være pressende, utiltalende, og slet ikke aggressiv. Det, der menes med det, er, at man bør påtage sig ansvaret for at skabe sine egne muligheder.

Stephen R. Covey


Har du prøvet at have en energisk sælger i røret og bagefter sidde og tænke: „Gik det overhovedet op for vedkommende, at h*n havde et levende menneske i den anden ende af røret?“ Jeg har. Den slags mekaniske og scriptede dialoger virker ikke på mig – hverken som et salgsopkald i telefonen, eller når jeg bliver mødt af det i form af et velindøvet elevatorpitch til et netværksmøde. Tillid til andre mennesker er helt afgørende for den måde, vi modtager deres budskaber på. Vi hjælper dem, vi kender, kan lide og har tillid til. Og vi køber af dem. Så din evne til at opnå støtte fra dine kolleger, kunder, samarbejdspartnere og lignende, afhænger af, hvor god du er til at danne relationer. Det er altså netværksbegrebet, vi skal have fat i nu, så du kan blive klogere på, hvad det drejer sig om.
Netværk er nice
Så enkelt kan det siges – og det er med god grund. Netværk og networking er kommet for at blive. Vi netværker faktisk oftere, end vi er bevidste om, men der er forskel på, hvordan vi gør det. Det sker alle steder: I bussen, til familiefødselsdage og muligvis over køledisken i supermarkederne.
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Mennesket har et væld af evner, som er vigtige at have med i livet, men der er især én evne, der er vigtigere end alle andre. Det er evnen til at knytte relationer til andre mennesker. At skabe relationer er noget, vi mennesker altid har gjort. Grundlæggende er relationer vores livsgrundlag, da vi er kodet til at være sociale og gruppelevende. Derfor er det værste, vi kan udsætte et menneske for, at isolere det eller sætte det uden for gruppen. Vi er ikke født til at være alene.


Netværker du selv tilfældigt eller strategisk? Tilfældig networking er stadiet, hvor de fleste mennesker befinder sig. Tilfældig networking er løs og ustruktureret, og det er tilfældigt, hvem du snakker med, hvem du sidder ved siden af, og hvad du får ud af at netværke. Hvis der ikke er nogen, der snakker til dig, kan det være, at du ikke snakker med nogen. En tilfældig netværker lader sig kort sagt styre af tilfældighederne. Når du derimod netværker strategisk, har du forberedt dig. Her arbejder du bevidst og målrettet med at skabe gensidig værdi med dine relationer. Du har retning på dit netværksarbejde, og er bevidst om at forstå de mennesker, du taler med, og hvordan du kan hjælpe dem bedst muligt. Filosofien er, at du er til stede i alle interaktioner fuldt ud. Dette betyder også, at du som strategisk netværker snakker med mennesker, som ikke nødvendigvis kan hjælpe dig nu og her. For at blive en bevidst strategisk netværker kræver det, at du kender dig selv rigtig godt.
Lad os tæmme begrebsdyret
Når du skaber en relation, foregår det i følgende faser:
► Du skaber en kontakt.
► Du indgår i en relation.
► Du vedligeholder relationen.
Fordi vi på dansk er begyndt at bruge begrebet ‘netværk’ om alt, der har med flere end to personer at gøre, kan der nemt opstå forvirring om, hvad der er relationer og hvad der er netværk. Mener vi de uformelle relationer, der skabes mellem kolleger i det daglige? Mener vi de fællesskaber, der opstår mellem ansatte med fælles faglige interesser? Mener vi venner og familie? Eller mener vi de professionelle erhvervsnetværk med samarbejdspartnere, kunder og konkurrenter? De nævnte eksempler er alle netværk, men de tjener forskellige formål.
Der er tre grundlæggende kilder til relationer:
► Relationer, du er født ind i.
► Relationer, du skaber gennem livet.
► Relationer, du betaler for at være en del af.
Dit netværk er de relationer, der knytter sig til dig. Det er eksempelvis din familie, dine venner, dine kolleger, dine kunder, dine samarbejdspartnere og dine naboer. Det er på den måde både de mennesker, du kender, fordi du er født ind i relationerne – altså din familie – og de mennesker, du møder gennem livet og vælger at blive venner med. Det er også de mennesker, du kender gennem professionelle forretningsnetværk, som du betaler for at få adgang til. Det hele handler om, hvad du gør i relationen med dem. Det kaldes networking. NetWORKING. Og du kan roligt lægge tryk på de sidste to stavelser – det kræver nemlig en aktiv indsats.
Apropos indsats, så læste jeg engang følgende sætning på en toiletdør på et værtshus: „Held lugter af sved!“ Jeg ved ikke, om det var relateret til de enarmede tyveknægte, der herskede oppe ved siden af baren, men jeg printede den ind på nethinden. For hvis du fra sidelinjen hører alle de gode netværkshistorier, kan det hele hurtigt lyde så nemt. Sådan lidt magisk og tryllestøv-agtigt. Når netværk fungerer, effektiviserer det i høj grad dit arbejde, men det kræver også, at du arbejder forud for det og giver noget af dig selv.
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Figur 2.1 Det kræver en indsats at netværke.
For at få et overblik over vores netværk, kan vi inddele vores relationer i det private og det professionelle netværk. Det private netværk dækker blandt andet over venner, familie, naboer og folk, vi kender gennem fritidsaktiviteter. Det professionelle netværk dækker over kolleger, ledere, samarbejdspartnere, kunder, undervisere og lignende.
Nogle mennesker vil opleve et overlap mellem de to former for netværk, og andre vil have det helt skarpt opdelt. Det samme gælder i forhold til at gøre brug af sit netværk. For nogle mennesker vil det være helt naturligt at involvere det private netværk i professionelle sammenhænge og omvendt, mens det for andre er helt naturligt at adskille det private og det professionelle netværk. Der er ikke noget, der er rigtigt eller forkert at gøre. Det vigtigste er, at du træffer en aktiv og bevidst beslutning om, hvad der passer dig at gøre.

