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Eldszb

Mindenkinek van énmdrkdja. Az Amazon alapitéja, Jetf Bezos
szerint ,énmarkdnk egyenl azzal, amit mdsok mondanak rélunk,
amikor kilépiink a szobabdl”. Ennek ellenére kevesen forditanak
figyelmet énmarkdjuk épitésére. Sokan abban reménykednek,
elég, ha végzik a munkdjukat, és egyszer majd csak felfedezi Sket
valaki. De hidba tehetségesek, nem vilnak ismertté: gyenge én-
markédval nem jutnak elébbre.

Az er8s énmirka viszont radikalisan dtalakithatja az ember
karrierjét. E konyv bemutatja, hogyan épitstk fel. Téved, aki azt
gondolja, hogy mivel § nem mosépor vagy uditéital, a marketing
szabdlyai sem vonatkoznak rd. Csalddi és barati korben valéban
nem kell reklimoznunk magunkat, hiszen ott mindenki tisztaban
van erényeinkkel. Am miasoknak nincs lehet8ségiik arra, hogy
koézelebbrsl megismerjék képességeinket — éppen ezért érdemes
megfogalmaznunk egy egyszert, munkaadéink, tigyfeleink és ve-
véink szamara is konnyen megjegyezhets iizenetet. Igy kénnyeb-
ben emlékeznek majd rink, ha segitségre lesz sziikségiik.

Az dltalunk kifejlesztett egyedi modellt barki megértheti és al-
kalmazhatja, segitségével képet kaphat 6nmagérdl és erésségeirdl.
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Az dnismeret elengedhetetlen. Ezzel felvértezve szenvedélyeseb-
ben és energikusabban végezhetjiilk munkdnkat, marpedig ép-
pen ez a sikeres karrier titka. Igy tfognak felfigyelni rank, igy fog-
jak igénybe venni szolgiltatisainkat. A konyvben azt is elaruljuk,
miként hozhatunk létre kiterjedt és haszndlhaté kapcsolati halét,
hogyan juthatunk eziltal Gj lehet8ségekhez és — nem mellékesen —
gyarapodé bankszamlahoz.

A konyvben taldlhat6 gyakorlatok elvégzését szintén jé sziv-
vel ajanljuk. Az Enmdrka olyan, mint egy tavoli orszagrol sz6l6
utikonyv: olvasdsa kézben sok minden feltarul majd elSttiink.
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Miért van sziikségiink
dnmarketingre?

Nem mindenki érti, miért lenne sziiksége 6nmarketingre, hiszen
a munkahelyén szépen teljesit, s6t par évente még el§ is léptetik.
Csakhogy a vildg megviltozott.

Az 1950—-60-as években a villalati alkalmazottak rendszerint
egy, legfeljebb két cégnél dolgoztak egész palyatutisuk soran.
A dolgozdk tobbsége férfi volt, akik, miutin befejezték tanulma-
nyaikat és letoltotték katonai szolgilatukat, beléptek egy céghez,
ahol aztdn szép lassan elindultak felfelé a ranglétran. A munkakori
beosztds alapjin mindenki tudta, kinek hol a helye és mi a dolga.

Az 1970-es években nyugaton ez a modell kezdett bomlds-
nak indulni. A vilaggazdasagi valsig hatdsira mindenhol atszer-
vezésekre kertlt sor, rohamosan nétt a munkanélkuliség. Az
1980-as években pedig megjelentek az olcsé szamitégépek, és
ezzel a kozépvezetSk jelentss része fokozatosan foloslegessé valt.
Az 1990-es években hasonlé dtalakulis kezd3dott Kelet-Eurépa-
ban és Kelet-Azsidban is. Ma mar Japanban és Dél-Koreaban
a hajdani hiiséges villalati vagy dllamigazgatisi dolgozdk gyer-
mekei sokkal gyakrabban viltoztatnak munkahelyet, s6t sokan
sajat vallalkozdsba kezdenek. Jelents véltozas az is, hogy a nék
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napjainkban mdr jéval nagyobb arinyban vannak jelen a munka-
erépiacon, mint annak idején. Akadnak orszdgok — ilyen példdul
az Egyestlt Kiralysdg —, ahol évrél évre tobb né szerez jogi és or-
vosi diplomit, mint férfi. Ha Nyugat-Eurépat nézziik, a nagyvil-
lalatok igazgatdtanacsi tagjainak kis, de folyamatosan névekvé
szdzaléka né.

