JE LOOPBAAN OPSTARTEN: EEN VAK APART

Behoor je niet tot de gelukkigen die voor het afstuderen al drie of vier aanbiedingen voor een baan op zak hebben?
Heb je een studie gekozen waar de arbeidsmarkt nou niet direct om verlegen zit? Kunsthistorici, leraren lichamelijke
opvoeding, kortom iedereen met een op het eerste gezicht weinig op de arbeidsmarkt aansluitende studie kan aan de
slag komen. Voorwaarde is wel dat je eventueel bereid bent een baan buiten je eigen vakgebied te aanvaarden.

Wist je dat banken academici met de meest uiteenlopende exotische studierichtingen een baan en opleiding aanbieden? Ook in het midden-
en kleinbedrijf zijn legio mogelijkheden in bijvoorbeeld het commerciéle traject. Voordat je de markt opgaat moet er nog wel het een en
ander gebeuren. Belangrijk is dat je de overtuiging opbouwt dat ook jij kan functioneren buiten je eigen vakgebied. "Een positieve
instelling ten aanzien van het bedrijfsleven is op dit moment de beste garantie voor succes op de arbeidsmarkt", aldus het onlangs in de
Staatscourant gepubliceerde onderzoek naar de arbeidsmarkt van academici. Wat er komt kijken bij het vinden van een baan wordt
hieronder op een rijtje gezet.

WEET WAT JE WILT

Aan 'er-nog-eens-over-moeten denken-' en: 'het-wel-leuk-vinden' -statements hebben potentiéle werkgevers geen boodschap. Je moet weten
wat je wilt. En hoe kom je dat te weten? Heel simpel: in de eerste plaats nagaan welke activiteiten je tot nog toe het leukst gevonden hebt
en op onderzoek uitgaan. Realiseer je dat een werkgever overtuiging wil proeven. Daar komt bij dat mensen die zich op een bepaalde wens
of missie vastgelegd hebben ook beter communiceren. Op onderzoek uitgaan wil zeggen: met mensen praten die ervaring hebben in de
discipline van je keuze. Informatie over een bedrijf of organisatie inwinnen is essentieel. Philips is een van de bedrijven die een uitstekende
brochure heeft over loopbaanmogelijkheden voor HBO-ers en academici.

Een sterkte/zwakte analyse maken van jezelf is ook een goede investering. Bij welk interessegebied ligt je grootste affiniteit? Uit die
analyse destilleer je ook welke vaardigheden je vooral wilt gebruiken in je eerste baan. Hierbij moet je niet alleen aan intellectuele
vaardigheden denken (bijvoorbeeld software schrijven, cash-flow analyses maken), maar evenzo aan de sociale vaardigheden als contacten
leggen, adviseren, leiding geven.

NOG EEN KEER HUISWERK MAKEN

Voor diegene die precies weten wat ze willen en dat ook adequaat kunnen verwoorden, blijft er nog ander huiswerk over. Je moet een
vertaalslag kunnen maken naar de baan waarvoor je aan de sollicitatietafel zit. Het is prima om een open sollicitatiebrief te schrijven. Als je
vervolgens in het komende gesprek niets weet toe te voegen aan het statement over het desbetreffende bedrijf in je brief, is dat te mager. De
meeste selecteurs rekenen het je aan wanneer je niet goed onder woorden kan brengen wat jouw re€le motivatie voor die baan is. Je
huiswerk bestaat ook uit het jezelf voorbereiden op een aantal voor de hand liggende vragen. Je stage-ervaring, afstudeeropdracht, hobby’s,
sterke en zwakke punten zijn een aantal topics die steevast aan de orde komen. Het is een kwestie van voorbereiden, eventueel oefenen, om
uit die vragen maximaal rendement te halen.

GRIJZE MUIZEN EN WITTE RAVEN

Het is alweer een tijd geleden dat een goede handdruk geven voldoende was om als een stevige persoonlijkheid over te komen. Bij
Outplacement bureaus worden werknemers na een diepgaande sterke/zwakte analyse voor het vak van sollicitant opgeleid, onder meer door
ze voor de video te zetten. Bij het zonder geluid terugdraaien van de band is de hamvraag of de kandidaat een duidelijke impuls voelt om
op basis van de beelden het geluid aan te zetten. Is dit niet het geval, dan mankeert er het een en ander aan de mimiek en andere cues op het
terrein van de body language. Selecteurs letten niet alleen op de inhoud, maar ook op de uitstraling en het charisma. Het is duidelijk dat er
ook wat mis is met de presentatie als de eerste impuls gevolgd wordt door een tweede; namelijk het geluid weer wegdraaien.