Et medlem i en af mine netværksgrupper havde gennem længere tid givet udtryk for, at det var svært at få opbakning fra sine kolleger til den tid, hun afsatte til at pleje og udbygge sit netværk. Hun havde fornemmelsen af, at de ikke rigtigt forstod det. Men i 2020, da Covid-19 ramte os, blev mange pressede. Det var ikke længere muligt at holde fysiske salgsmøder. Da hun så – modsat sine kolleger – fik et rigtig godt salgsår på trods af situationen, blev de nysgerrige. For hvad var det, hun gjorde? Eller rettere sagt; havde gjort? Sandheden var, at hendes netværksarbejde bar frugt. Hendes netværk arbejdede nemlig for hende i coronaperioden.


Netværk – som at lægge ét stort puslespil
Der findes mange fordomme om at netværke og undskyldninger for ikke at gøre det: „Netværk er slet ikke noget for mig“, „det er spild af tid“, „det er for udadvendte mennesker“ og „det skaber ikke værdi“.
Det kan være enormt grænseoverskridende og endda direkte ubehageligt for mange at kontakte mennesker, de ikke kender. Flere bliver trætte og får måske endda lidt sved på panden, når de hører ordet ‘netværk’ eller ‘networking’, fordi det kan lyde lusket. Det kan opleves som en slags professionel parringsdans, der dybest set handler om mennesker, der bruger andre mennesker til at opnå deres egne mål. Hvis din forståelse for begrebet læner sig op ad denne forståelse af netværk, kan jeg faktisk godt følge dig i din træthed. For vi kan vist alle nikke genkendende til scenariet, hvor folk kaster sig over hinanden med grum kaffeånde og rundsave på albuerne – hvor det gælder om at mingle og samtidig spise sin sandwich uden at få rucola mellem tænderne. Der flyver visitkort rundt i lokalet og den, der har den højeste og mest gennemtrængende stemme, er den, der bliver set og hørt og dermed får skabt resultater. Men jeg vil gerne have dig til at se netværk og relationer fra et andet perspektiv, hvor netværk handler om at skabe gode relationer, og hvor du bliver en del af noget større. For vi mennesker har brug for hinanden og hinandens kompetencer – også selvom vi i erhvervslivet har en tendens til at hylde enerne.
Overvej lige hvordan du får adgang til dit daglige glas mælk, eller hvordan du er i stand til at kommunikere med folk på den anden side af jorden via en smartphone? Er det udelukkende grundet din indsats som individ? Nej, vel? For når du eksempelvis drikker et glas mælk, er du i det øjeblik tæt forbundet med landmændene, chaufførerne, mejerierne og alle de andre professioner, der sammen har bragt mælken til dit supermarked.
At netværke er altså ligesom at lægge et stort puslespil, hvor vi alle har en håndfuld brikker hver. Brikkerne repræsenterer blandt andet vores relationer, viden, erfaringer, kompetencer, uddannelser og meninger. Det gælder om i fællesskab at lægge puslespillet. Den ledige stilling, som den ene sidder med på hånden, passer måske sammen med de kompetencer, en anden sidder med. Behovet for en ny kantineordning i en virksomhed passer måske godt med den frokostordning, som en anden virksomhed kan tilbyde. For at puslespillet kan gå op, kræver det, at vi hjælpes ad med at lægge brikkerne. Vi skal hele tiden være vågne og nysgerrige på, hvordan folks brikker passer sammen.
Grundtanken om netværk er altså ikke at manipulere og udnytte hinanden, men derimod at hjælpe hinanden og opbygge gode relationer. Det handler om synergier mellem mennesker og tanken om, at vi i fællesskab kan nå meget længere, end vi kan hver for sig. Du kan faktisk sammenligne netværk med et fælles kagebord til gadefesten. Alle husstande tager gladeligt deres mest fornemme hjemmebag med og stiller det på bordet. Til sidst har gaden et kæmpe tag selv-bord af gode kager, hvor alle har adgang til meget mere, end de selv kunne bage. Win! Hvor mange ressourcer skulle du lige have brugt på at fremtrylle et lignende kagebord helt selv?
At netværke er en mentalitet, og det handler om at skabe gode relationer og om at få adgang til andre menneskers viden, kontakter, vurderinger og sparring. For at få adgang må du også selv bidrage. Vi må alle bidrage med viden, erfaring og kontakter, hvis vi vil skabe værdi for os selv og vores relationer. Denne mentalitet er beskrevet nærmere i kapitel 3.
Netværkets netværk – få aktive ambassadører
Nu skal du holde tungen lige i munden, mens du læser, for i det følgende vil du møde ordet ‘netværk’ mange gange i træk: Når du arbejder med dit eget netværk, skal du være opmærksom på, at dit netværk også er dit netværks netværk. Netop netværkets netværk er en dimension, mange kan glemme, når de netværker. Netværkets netværk handler om at få nogle aktive ambassadører for dig eller din virksomhed.
Når du dyrker dit netværk og opbygger stærke relationer til eksempelvis dine samarbejdspartnere, leverandører, netværkskolleger og kunder, skaber du aktive ambassadører for dig selv og din virksomhed. Dit netværk sælger dig ganske enkelt, når de nævner dig og anbefaler dig til folk i deres netværk.
Det er altså enormt værdifuldt, når dine gode relationer har dig og din virksomhed med i tankerne og anbefaler dig ude i erhvervslivet til de kontakter, der er relevante for dig. Overvej også, hvilket potentiale der ligger i, at det eksempelvis ikke kun er virksomhedens salgsafdeling, der kan sælge, men at hele virksomheden er en salgskanal, fordi hver enkelt medarbejder agerer ambassadør for virksomheden.