Tehat miért van sziikségiink onmarketingre?

Viszonyoljunk rugalmasabban
a karrierépitéshez!

Fiatalon altaldban hierarchidban éliink. Ilyen a csaldd, az dltalanos
és a kozépiskola, az egyetem és az els6 munkahely. Bizonydra sok
olyan munkahely létezik, ahol lehetéség van kival6 képzésekre és
tapasztalatszerzésre. Tény azonban, hogy minél horizontalisabb
a céglink, anndl kevésbé foglalkoznak a vallalat vezet6i az egyéni
karrierinkkel, és még ennél is kevésbé szimitanak rank hossza
tivon. Ezért nem baj, ha sziileinkhez képest sokkal gyakrab-
ban viltoztatunk édlldst. Vegyiik komolyan a karrierépités Gj lehe-
tGségeit, és ne féljink attdl, ha idérél idére véltoztatnunk kell az
onéletrajzunkon! Ne a villalaton beliili szervezeti dtalakuldsok
miatt aggdédjunk, térédjink inkabb egyéni pélyafutdsunkkal!
Gondoljunk arra, hogy ha elbocsdtanak valahonnan, mashol majd
szlikség lesz rank. Fontosabb, hogy alkalmazhaték legytink, mint
az, hogy alkalmazottnak mondhassuk magunkat.

A szélessavu internet és a mobilkommunikéciés eszkozok el-
terjedése megnyitotta elttiink az egész vildgot. Szinte barkivel,
barhol dolgozhatunk, feltéve, hogy nincs sziikség személyes kom-
munikéciéra. Rdadasul ma mar majdnem mindegy, hogy alkal-
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mazottként vagy 6ndllé villalkozéként végezziik-e munkankat.
Egyre tobben viltogatjak e két formét. Sokan palyakezdsként
tapasztalatot gydjtenek egy cégnél, majd dtmennek egy masik-
hoz, onnan elbocsitjik Sket, és ezutin mds szektorban keresnek
lehetSséget. Tobben csak dtmenetileg maradnak ki a munkdbdl,
mert tovdbb akarnak tanulni, vagy gyereket szeretnének. Van-
nak, akik kalféldre koltdznek, illetve sajat vallalkozdsba fognak.
A szdmtalan viltoztatds sordn fontos, hogy mindig szem el8tt
legyiink, és felhivjuk magunkra azok figyelmét, akiknek sziik-
ségik lehet rink. Az internet és kiilondsen a kozosségi média
szerepének novekedésével ezt sokkal tébbféle médon tehetjik,
mint kordbban.

Otven évvel ezel6tt még természetes volt, hogy az embert
a cége és betoltott pozicidja hatirozta meg. Mar az 6lt6zkodés, a
beszéd, a gondolkoddsmdéd és a munkahelyi viselkedés alapjan is
kovetkeztetni lehetett arra, hogy ki melyik nagyvillalatndl dol-
gozik. Igy ragadt példaul a proctoid ginynév a Procter & Gamble
munkatdrsaira. Az IBM, a Pepsi vagy a Shell berkein beliil is
hasonléan erds vallalati kultdra alakult ki. Bar ezek a villalati
kultardk még ma is léteznek, a munkavéllalék mar jéval tobbet
vandorolnak ide-oda, mint azel6tt.

Ma mir megtehetjik, hogy munkankat egyéni adottsdgaink-
hoz és érdeklsdésiinkhoz igazitjuk, ahelyett hogy a hagyomanyos
karrierépités utjat valasztanank. Ha erésen korlatozottak a felfelé
jutds lehet8ségei, akkor nyugodtan vegytk fontoléra az oldalirdnyu
valtdst, s szerezziink tapasztalatokat Gjabb és Gjabb tertileteken!
Egy informatikus akdr tobb szervezetnél is bevezethet egy-egy
rendszert. Egy emberier6forras-igazgaté egymast kovetSen akdr
tobb véllalat atszervezésében is részt vehet. Egy véllalatvezetd
ugyanabban vagy egy kapcsol6dé szektorban tobb cég irdnyitdsat
is el tudja latni.
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Ahelyett, hogy a jelenlegi munkakoérinkre hagyatkoznank, in-
kabb azt ecseteljiik, hogy pontosan mivel foglalkozunk, hogyan vé-
gezziik a munkdnkat, és milyen irdnyban szeretnénk fejlédni. Ez
egyarant vonatkozik a személyes taldlkozdsainkra és az internetes
profilunk kialakitdsara is olyan oldalakon, mint példdul a Google
vagy a LinkedIn. Ez a konyv mindkett6hoz segitséget nyujt.

