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Networking

Networking, czyli metoda tworzenia i rozwijania profesjonalnych kontaktow
biznesowych wspierajgcych poszukiwanie i docieranie do ofert pracy czesto jest
mylona z tak zwanym zdobywaniem, ,zatatwianiem” pracy przez znajomosci. Stad
wiele oséb, ktére sg na etapie zmiany instynktownie zaczyna od sprawdzenia tej
metody i rownie wiele szybko sie na niej zawodzi lub szuka dobrych uzasadnien by
z niej nie korzystaC. Z praktyki DBM wynika, ze 64% ofert pracy wybieranych
i wygrywanych przez naszych Kklientow to oferty wspierane kontaktami
networkingowymi.:
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Umiejetnos¢ wykorzystywania i poszerzania kontaktéw biznesowych jest aktywnoscig
wymagajgca profesjonalizmu, treningu i przygotowania merytorycznego.

Co wyrdznia profesjonalny networking od innych metod poszukiwania pracy?

1. Obie strony cos zyskuja. Celem networkingu jest wymiana informacji,
kontaktéw, doswiadczen pomiedzy osobami, ktdre cos juz o rynku wiedzg
i chetnie sie tym dzielg z innymi. Nie ma mowy o naduzyciu znajomosci dla
wiasnych celow wbrew zasadom, bo taka manipulacja szybko zostanie
zweryfikowana i nie bedzie powrotu do dobrze zapowiadajgcej sie, niedawno
nawigzanej relaciji.

2. Jednoznaczne, mozliwe do spelnienia oczekiwania. Osoba inicjujgca
kontakt — najczesciej poszukujgca nowych wyzwan zawodowych nazywa
wprost swoje oczekiwania (wczesniej przemyslane i przygotowane), ale tez
mowi wyraznie, czego po tym kontakcie (rozmowie) sie nie spodziewa. Obie
strony od poczatku deklaruja, czego oczekuja i trzymaja sie tych zasad.

3. Zobowiagzania obu stron s3g jasne i nazwane. Kluczowe jest tu wyjasnienie
i uspokojenie, ze osoba inicjujgca kontakt nie chce powodowaé trudnych
zobowigzan, ale uzgodni¢ tyle ile to mozliwe podczas spotkania. Czesto
oznacza to nazwanie wprost tego, czego podskérnie nasz rozmoéwca moze sie
jednak spodziewaé: ,Nie oczekuje, ze znajdziesz dla mnie jakags oferte
pracy...”, ,Nie dzwonie po to, by pyta¢ o oferty pracy w Twojej firmie...” Nie
spodziewam sie, ze zatatwisz mi nowg prace...”
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4. Decydujace sa kompetencje i doswiadczenie. Kontakty networkingowe
pomagajg dotrze¢ na spotkanie z decydentem, ktéry sprawdza kwalifikacje
i doswiadczenia kandydata i to jest podstawg zatrudnienia.

5. Niezbedne sg wiarygodne rekomendacje. Pozytywna opinia osoby, ktérej
zdanie decydent szanuje czesto wspiera wybor kandydata, daje wieksze
poczucie bezpieczenstwa. Nie bez znaczenia jest wiec to, kto nas
rekomenduje, jakg ma pozycje w firmie i na ile jego/jej zdanie jest wiarygodne
oraz traktowane z zaufaniem.

6. Ludzie chca i potrafia pomaga¢ - pod warunkiem, ze damy im szanse
zrobienia czegos, na co majg wptyw lub co potrafig zrobi¢. Wtedy chetnie
pomagajg i sg ciekawi naszych postepdw w procesie poszukiwania pracy.

W profesjonalnym networkingu obowigzujg uczciwe zasady - kazda ze stron daje
i bierze tyle ile chce, przez co budujg do siebie zaufanie i mogg wzmacnia¢ wzajemne
relacje biznesowe. Jest szereg technik i procedur, ktéorych wykorzystanie
rekomendujemy klientom naszych programéw rozwoju kariery, by ich obecne i nowe
relacje byly profesjonalne i perspektywiczne.

Katarzyna Pieciul

Consulting Director, DBM Polska
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