Det er realistisk at sige, at vi alle kender cirka 100 mennesker, når vi tæller alle de mennesker med, som vi har haft kontakt til gennem vores liv, og som kan huske os, hvis vi kontakter dem igen. Måske kender du flere, måske færre.

Men forestil dig, at hvis alle de 100 hver især også kender 100 mennesker, har vi i andet led adgang til 10.000 mennesker. Vi har ikke alle et lige godt netværk, men alle har et, og det er ofte større, end vi tror.


Hvordan kan netværk bidrage til dit liv?
At skabe relationer er, som tidligere nævnt, afgørende for os alle sammen. Det er afgørende for vores venskaber, vores evne til at sælge, vores evne til at arbejde sammen med kolleger og dermed også til at performe godt på arbejdspladsen. Netværk kan åbne nye muligheder, hvis vi tør dyrke det. Og det gælder på mange områder:
I din karriere: I dag opstår og afsættes rigtig mange jobs gennem netværk. Det er egentlig ikke så underligt, for det kan være afsindigt dyrt at ansætte de forkerte mennesker. Af samme grund vælger mange arbejdsgivere at ansætte en, de kender eller har fået anbefalet, fordi risikoen ganske enkelt virker mindre. Ifølge Ballisagers Rekrutteringsanalyse fra 2021 bruger 54 % af alle typer virksomheder netværk i rekrutteringsprocessen. I små private virksomheder er den primære vej til job fortsat netværk (61 %), og hvis du ønsker at skifte branche, er virksomhedernes bedste råd (72 %) også, at du bruger dit netværk til at åbne døre.
En effektiv måde at anvende sit netværk på i forhold til jobsøgning er at holde de populære kaffemøder. Rekrutteringsanalysen viser dog, at et godt netværk ikke er en forudsætning for at få et kaffemøde, men at det er måden, der bliver taget kontakt på, der er afgørende. Folk er mest tilbøjelige til at tage et møde med en jobsøger, der med sin motivation og interesse for virksomheden, pirrer deres nysgerrighed. Desuden er hele 85 % af alle virksomheder positive i forhold til at holde et netværksmøde. Det er en rigtig god nyhed til dig. Vi arbejder mere med, hvordan du tager kontakt i kapitel 9 side 210.
Mange virksomheder rekrutterer medarbejdere på baggrund af, hvor godt et netværk kandidaten har, fordi medarbejderen bliver ambassadør for virksomhedens brand. Medarbejderen kan på den måde være med til at udbrede kendskabet til virksomheden gennem sit netværk. Det kaldes Employee Advocacy, og det har en høj værdi for virksomheden.
Jeg har undervist mange jobsøgende, der synes, at det er enormt svært at aktivere deres netværk i jobsøgningsprocessen. Det forstår jeg godt. Det kan føles som en sårbar position. Er du jobsøgende, handler det ikke om, at du skal spørge dit netværk om at få et job. Men dit netværk kan derimod hjælpe dig med relevant viden, gode råd og kontakter, der kan udvide dine muligheder for at komme tættere på drømmejobbet. At tænke netværk i en karrierekontekst handler også om at blive en attraktiv medarbejder. Det bliver du, når du har et stærkt netværk og generelt evner at skabe gode relationer til folk omkring dig. Det kan også gøre, at du bliver bedre til dit nuværende job og derfor vil blive headhuntet til dit næste job.
Når du skal sælge: Dit netværk kan give dig nye kunder. Du kan også få nye kunder gennem dine eksisterende kunders netværk ved, at de anbefaler dig. Jeg har ikke mødt mange mennesker, der synes, at kold kanvas er helt fantastisk. Kold kanvas er et udtryk for at tage uopfordret kontakt til en potentiel kunde, der intet forudgående kendskab har til dig eller dit produkt/ydelser. Det kan hurtigt blive enormt ineffektivt og utaknemmeligt, fordi mange har en tendens til at smække røret på, når de hører, at det er en sælger, de taler med. Når du bringer dit netværk i spil i en salgssituation, er du ikke garanteret et salg, men det kan være et vigtigt trin i salgsprocessen, hvis du gør det rigtigt. På den måde kan det være helt slut med kanvassalg, fordi de nye kunder ringer af sig selv som resultat af at have fået dig anbefalet af nogen i jeres fælles netværk.
Som selvstændig konsulent har jeg endnu ikke selv prøvet at lave et direkte opsøgende salg. I stedet er alle mine opgaver landet i min turban. „Hvordan kan det være?“, tænker du måske. Det er simpelthen mit gode netværk, der har taget mig og mine konsulentydelser med i rygsækken, når de har mødt deres respektive netværk. Det samme gør jeg også for dem. Det er jo ret effektivt at have en masse sælgere kørende rundt i hele landet for sin forretning (og endda helt uden, at jeg betaler dem løn). Hvorfor gør vi det for hinanden? Jo, det gør vi, fordi vi har lyst til at hjælpe hinanden og har tillid til hinanden fagligt og personligt.
Når du har fokus på at skabe og vedligeholde stærke relationer til dine eksisterende kunder, bliver de højst sandsynligt mere loyale og køber muligvis mere af dig.