Maradjunk tovabbra is elkételezettek!

A lojalitds ma mér kevésbé fontos, mint régen. Munkaadénkra
nem Ggy tekintiink, mint ha apank vagy anydnk lenne, aki jéban-
rosszban gondoskodik rélunk. Nemigen szamithatunk arra, hogy
dlldsunkat — mintegy hiiségiink jutalmaként — biztonsigban tud-
hatjuk. Mér a vezet8 nagyvillalatok sem feltétlenil tartjdk meg
a tobb évtizede ndluk dolgozé alkalmazottaikat. Csak a teljesit-
ményt dijazzak, poziciétdl figgetleniil. A munkaltatok azokkal
bannak jol, akik tigyesen kialakitott személyes markajuk révén a
legkelendébbek, s akik ezért barmikor barhonnan tovabballhat-
nak, ha 4gy gondoljik.

A lojalitds jelentSsége ugyan csokken, az elkételezettség azon-
ban viltozatlanul fontos. Ne feledjik tehdt, hogy alkalmazottként
akkor tarthatjuk meg legnagyobb eséllyel alldsunkat, ha kovetke-
zetesen elsé osztalyu teljesitményt nydjtunk! Ugyanez érvényes
akkor is, ha 6n4ll6 vallalkozék vagyunk. Mindig tartsuk szem
el6tt: ha tgyfeleink tudjdk, hogy mindségi munkéra szamithat-
nak, akkor rendre visszatérnek!
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Epitsiink mi is portféliokarriert!

Napjainkban egyre gyakoribb az un. portfélidkarrier, vagyis
az, hogy valaki egyidejiileg tobbféle tevékenységet, szakmit (z.
A miivészetek és a média terén nincs ebben semmi kiilonos — mar
Leonardo da Vinci sem csak festett és rajzolt, hanem ,tankot”
és ,helikoptert” is tervezett. Humoristdk és sportolok konyveket
irnak, hires embereket reklimokban és szappanoperikban litha-
tunk viszont. A portfélidkarrier-épités mds tertleteken is egyre
nagyobb teret nyer. Uzleti tandcsadék masodallasban egyetemi
oktatdst vdllalnak. Ismertink olyan sikeres befektetét, vallalati
elnokat, aki hivatdsos fotografusként is dolgozik.

Sokan autonémidra és rugalmas életvitelre vigynak, médsok tobb
feladaton dolgoznak egyszerre, mikézben még j allast is keresnek.
A technoldgiai fejlédés kifejezetten megkonnyitette a portf6lié-
karrier-épiték dolgat. Nem sziikséges nap mint nap bebumlizni az
irodaba, hiszen ott a szélessavu internet meg a mobiltelefon.

A n6k mir régéta portfélidkarrier szerint élnek: a legtébben
részmunkaidében dolgoznak a gyermeknevelés mellett. Vannak,
akiknek alaposan meg is fizetik ezt a fajta munkavégzést. Penny
Hughes példaul 33 éves kordban lett a Coca-Cola elnoke az
Egyesilt Kirdlysigban és frorszégban. Két évvel késébb lemon-
dott, s azéta a The Body Shop, a Next, a Vodafone, a Reuters, a
Gap, a svéd SEB bank, valamint a Cable & Wireless Worldwide
és a The Royal Bank of Scotland stratégiai igazgatéja.

