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Carriereplanning: een kwestie van
relatiemarketing

GERARD KARELSE

Een mooie titel voor iets dat veel mensen als vanzelfsprekend doen, bijvoorbeeld onder de noemer 'we moeten weer eens bijpraten'. Deze
mensen onderkennen het belang van contacten onderhouden. Dergelijke gesprekken vinden behalve in het commerciéle traject ook plaats in het
kader van de eigen arbeidsmarktoriéntatie. Het systematisch leggen en aanwenden van persoonlijke contacten (netwerken) ten behoeve van de
carriére wordt steeds belangrijker.

De auteur van 'Career Shock', James Cotham (Donald I Fine inc., New Vork) heeft een overduidelijk statement: alleen diegenen die zelf actief met hun
loopbaanplanning bezig zijn, voorkomen carriéreproblemen. De arbeidsmarkt biedt tegenwoordig geen zekerheid meer. Ook grote bedrijven, die vroeger een
'van de wieg tot het graf personeelsbeleid voerden, slanken momenteel rigoureus af en gaan over tot gedwongen ontslag. Ook op het oog minder ingrijpende
gebeurtenissen als de komst van een nieuwe baas kunnen een herbezinning op de loopbaan tot gevolg hebben.

Gegeven de snelle veranderingen op de arbeidsmarkt door onder meer demografische en technologische ontwikkelingen (denk hierbij ook aan
schaalvergroting en globalisatie), is het erg belangrijk om tijdig op nieuwe ontwikkelingen te anticiperen. Werknemers die niet over de schutting van de eigen
branche kijken, lopen het risico in een fuik te lopen. Naast het goed volgen van de media is het een 'must' regelmatig van gedachten te wisselen met
vakgenoten binnen en buiten de eigen branche. Evenzo wanneer men zich oriénteert op een volgende loopbaanstap biedt het netwerk uitstekende diensten.

Netwerken

Het probleem met netwerken is dat je te laat bent, als je er nog aan moet beginnen als het nodig is. Netwerken is een preventief 'instrument' dat, perfect
uitgevoerd en onderhouden, solliciteren overbodig maakt.

Een goed netwerk opbouwen en onderhouden kost veel tijd. Het is een investering die niet alleen bij het veranderen van werkkring benut wordt. Werknemers
die gebruik kunnen maken van outplacement, worden ook gewezen op het belang van netwerken binnen de eigen organisatie. Is het immers niet zo dat de
noeste maar onopvallende loonslaaf als er promoties of afslankingen spelen, meestal buiten de prijzen valt of in de hoek staat waar de klappen vallen?

Wat ook geldt voor netwerken buiten de eigen onderneming is dat 'high visibility' noodzakelijk is om verder te komen. Netwerkrelaties leggen en
onderhouden betekent uiteraard erop uit trekken; gezien en gewaardeerd worden. Men kan de eigen public relations op vele manieren verzorgen. Het op een
adequate manier met 'het eigen product' binnen de organisatie aan de weg timmeren, is één manier. Andere voorbeelden zijn: ingaan op de uitnodiging voor
een functie in een brancheorganisatie of adviesorgaan en het optreden op congressen.

Via via

Het is aardig om te zien hoe werknemers die van de diensten van een outplacementbureau gebruik maken, een nieuwe baan verwerven. Daar wordt immers de
meeste kennis verzameld over hoe vacatures vervuld worden. Voor de duidelijkheid, outplacement betekent een professionele begeleiding bij het vinden van
een nieuwe, passende werkkring op kosten van de werkgever. Een outplacementbureau biedt faciliteiten en kennis aan werknemers die om wat voor redenen
dan ook afscheid nemen van hun werkgever.

“Netwerken maakt solliciteren overbodig”

BRABANT BUSINESS 7/8 93



Meer dan twintig procent krijgt een aanbod door systematisch contacten te leggen en komt middels doorverwijzingen bij de beslisser aan tafel. Voor
zwaardere functionarissen zoals directieleden ligt dit percentage nog hoger. In de Verenigde Staten worden nog veel meer banen middels dit 'via-via-systeem'
vergeven.

Aandachtspunten

Terwijl het in Amerika al een ingeburgerd fenomeen is, staan in Nederland nog veel mensen met twee linkerhanden als ze gaan netwerken of benaderd
worden voor een netwerkgesprek. Om een netwerkgesprek vragen, is in Amerika gewoon. In Nederland komt er uitleg aan te pas.

'Not done' is het vragen om een job. Bovendien gaat het daar ook niet om. Intensieve carrierebegeleiding of kant en klare oplossingen kunnen uiteraard ook
niet als verwachting bij een netwerkcontact gedeponeerd worden. De netwerker is uit op informatie, bijvoorbeeld: waar de aansluitpunten tussen zijn
werkervaringen, interessen en speciale vaardigheden en de vraag van de arbeidsmarkt liggen. Daarbij zoekt de netwerker 'exposure' in de arbeidsmarkt. Ook
hier geldt dat je het, als je het doet, goed moet doen. Men krijgt nooit een tweede kans om een goede eerste indruk te maken.

Een goed netwerkgesprek duurt minstens drie kwartier. Opbellen voor een netwerkgesprek dat maar twintig minuten behoeft te duren, komt niet serieus
over. Als een netwerkcontact het gesprek telefonisch wil athandelen, dient men zich daarbij neer te leggen. Een netwerkgesprek is een informeel gesprek.
Over serieus netwerken en netwerkafspraken forceren, bederven de netwerkmarkt.

Een relatie leggen en een dialoog van het gesprek maken, zijn vanzelfsprekend aandachtspunten. Het meest elegant is een afspraak te maken om eens bij te
praten wanneer men het betreffende netwerkcontact 'toevallig' treft. Uiteindelijk is het doel om doorverwijzingen te krijgen voor het uitbreiden van het zicht
op de markt en de 'exposure'. Alleen een goed netwerkgesprek levert deze doorverwijzingen op. U zadelt tenslotte uw relaties ook niet op met mensen die of
niets te bieden hebben of geen blijk geven 'interpersonal skills' te bezitten. Een achtergelaten curriculum vitae en een kort briefje of emailtje met een
terugkoppeling over het vervolg zijn de reminders, die het netwerkgesprek ook op wat langere termijn effectief maken. Deze carriéreplanning werkt
uiteraard alleen als het gesprek voor beiden plezierig en informatief is geweest. ¢
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