STYR PÅ BEGREBERNE

Her er et par begreber, som kan være relevante for dig at kende til, når du inddrager netværk i salgsprocessen:

► Et lead er et begreb for en potentiel kunde.

► En reference er en henvisning. Det er en kontakt, der bliver skabt mellem to personer af en tredje person. Det betyder, at der bliver udvekslet forretningsmuligheder mellem parterne, som åbner døre til potentielle kunder. Når man giver en forretningsmulighed videre til en forretningspartner, kaldes det at give en reference.


I din personlige udvikling: Vi har en tendens til at søge de folk, der minder om os selv. Men vi udvikler os netop, når vi interagerer med folk, som vi højst sandsynligt ikke ville kende, hvis det ikke var for netværkets skyld. Det kan eksempelvis være folk, vi møder til arrangementer, gennem venner eller i netværksgrupper.
Når du brander dig selv: Når du netværker og møder nye mennesker, øger du automatisk kendskabsgraden til dig selv. Er du ansat i en virksomhed, sætter du også ansigt på den for andre. Du skaber synlighed omkring, hvem du er, hvad du kan tilbyde, og dermed øger du sandsynligheden for, at folk husker dig.
Når du prioriterer at pleje dine eksisterende relationer, sker det samme. Selvom de kender dig, så glemmer de dig ikke. Ved at dyrke dit netværk på en god måde, vil du øge dine chancer for at være top of mind hos folk i dit netværk.
Når du har brug for viden, inspiration og sparring: Når du har et godt og stærkt netværk, vil du have adgang til viden, hjælp og sparring i forhold til det, du har brug for. Det kan spare dig for meget tid og mange penge. Det er selvfølgelig gengældt, idet dit netværk til hver en tid kan kontakte dig, hvis du kan hjælpe dem. Dit netværk kan også bidrage med nyttige idéer og inspiration til at forbedre dine ydelser/produkter. Det er en styrke, når du får andres input og feedback på de ting, du gør, så du hele tiden kan blive endnu bedre. Tag bare ledelse, for eksempel: Når mange ledere er med i en netværksgruppe, er det ofte i erkendelsen af, at de ikke selv kan vide alt. Derfor er det vigtigt at hente inspiration og viden fra andre. Mange ledere peger på, at netværk er den vigtigste kilde til sparring på udfordringer. Det kan du måske genkende, hvis du sidder i en lederstilling – og ellers er det værd at hæfte dig ved, hvis du en dag bliver leder.
Samarbejde og videndeling: Et stærkt internt netværk kan styrke samarbejdet og øge videndeling i virksomheder, men de succesfulde interne netværk kommer ikke af sig selv. Det kræver først og fremmest, at virksomheden gør sig nogle strategiske overvejelser for at sikre, at netværket skaber den rette værdi for både virksomheden og medarbejderne. Det skal jo give mening. Derfor er det vigtigt at beslutte, hvilken type netværk virksomheden har brug for, og her findes to varianter på menuen:
► Faglige netværk består af folk med samme jobfunktion, uddannelse eller fag. Det skaber et homogent netværk, hvor de involverede kan spejle sig i hinanden og de udfordringer, de møder i hverdagen. Dermed er netværket specielt godt til at udveksle tanker og erfaringer og forankre viden inden for ét bestemt område mere solidt.
► Tværfaglige netværk består af folk med forskellige baggrunde, uddannelser og jobfunktioner. Denne netværksform kan skabe en stor diversitet og give god inspiration og en anden helhedsforståelse af virksomheden, som kan føre til ny viden, forretningsudvikling og innovation.
I private sammenhænge: Gennem dit private netværk kan du også få sjove oplevelser, gode tips til ferier, få din næste bolig, nye venner og meget mere. Derudover har dine relationer også en betydning for din generelle trivsel og livsglæde.

