“Det har overrasket mig helt
vildt, hvor meget man kan fa
ud af sit netvaerk”

Navn: Lise Sennersgaard
Arbejde: Recruitment Manager

Det at netvaerke kan betyde meget, nér du skal
finde et nyt arbejde. Overraskende meget fak-
tisk, konstaterer Lise Sennersgaard.

Effer mange ér som medarbejder og salgschef

i medicinalbranchen oplevede hun at sté uden

job. Hun valgte at gribe opsigelsen som en mu-
lighed for at foretage et brancheskifte. Flere ar
som leder gav hende et godt udgangspunkt for
at arbejde inden for rekruttering.

“Jeg synes, det er spaendende at finde ngjagtig
den person, som kan gere en markant forskel
ved at passe til firmaet, kulturen og teamet.

Og sé bildte jeg mig ind, at med min mange-
&rige erfaring, havde jeg store forudsaetninger
for at lykkedes med det, griner hun”.

| dag arbejder Lise Sennersgaard med rekrut-
tering hos en virksomhed, der beskaeftiger sig
med Life Science-industrien. | forbindelse med
sit netvaerksarbejde, hvor hun naermede sig
rekrutteringsbranchen, sad hun nemlig til en
samtale, hvor der pludselig opstod en mulig-
hed. Den store indsats, hvor hun havde vaeret i
kontakt med over 80 mennesker, gav pote.

| det falgende forteeller Lise Sennersgaard om
sine tre bedste rad til, hvordan du kan f& mere
ud af dit netvaerk.




3 rad fra Lise

1. Grav dybt og ga mange ar tilbage

Det kan maske lyde lidt vildt, men nér du arbejder
med dit netvaerk, kan det virkelig give pote at gra-
ve dybt og gé mange ér tilbage i din erhvervskarri-
ere. Jeg har provet at kontakte en tidligere kollega,
som jeg arbejdede sammen med for 30 &r siden.
Vedkommende kunne sagtens huske mig og ville
gerne hjzelpe, sé& det skal man ikke vaere bange
for.

Hvis du er imgdekommende, er det min erfaring, at
tidligere kolleger og samarbejdspartnere gerne vil
hjzelpe. Og sé& er det selvfalgelig vigtigt, at du selv
er hjzelpsom, nér nogen har brug for en tjeneste
den anden ve;j.

Selvfalgelig kan det fales meerkeligt at kontakte en
person, som du ikke har talt med i mange ér. Jeg
kunne ogsé godt vaere bekymret for, om vedkom-
mende nu huskede mig for noget positivt, men jeg
har kun haft gode oplevelser.

2. Det handler om at dele viden

Nar du netvaerker, skal du ikke forvente, at de per-
soner, du kontakter, kan hjzelpe med et job nu og
her. Men du kan f& masser af vaerdifuld informati-
on, som du kan bygge videre p& og arbejde med i
din jobsagning.

De kan eksempelvis pege dig videre til andre
personer inden for en branche, som kunne vaere
interessante at komme i kontakt med. De kan ogsd
fortzelle dig om kulturen hos en given virksomhed
eller give dig reguleer insights om de vigtigste ten-
denser i en branche netop nu.

Vidensdeling kan vaere brugbart for alle - lkke
mindst hvis du forbereder et brancheskifte. Her kan
nye informationer vaere helt afgerende for, at du
kan traenge ind i branchen og begynde at forsta
den. For der er jo faldgruber i de fleste brancher,
som er gode at kende til.

3. Hav en klar strategi

Du skal have et mdél med, hvad du vil med dit net-
vaerk, og s& skal du ga efter det. Hvis du ikke har
teenkt dig om inden et netvaerksmede begynder,
risikerer du, at det bliver formélslast — og méske
endda akavet.

Det er min erfaring, at du kan komme p& en masse
kaffeaftaler, men hvis du ikke har noget formal og
sigte, far du ikke meget ud af dem.

Du skal forberede dig godt til alle netvaerksmeder.
Du skal sperge dig selv: Hvad vil jeg have ud of
lige praecist det her made? Er det en specifik kon-
takt2 Vil jeg peges i retningen af nogle mennesker,
som kan hjeelpe mig inden for et bestemt omréade?
Eller er det viden om branchen?

Hvis du arbejder strategisk, kommer du hurtigere
frem til noget konkret, der kan resultere i en job-
samtale. Strategien bliver selvfelgelig nedt til at
vaere overordnet, for du kan aldrig vide preecist,
hvad du kan fa fra en person, men du skal have et
mal, nar du raekker ud.