SUCCESVERHALEN

Succesverhalen zijn de katalysatoren van het sollicitatiegesprek, mits goed gebracht. Probleemstelling, jouw bijdrage, inspanning en het
resultaat zijn de drie onderdelen die in twee minuten over de toonbank moeten. Te lange monotone, qua woordgebruik kleurloze
monologen, functioneren als roestige tandwielen. Vraag je je nu af: succesverhalen? Heb ik die dan? Bedenk dan dat voor mensen met
enige werkervaring geldt dat ze zelf verbaasd staan wat er bij nadere beschouwing naar voren komt. Wij zijn veel te bescheiden en zien
allerlei prestaties als 'gewoon mijn werk'. Ook nieuwkomers op de arbeidsmarkt hebben succesverhalen. Denk aan alle activiteiten in en
buiten de studie om; zoals de organisatie van een studiekamp, het regelen van een onderzoeksveld of het opzetten van een beleggingsclub.
Grote bedrijven bekijken je op een loopbaan. Dus al ben je in de markt voor een baan op de ogenschijnlijk saaie stafafdeling honorering &
arbeidsvoorwaarden, een saaie presentatie is in je nadeel. Heb je qua vakkennis en qua persoonlijkheid veel te bieden, bedenk dan dat de
echte witte raaf dit op een charmante manier etaleert.

KROMME TENEN EN NEKHAREN RECHTOP

Een jonge HEAO-er begreep niet waarom hij wel uitnodigingen kreeg voor een gesprek, maar nog steeds niet tot de tweede ronde was
doorgedrongen. Na een analyse met zijn carriére-adviseur en een blik op de scores van zijn psychologisch onderzoek werd duidelijk wat er
fout ging: de verbaal sterke en representatieve HEAO-er meende dat hij zijn wijsheid moest etaleren en liet niet na om over bepaalde zaken
van het bedrijf eens kritisch uit te halen. Eerste prioriteit van een sollicitatiegesprek is ervoor te zorgen dat het een plezierig gesprek wordt



voor beide partijen. Humor is prima, al moet je daarvoor wat risico durven nemen. Een offensieve of defensieve aanpak leidt tot een
oncomfortabele situatie bij je gesprekspartner. Ideaal is een dialoog waarin beide partijen zich verantwoordelijk voelen voor het
evaluatieproces van de geschiktheidbeoordeling. Neem jezelf niet te serieus en al zou het een grote dooddoener moeten zijn: luister goed en
luister eerst!

DE ONGRIJPBARE KWALITEITSFACTOR

In een Amerikaanse onderzoek ging men eens na in welke mate de functie eisen beslissend waren bij de uiteindelijke keuze die gemaakt
werd in sollicitatieprocedures. Een verrassende uitkomst was dat vaak de voorkeur werd gegeven aan de kandidaat met een hogere
likeability score. Dit ging ten koste van kandidaten die weliswaar beter aansloten bij de harde functie-eisen, maar niet of minder aardig
waren. Als de human chemistry niet heeft gewerkt, wordt dit praktisch nooit als motivering genoemd. Maar het speelt, neem dat maar aan,
wel een belangrijke rol.

Niet passen in de bedrijfscultuur is soms de mooie vlag die gebruikt wordt om deze moeilijk communiceerbare lading te dekken. Voor
degenen die de job al op zak leken te hebben geldt verder dat veel outplacementkandidaten vallen in de categorie: 'Kon-niet-met-zijn-baas-
door-één-deur". Ook jonge HBO-ers en academici worden bij een goed outplacement bureau geconfronteerd met het feit dat de stelling:
waar twee vechten hebben twee schuld, niet geldt in de baas-medewerker relatie; men spreekt dan van incompatibilité d' humeur.

DE VIJF P’S VAN SOLLICITEREN

Wat is mijn produkt (kennis, ervaring en vaardigheden) en in welk segment van de arbeidsmarkt - plaats - wil ik aan de slag. Met deze
twee p's start elke marketingaanpak, dus ook deze. Een gedegen inventarisatie richt zich op je sterke en zwakke kanten en je unique selling
proposition. Denk bij dit laatste aan interessante nevenactiviteiten, een stage in het buitenland of een gepubliceerd artikel. Behalve in je
kennis is je werkgever vooral ook geinteresseerd in de vaardigheden, die je je inmiddels eigen hebt gemaakt (hiermee onderscheid je je ook
van de concurrentie).