ØVELSE

Tænk i både private og professionelle sammenhænge.

► Hvilke muligheder kan du se i at netværke?


Den relationelle trumf
„Hvorfor er relationer egentlig så vigtige?“, tænker du måske. Vi ved, at de er betydningsfulde for os, og vi får muligvis talt ørerne fulde med, at vi skal ud at netværke. Men hvorfor?
Jeg faldt over et spændende eksempel på relationers betydning i bogen Personlig indflydelse af Morten Münster, og jeg får lyst til at stille dig det samme spørgsmål, som bogen stillede mig:
Hvad tror du, der i USA er den udslagsgivende faktor for, om man sagsøger sin læge for en behandling?
Hvis dit gæt falder på, at det skyldes fejl eller dårlig medicinsk behandling, så gætter du faktisk forkert. Der er nemlig ingen direkte sammenhæng mellem antallet af fejl i behandlingen og antallet af søgsmål (som ellers virker som det helt oplagte svar). Nogle af de allerbedste læger bliver sagsøgt, mens nogle af de læger, der begår langt flere fejl, aldrig sagsøges. Det er derfor ikke en minimering af fejl, der bør være lægens fokus (jo, det bør det nok også være), men derimod er det relationen med patienten.
Det er amerikanske forsikringsselskaber, der lever af at forsikre læger imod søgsmål fra deres patienter, der står bag undersøgelserne. De optog lægekonsultationerne på video for at finde ud af, hvad forskellen var i lægernes handlinger. Lægerne, der aldrig blev sagsøgt, brugte mere tid med deres patienter, de udviste empati gennem aktiv lytning, de var mere pædagogiske, og de var mere humoristiske. Forskellen på de læger, der sagsøges, og de læger, der ikke sagsøges, ligger altså i kvaliteten af relationen med deres patient. Hvis du kan lide din læge, ser du ingen grund til at sagsøge vedkommende – uanset behandlingens kvalitet.
Lad os overføre det til dit liv: Relationen med din modpart vil til enhver tid trumfe rationelle forhold. Hvis din modpart synes, du er en idiot, kan du ikke overbevise ham eller hende om noget. Om det så handler om at få hjælp, sælge, få sparring eller blive anbefalet til et nyt job.
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Mennesket har overordnet omgang med 60-70 individer. De store anonyme netværk, hvor vi kun handler med hinanden én gang, kan hjernen i virkeligheden ikke helt forstå. Netop derfra får relationen sin betydning. For hvis vi gentagne gange skal have med hinanden at gøre, som vi har i et samarbejde, så betyder det noget, hvad vi synes om hinanden. Når vi kender hinanden og kan lide hinanden, arbejder vi bedre sammen og opnår derigennem hurtigere og bedre resultater.