Az Egyestlt Kirdlysigban Allan Leighton az egyik legismer-
tebb portfélidkarriert épits véllalatvezetd. Azéta, hogy Archie
Norman elnokkel karéltve sikeresen dtalakitotta az Asdat, olyan
cégeknek lett az elnoke, illetve stratégiai igazgatéja, mint pél-
ddul a Royal Mail, a Lastminute.com, a Bhs, a Dyson, a BSkyB,
a Leeds United Football Club vagy a Selfridges.
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A villalatok tobbsége szivesen veszi, ha az altala felkért straté-
giai igazgat6 vagy tandcsadé valahol fédllisban dolgozik az adott
szaktertleten. Ha példaul egy bank kiskereskedelmi médszereket
kivin alkalmazni fidkhdlézatiban, olyasvalakit vélaszt stratégiai
igazgaténak vagy tanicsaddnak, aki egyébként a kiskereskedelmi
dgazatban dolgozik.

Az angyal befektetok" szima is nvekszik. Néhdnyan f6alldsban
dolgoznak valahol, mikézben egy startup cégbe invesztdlnak,
elvdllalva annak igazgatétandcsi tagsigat. Mdsok idejét szinte
teljesen lekoti befektetési portféliGjuk és a vele kapcsolatos igaz-
gatdsigi tevékenységiik.

Bovitsiik kapcsolati halonkat!

Az Gj lehetSségek fontos forrdsa a sajit kapesolati hdlénk. Minél
id6sebbek vagyunk, anndl nagyobb a valdészinisége, hogy nem
allaskozvetitSk, hanem sajit kapcsolatrendszertink révén talalunk
allast. Ez még azokban az tzletdgakban is jellemz6 — példdul a
pénzigyben és a szdmvitelben —, amelyek az adott teriiletre spe-
cializalédott fejvaddszok haddval miikddnek egyiitt. Az Egyesiilt
Kirédlysiagban dolgozé okleveles konyvvizsgdldk korében végzett
telmérés szerint a 35 év alatti korosztdly 20%-a jut munkdhoz
személyes kapcsolatrendszere segitségével, 80%-a pedig fejvadisz
cégek kozvetitésével. A 35-t6l 50 évesig terjedd korosztilyban
ez az ardny 50-50%, az 50 évesnél id8sebbek korében pedig mar

* Sikeres tizleti multra visszatekinté maginszemélyek, akik t6két fektetnek
Ujonnan induld, innovativ cégekbe, személyes kozremitikodéssel, tandcsokkal
segitve a cégvezetést.
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a sikeres dlldskeresések 80%-a koszonhetd az egyéni kapcsolat-
rendszernek.

Még akkor is érdemes fél szemmel a piacot figyelni, ha épp
nincs szabad kapacitisunk. Kénnyen lehet, hogy jelenlegi villa-
latunkra koncentralva szem el6] tévesztjik mds ismerdseinket,
és nem alakitunk ki (j ismeretségeket. Amikor aztin elhagyjuk
a céget, nagy eréfeszitésiinkbe keriilhet jra kapcsolatba lépni
veliik, és lehet, hogy — értheté médon — cinikusan fogadjik majd,
ha évekig tarté csend utdn hirtelen djra feltGniink.

Nem feltétleniil kell igy torténnie, féleg, mivel ingyenesen ren-
delkezéstinkre dllnak olyan kozosségi hdlok, mint a LinkedIn
vagy a Google+. A Facebook is egyre inkabb timogatja a szakmai
jellegi kapcsolatépitést olyan alkalmazasokkal, mint példdul a
BranchOut. Ezek az eszk6zok lehet6vé teszik, hogy folyamatosan
dolgozzunk az 6nmarketingiinkén, ahogy a vallalkozdk is teszik.
Ez a kényv megmutatja, hogyan.

Keressiink a munkank értékének megfelelen!

A legtobb szakmdban sokan rendelkeznek a sziikséges szakérte-
lemmel. De nem elég, ha jék vagyunk, el is kell adnunk magun-
kat. Ha valaki kivdléan végzi munkdjat, azt értékeli a f6noke
vagy az ugyfele, de nem biztos, hogy versenyképes fizetéssel is
jutalmazza. Ha viszont gondoskodunk arrél, hogy masok is tisztd-
ban legyenek értékeinkkel, akdr tobben is versenybe szallhatnak
azért, hogy megszerezzenek minket.

Vegylink példdul egy f6nokét vagy tgyfelet, aki 6szintén mél-
tanyolja munkdnkat! Mi lenne, ha tiz vagy akér szdz hozz4 ha-
sonld ismerGstink lenne? Hiszen ha tébben tudndk, mire vagyunk
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képesek, akkor tobben akarndnak veliink dolgozni, és tébbet is ke-
reshetnénk. Ehhez azonban minél szélesebb korben kell ismertté
valnunk.