Bij de keuze van het marktsegment, uiteraard afgestemd op de marktrealiteit (vraag en aanbod), is datgene wat je wilt en leuk vindt
doorslaggevend. De branche, de discipline, de grootte van de organisatie, de loopbaanmogelijkheden, het type baas en dergelijke komen
hier aan bod.

Als de P van prijskaartje belangrijk is, betekent dit dat je moet informeren naar startsalarissen en dat de onderhandelingsvaardigheden op
dit punt net dat beetje extra kunnen opleveren.

Je sollicitatiebrief en je curriculum vitae zijn je promotiemateriaal. Je brief dient maar één doel: een uitnodiging krijgen. In de eerste
schifting van de brieven zoekt de selecteur naar zaken die een soepel transport naar de stapel 'afwijzingen' rechtvaardigen. Daarbij zitten
ook de brieven van hoger opgeleiden die niet de moeite namen hun brieven op taalfouten te checken. Gebruik liever geen clichés als: 'Naar
aanleiding van ... ', en: ' ... meen ik aan de gestelde eisen te voldoen', of: 'Ik ben gaarne bereid in een persoonlijk gesprek. .. '.

De laatste P, plezier, is een logische resultante van het goed invullen van de marketing mix. De brieven leveren uitnodigingen op, de
gesprekken lopen goed, je leert veel en behalve de baan die er uitrolt, ben je bezig met een leuk vak: solliciteren.

GEBAKKEN LUCHT

Een goede brief valt op, wekt interesse en heeft een ingebouwde prikkel om je uit te nodigen. Personeelsfunctionarissen klagen nogal eens
over het feit dat vooral jongens weinig zorg besteden aan hun sollicitatiebrief en zich slecht verplaatsen in de ontvanger. Een carriére-
adviseur stuurt in veel gevallen kandidaten met de kreet 'gebakken lucht' terug naar af als er in de brief algemene nietszeggende statements
voorkomen. Als je promotiemateriaal de toets der kritiek kan doorstaan, ga je de arbeidsmarkt hiermee bewerken.

Op advertenties reageren is prima, maar je komt meestal in een geduchte concurrentieslag. Open sollicitaties gericht aan het MKB vergen
meer marktresearch, maar hebben dit nadeel niet. Sommige bedrijven putten geheel uit het aanbod van open sollicitaties. Het benaderen
van wervings- en selectiebureaus is een vak apart. Voor de campus recruiters geldt dat je gevraagd moet worden. Dat betekent dat je deze
ingang alleen kunt benutten door je in de kijker te spelen. Studieresultaten, personality en activiteiten buiten de studie zijn hierbij bepalend.
De andere wervings- en selectiebureaus werken maar in beperkte mate met nieuwkomers op de arbeidsmarkt. Laat je eens goed informeren
over hun werkwijze anders kan er kortsluiting ontstaan. Geef een bureau geen exclusiviteit betaal geen fee en laat je nooit een baan
aanpraten.

CARRIERE FILOSOFIE

Het is een goede zaak om ook eens stil te staan bij je loopbaanmogelijkheden. In de praktijk pakt het vaak anders uit, maar toch helpt het je
op zijn minst bij het maken van de goede overwegingen. Een strategische keuze in dit verband is die tussen de grote multinationals en het
MKB. De grote bedrijven bieden in de regel meer dan op het gebied van opleiding en management development. Status, als je er gevoelig
voor bent, en buitenlandse kansen, als je avontuurlijk bent, complementeren de voordelen. In principe heb je alleen nu kansen om bij grote
werkgevers binnen te komen. Een overstap van een multinational naar het MKB is eenvoudiger dan omgekeerd.

Nadelen zijn er ook: het salaris is wat minder - al heeft het een vaste ondergrens - en posities met pittige verantwoordelijkheden zijn (nog)
niet voor je weggelegd. Ook hier geldt dat je via-via contacten kunt leggen het beroemde 'netwerken' - om achter de schermen te kijken en



je te laten adviseren over je loopbaanstrategie. In de keuze van je stageplaatsen dient deze strategische oriéntatie eigenlijk ook betrokken te
worden. Veelbelovende stagiaires krijgen behalve een job offer ook een goede kijk in de keuken en zicht op de organisatiecultuur.

Bij grote bedrijven hebben academici een streepje voor. Deskundigen zetten hier overigens geregeld een vraagteken bij. Voor HBO-ers is
het interessant te bekijken of de potentiéle werkgever mogelijkheden biedt om bij het opleidingen/loopbaanproject van academici in te
breken. Het behoeft geen betoog dat tegenover 'wat kan het bedrijf mij bieden?' een stevig' wat heb ik het bedrijf te bieden? staat.
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