Hvornår har du et godt netværk?
Er et godt netværk lig med et stort netværk? Ikke nødvendigvis. Jeg husker stadig en episode, hvor et medlem fra et erhvervsnetværk stolt kom hen til mig og fortalte, at han til weekendens netværksarrangement havde fået 50 nye visitkort med sig hjem. Det kunne jeg ikke lade være med at udfordre ham lidt (kærligt) på. Jeg spurgte derfor nysgerrigt ind til, hvad det var for nogle kontakter, hvordan han kunne bruge dem, hvad han kunne tilbyde dem, og hvordan han ville følge op på dem. Det havde han svært ved at svare på.
I dag er der stort fokus på, hvor mange connections vi har på LinkedIn, hvor mange venner vi har på Facebook, og hvor mange følgere vi har på Instagram og Twitter. Det gør sig også gældende i fysiske netværk, hvor det kan have en vis form for prestige at kende mange mennesker. Men hvornår er et netværk godt?
Jeg vil til hver en tid anbefale dig at tænke i kvalitet frem for kvantitet. Det vil sige, at du ikke tænker „hvor mange“, men derimod tænker du „hvor godt“. Networking handler ikke om at skabe så mange relationer som muligt, men derimod om at skabe kvalitet i de relationer, du vælger at indgå i. For når alt kommer til alt, handler det om, hvorvidt dine relationer vil anbefale dig og connecte dig med deres netværk – og som jeg senere kommer ind på, så kræver en anbefaling tillid. Tillid forudsætter et dybt kendskab, og et dybt kendskab fordrer tid, fokus og prioritering.
Det afgørende er dog ikke kun antallet af relationer, men også hvordan de er forbundet. Har du mange relationer, der kender hinanden, så har du et forholdsvist lukket netværk. Det kan derfor være en fordel for dig at tænke i bredde og diversitet. Det vil sige, at dem du kender skal have viden og kompetencer inden for forskellige områder.
Selvom nogle personer fra dit netværk beskæftiger sig med noget helt andet end dig, eller er et helt andet sted i deres liv/karriere end dig og interesserer sig for noget helt andet, end du gør, kan det lige så godt være dem, der tilfører dig den ønskede nye viden eller kontakt, der leder til en ny karrieremulighed, salg eller andet. Netop derfor vil jeg også opfordre dig til at gå uden for dine egne fagområder, interesseområder og kredse, når du netværker.

På et jobsøgningsforløb hjalp jeg en kursist med en kontakt til en virksomhed i mit netværk. Han syntes, det var svært at tage imod min hjælp, fordi han mente, at han på daværende tidspunkt ikke kunne tilbyde mig noget.

Jeg forsøgte at fortælle, at det ikke er sådan, han skal tænke omkring netværk, men jeg følte ikke helt, at mit budskab trængte ind hos ham. Men efter godt to år blev jeg kontaktet af ham. Det viste sig, at min kursist havde fået en fed stilling i en virksomhed, hvor de skulle bruge en foredragsholder til et arrangement, som han var ansvarlig for at finde.

Det var mig, han tænkte på. Og netop i det øjeblik, hvor vi talte sammen, tror jeg, at det gik op for ham, hvordan netværk fungerer.


Dit netværk består altså af en masse relationer, der er knyttet til dig. Her er det interessant at kigge på, hvilke forskellige relationer der findes. For alle relationer er ikke lige stærkt forbundet til dig. Der er både stærke og svage relationer i dit netværk. Prøv engang at tænke på en relation i dit netværk, som du vil betragte som en stærk relation. Hvad er det, der gør den til en stærk relation?
Brug lige 2-3 minutter på at besvare dette spørgsmål, inden du læser videre.
► Stærke og svage bånd = hvor ofte du ser din relation.
► Stærke og svage relationer = graden af tillid i relationen.
Du kan godt have en stærk relation til et svagt bånd og en svag relation til et stærkt bånd. Jeg tror, at vi alle har oplevet at have en kollega, som vi aldrig ville anbefale videre til vores netværk. Det kan der være mange grunde til, men grundlæggende er det, fordi vi ikke har tillid til vedkommende. Kollegaen er et eksempel på et stærkt bånd, da I ofte ses på arbejdspladsen, men idet du ikke har tillid til vedkommende, er det en svag relation. En svag relation behøver dog ikke nødvendigvis være en relation, hvor der er decideret mistillid. Det kan også være en relation, hvor tilliden ikke er opbygget endnu, fordi parterne ikke kender hinanden godt nok. De relationer kan også noget godt.
Den amerikanske sociolog Mark S. Granovetter forskede allerede i 1970’erne i forskellen mellem stærke og svage relationer. Han opdagede blandt andet, at svage relationer har en stor effekt i forhold til at skabe forandring og udvikling. Hvordan kan det være? Når du har en stærk relation, kender I hinanden godt. I har ofte en lang historie sammen fra flere forskellige tidspunkter og kontekster i livet. I denne type relation kan det være svært at skifte holdning.
Det kan være svært at mene eller gøre noget helt andet, end hvad der forventes af dig, eller hvad du plejer at gøre. I en ny relation er du til gengæld ikke så bundet af, hvad du plejer at gøre, eller af den andens forventninger til dig. Når relationen er svag, og kendskabet til hinanden er overfladisk, er det lettere at udvikle dig og udtrykke nye holdninger eller ønsker. Hvis du eksempelvis ønsker at skifte branche, kan det være en fordel at udvide dit netværk med nye relationer, der ikke kender dig som Bank-Bjarne (hvis det nu eksempelvis er Bjarne, du hedder, og det er en bank, du har arbejdet hos i en lang årrække).
Typer og former for netværk
Hvis du tænker, at du ikke rigtig har et netværk, kan kendskabet til netværkstyperne være med til at åbne dine øjne for, at det ikke er sandt. Som jeg indledte kapitlet med, kan vi inddele vores netværk i de private og professionelle netværk. I de professionelle netværk er der et helt klart og indforstået mål med at mødes. Eksempler på det kan være at møde ind på arbejde eller tage til et kundemøde.
I private netværk mødes vi med personerne på baggrund af en lyst eller interesse. Det kan være fordi, vi synes, det er hyggeligt at være sammen, ligesom vi har det med vores venner eller familie. Det kan også være, at vi mødes på baggrund af en sportsgren, en vinloge eller en kortklub.
Vi har både strukturerede og ustrukturerede netværk. I de strukturerede netværk ved vi, hvornår vi mødes. Det kan være hver dag, som på en arbejdsplads eller en gang om måneden til et netværksarrangement. I et ustruktureret netværk ses vi mere ad hoc. Det kan være, at vi er sammen med nogle venner en aften og ikke ved, hvornår vi ses igen. Det kan også være et kundemøde, hvor næste møde først bliver aftalt, når der er behov for det.
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Figur 2.2 Du kan opdele dine netværk i de professionelle og private samt i de strukturerede og ustrukturerede netværk.
Vær opmærksom på, at en person godt kan optræde i flere netværk. Eksempelvis kan din kollega fra arbejdet (professionelt og struktureret netværk) også være din makker til badminton hver onsdag (privat og struktureret).