)6 6nmarketinggel konnyebb eladni magunkat

Alegtobben tisztaban vannak azzal, hogy sziikségiik van 6nmarke-
tingre. C)nmarketing alatt azonban nem azt kell érteni, hogy
mindenkinek, aki csak él és mozog, elkiildjik az 6néletrajzunkat,
hiszen minden alldskeresé ezt teszi. Ha viszont abbahagyjuk a
d6rdmbolést, tudomdsul kell venniink, hogy megfeledkeznek ré-
lunk. Mast jelent az dnmarketing, és mast az, hogy eladjuk magun-
kat. Tme, a kiilonbség:

® Az 6nmarketing azt jelenti, hogy kapcsolatokat épitiink (ré-
gi ismerdseinket felkeresstk, és Uj ismeretségeket kotiink);
kideritjik, kinek mire van igénye, és valahdnyszor csak alka-
lom nyilik r, elmondjuk, mit tudunk nyujtani.

® Az 6nmarketing utolsé 1épése az, hogy eladjuk magunkat.
Ez az a pont, amikor meggy8zziik tirgyalépartnerinket,
hogy végiil velink késse meg a legjobb szerzédést.

Sokan rosszul, rosszkor prébaljak meg eladni magukat. Mind-
nydjan tapasztaltuk mdr, hogyan csapnak hirverést maguk koril
egyesek kilonbozg értekezleteken vagy rendezvényeken. Ugyan-
ezt teszik az interneten is: folyamatosan magukat és a cégiiket
dicsérik. Nem meglepd, hogy sokan inkdabb torlik ket az ismerd-
seik koziil. A munkaaddknak és fejvaddszoknak elkiildott nélet-
rajzok sokszor nem 4llnak masbél, mint hosszas 6ntdmjénezésbél,
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marpedig ez bizony holtvdginy. De az ellenkezéje is el6fordul:
egyesek olyannyira nem merik ajinlgatni magukat, hogy emiatt
izgalmas lehet8ségekrél maradnak le.

A megoldis az, ha tudjuk, mikor érdemes eladni magunkat.
Amikor példaul szeretnénk megszerezni egy dllast vagy meg-
bizést, és mdr az 6nmarketing végén jarunk, vagyis neviink fel-
keriilt a lehetséges jeloltek listdjara, akkor kifejezetten ez a fel-
adatunk. Ekkor szokott a potencidlis munkaadé vagy megbizé
prezentdciét kérni, mivel ldtni akarja, miért épp minket lenne
érdemes vilasztania.

De vajon hogyan keriilhetiink fel erre a listara? Nos, alapvetéen
fontos, hogy milyen benyomadst keltiink, hiszen ettdl figg az is,
mit és mennyit igérnek majd. Az sem lényegtelen, ha mar kordb-
ban hallottak, olvastak rélunk, hiszen igy van hiteliink, van mire
épitentiink. Idedlis esetben hdromféleképpen, hirom kiilonb6z6
kozegben kaphatnak rélunk elézetes benyomast: ha hallanak
rélunk, ha olvasnak rélunk, és ha személyesen is taldlkoznak ve-
link (esetleg litnak a televizioban vagy egy j6 hirt honlapon).
Netdn ismer6seink a Facebookon vagy a LinkedInen, és mar ho-
napok 6ta olvassik a posztjainkat. Minél szélesebb korben ismer-
nek benniinket, anndl nagyobb lesz az igény szolgilatainkra. Az
a leghatdsosabb, ha olyasvalaki ajanl benniinket, akiben a poten-
cidlis munkaadé vagy ugyfél megbizik.

Az 6nmarketing eszkozével valsjaban kisgyermekkorunk 6ta
éliink, vagyis amidta kapcsolatokat kezdeményeziink és épitiink.
Nos, a munka, a villalkozas terén is ugyanazok a jol bevalt alap-
elvek érvényesek, hiszen a legtobben azokkal dolgoznak egyiitt
szivesen, akiket ismernek, és akikben megbiznak. Kapcsolataink
altaldban évekre — vagy akar egy életre — sz6lnak, s olykor-olykor
k6z6s munkdra is adédik lehetdség.
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