KRYMMELKASSEN

Tænk på en person i dit netværk, som du ikke har talt med i lang tid, men som du gerne vil snakke med. Ring til vedkommende, sig hej og hør, hvordan h*n har det.


Sover dit netværk?
Du kan have aktive, anledningsvis aktive og sovende relationer i dit netværk.
Aktive relationer er de relationer, du prioriterer at bruge din tid og energi på at vedligeholde. Det kan både være påtvunget – eksempelvis dem, du arbejder sammen med hver dag – og det kan være frivilligt i form af de relationer, du bevidst prioriterer. Anledningsvis aktive relationer er de relationer, du aktiverer til et bestemt formål. Det kan eksempelvis være ved en årlig messe, en reunion med folk fra en uddannelse eller andet, hvor du møder de samme mennesker et par gange årligt.
Sovende relationer er alle de relationer, du har skabt gennem dit liv, men som du, af den ene eller anden årsag, ikke har kontakt med længere. Du kan bruge denne viden til at se, om dit nuværende netværk rummer potentiale. Alt andet lige er det lettere for dig at aktivere en sovende relation frem for at etablere en ny relation. Det skyldes, at når vi først har mødt et menneske i virkeligheden, er det lettere at genoptage kontakten (medmindre I stoppede kontakten, fordi du blev taget med hånden i kagedåsen, altså). Jeg vil gerne have, at du er bevidst om kvaliteten af dine relationer, og sporer dig ind på, hvem du kender. Vi arbejder nemlig videre med denne del i kapitel 8 side 189.
Netværkets niveauer
Mange tror, at vi skal anbefale hinanden, når vi bringer vores netværk i spil. Det skal vi ikke. Og det kan vi ikke. Der vil være rigtig mange relationer i dit netværk, som du ser som gode kontakter, men som du ikke kan anbefale. Netværk foregår nemlig på forskellige niveauer, og det er vigtigt at kende til dem, så du ved, hvilket niveau du kan agere på i forhold til dine relationer. Om en relation er på det ene eller andet niveau, afhænger af graden af kendskab og tillid.
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Figur 2.3 Netværkets tre niveauer.
Første niveau: Søgning (forudsætter ingenting – „tag en chance, vind en bamse“)
Når du laver en søgning, siger du bredt ud til dem, du kender, hvad du har brug for hjælp til. Du kan så være heldig, at der er nogen, der kan hjælpe dig. Mange erhvervsnetværk arbejder også med såkaldte ‘søgningsrunder’, hvor det er muligt at spørge netværket, om der er nogen, der kender den person eller virksomhed, du gerne vil i kontakt med. Det forudsætter sådan set intet kendskab til hinanden, men du kan være heldig, at der faktisk er en, du kender, der kender vedkommende. Husk, at jo mere konkret du er i din søgning, jo nemmere er det for folk omkring dig at hjælpe dig. Denne del arbejder vi mere med i kapitel 8 side 183.
Andet niveau: Forespørgsel og connection (forudsætter et kendskab til hinanden)
Når vi endnu ikke har opbygget den personlige eller faglige tillid til hinanden, men vi kender til hinandens netværk og ved, hvem vi gerne vil i kontakt med, er det muligt at lave en forespørgsel. Når du for eksempel ved, at Gitte har en rigtig god kontakt til salgschefen Pia i en virksomhed, du gerne vil i kontakt med, kan du spørge Gitte, om hun kan og vil forbinde dig med Pia. Husk at forklare Gitte helt konkret, hvorfor du gerne vil i kontakt med Pia. Det vil øge dine chancer for, at Gitte vil hjælpe dig.
En connection sker ved, at Gitte ved, at du søger en kontakt til Pia (eller til salgschefer generelt), fordi du klart har kommunikeret det til dit netværk. På den måde har Gitte mulighed for at byde ind og hjælpe dig. Når vi connecter to personer i vores netværk, er vores tillid ikke i spil på samme måde som med en anbefaling. Når vi connecter, ser vi de muligheder, der kan opstå mellem to eller flere relationer i vores netværk og griber dem ved at skabe en kontakt mellem dem. Vi bygger bro. Helt praktisk kan du gøre det ved at sige eller skrive: „Jeg aner ikke, om X er dygtig, men jeg mener, at h*n er en herlig person og har noget at byde på. Derfor synes jeg, at I skal tage en snak.“ Det er vigtigt, at du er tydelig omkring, at de selv må finde ud af, om de matcher fagligt og personligt.
Tredje niveau: Anbefaling (forudsætter tillid og lysten til at hjælpe)
Det stærkeste, vi kan opnå med vores netværk er, at vores relationer kan og vil anbefale os til relevante personer i deres netværk. Det vil sige, at de står 110 % inde for os fagligt og personligt. Der er altså en høj grad af tillid i relationen. Når du anbefaler en person til en anden person i dit netværk, bringer du din tillid i spil, og netop derfor kan du kun anbefale de folk, du står inde for.

KRYMMELKASSEN

Øv dig i at give noget af dig selv i dine samtaler. Hav fokus på at vise dine relationer, hvem du er, hvad du brænder for, og hvad du står for. Det er med til at opbygge den personlige tillid til dig. Du kan sagtens være personlig uden at fortælle private ting om dig selv. Du kan fortælle noget privat om dig selv, hvis du har det godt med det, og hvis situationen er til det.


Det handler om tillid
Nu har vi talt så meget om tillid. Tillid er en følelse, som viser sig ved, at en person har en forventning om eller tro på, at en anden person er pålidelig. På græsk og oldnordisk er ordet ‘lid’ det samme som tro. Det er forskelligt fra person til person, hvor nemt vi har ved at få tillid til andre mennesker. Det afhænger af vores personlighed og de erfaringer, vi har med i bagagen. Tillid kan sammenlignes med en muskel: Den skal trænes for at virke.
Der findes to typer tillid:
► Personlig tillid dækker over tillid til din personlige karakter.
► Faglig tillid dækker over tillid til dine faglige evner, viden og kompetencer.
Mange fokuserer på at opbygge og vedligeholde den faglige tillid. Den er også vigtig, men i sidste ende er det den personlige tillid, der adskiller dig fra andre, der kan det samme som dig. Når det kommer til at skabe stærke relationer, handler det altså om at skabe personlig tillid til de folk, du har i dit netværk. Det tager tid.
Du kan læse mere om de fire faser i opbygningen af tillidsfulde relationer i kapitel 3 side 60.

ØVELSE

► Betragter dine relationer dig som tillidsvækkende? Hvem? Hvorfor eller hvorfor ikke?

► Betragter du dine relationer som tillidsvækkende? Hvem? Hvorfor eller hvorfor ikke?




CASE

ERIK STEEN, EC SIKRING A/S



Netværk er ligesom Google Adwords

[image: image]

Mit netværk er en stor del af min virksomhed og er lige så vigtigt for mig som gode naboer, gode venner og gode kolleger – det er personer, jeg kan regne med, og som siger mig noget.

Jeg ser arbejdet med netværk ligesom Google Adwords. Her mener jeg, at hvis jeg gør mig bemærket på en god og ordentlig måde, så står jeg øverst på den mentale liste i mit netværk. Så er det mig, der kommer først frem i hukommelsen, hvis en i mit netværk skal bruge tyverisikring, eller hvis de vil anbefale tyverisikring til folk i deres netværk.

Netværk er dog langt mere effektivt end en hurtig søgning på Google, da der i netværket er tillid, gode råd og anbefalinger. Derfor skal mit netværk og de netværksmøder, jeg deltager i, prioriteres. Jeg ser mine netværksmøder som kundemøder og booker dem også i min kalender som kundemøder. De tager den tid, de tager, og jeg kommer ikke nødvendigvis hjem med ordrer. Men det vigtigste er at møde op og være den bedste udgave af mig selv. Mit mål er altid at gøre et godt indtryk og hjælpe mit netværk, hvor jeg kan.

Hvis jeg har gjort mit arbejde i netværket ordentligt, giver det også salg – og ja, det kan godt tage nogle år, inden salget kommer. Men det er så fedt, når nogen ringer til mig ti år efter, at vi har siddet i samme netværksgruppe. Det sker faktisk tit. Netværk er en investering – både forretningsmæssigt og personligt. På det personlige plan hjælper mit netværk mig med at udvikle mig personligt – jeg får know-how, sparring og værdifulde informationer om andre virksomheder.



5 VIGTIGE POINTER FRA KAPITEL 2
► Dit netværk er de relationer, der knytter sig til dig. Men det er også dit netværks netværk.
►
►
►
►

DINE NOTER TIL KAPITEL 2
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