Marketingowe podejscie do poszukiwania pracy

,Nigdzie nie ma pracy”

.Prace mozna dostaé/znalez¢ tylko po znajomosci”

~SzZukam wszedzie i nie moge znalez¢ pracy”

~Jestem za miody/mtoda”

~Jestem za stary/stara”

,D0 niczego sie nie nadaje”

,Wystatem juz tyle maili i nikt nie odpowiedziat’

,Na pewno nie znajde pracy skoro inni nie moga jej znalez¢”

Podczas prowadzonych przeze mnie rozmow doradczych niejednokrotnie stysze od Klientow takie
wypowiedzi. Wiele osob planujgcych poszukiwanie pracy rozpoczyna swe dziatania od podobnych mysli
i stwierdzen. Sg to przekonania, ktére blokujg ich dziatania juz na wstepnym etapie poszukiwania zatrudnienia.
Czesto takie przekonania rodzg sie na podstawie jednorazowych aktéw, zdarzen, zwigzanych
z poszukiwaniem pracy i niepowodzeniami w jej znalezieniu.

W wielu przypadkach sg to jednak wypowiedzi innych osob, ktore zostaty przez moich Klientéw uznane
za prawdziwe i staty sie ich wypowiedziami. Dlaczego tak sie dzieje? Osoby doznajgce niepowodzen (czesto
z roznych powoddéw), podczas kontaktdéw z innymi osobami, dzielg sie z nimi swoimi negatywnymi
wspomnieniami kwitujgc wszystko wtasnie takimi stwierdzeniami. Ich rozmowcy, styszgc te stowa, przyjmujg je
jako witasne.

Funkcjonujgc w srodowisku spotecznym, czesto stajemy sie ,ofiarg zakazen wirusami negatywnych
przekonan”. Przyjmujemy mysli, opinie, oceny innych osob jako wlasne, zmniejszamy wtedy naszg aktywnosg,
ograniczamy dziatania, a jesli doswiadczamy w najblizszym czasie podobnego negatywnego zdarzenia,
utwierdzamy sie coraz mocniej w tym przekonaniu. Stajemy sie bierni, zamykamy sie we wtasnym sSwiecie
petnym rozczarowan, kolejnych negatywnych mysli i kolejnych rodzacych sie w nas przekonan.

Identycznie jest w przypadku poszukiwania pracy, kiedy zetkniemy sie z negatywnymi przekonaniami
innych osdb. Powoli ulegamy ich wptywom i mijajg kolejne dni, a my nie podjeliSmy pracy. Ba, nawet juz nie
szukalismy jej tak aktywnie jak kiedys. Twierdzimy, ze szukamy pracy, ale tak naprawde jej nie poszukujemy,
bo przeciez po co? | tak prace mozna znalez¢ tylko po znajomosci, w mojej miejscowosci nie ma pracy,
nigdzie nie ma pracy, i tak dalej i tak dalej... Negatywne przekonania innych stajg sie naszymi przekonaniami.

Co w takim razie robi¢?

Zacza¢ szukacé pracy wykorzystujgc elementy marketingu!

Na czym to polega? Juz wyjasniam. Na poczatku poznajmy definicje marketingu. Jest ich wiele, ale na
nasze potrzeby uzytem definicji Petera Druckera i Philipa Kotlera.

Peter Drucker definiuje marketing jako menedzerskie zadanie rozpoznawania, uprzedzania
i zaspokajania potrzeb klienta w sposéb zapewniajgcy jego satysfakcje i przynoszgcy zysk, poniewaz celem
przedsiebiorstwa jest zdobywanie i utrzymanie klientow na wytwarzane towary i wykonywane ustugi.

Philip Kotler twierdzit, ze marketing to proces spofeczny, dzieki ktoremu jednostki lub grupy otrzymujg
to, czego potrzebujg i chcg, poprzez kreowanie, oferowanie i swobodng wymiane produktéw i ustug. Inna
definicja tego ekonomisty mowi, ze marketing jest sztukg sprzedawania produktow i jest postrzegany jako
kreowanie, promocja i dostarczanie towarow i ustug konsumentom i organizacjom.

Istotg marketingu jest to, ze posiadamy pewien produkt, ktéry chcemy sprzedaé innym klientom. Aby
go sprzedaé, musimy najpierw zbadac rynek i dokona¢ oceny, czy jest ktos, kto ten produkt potrzebuje i nam
to sygnalizuje. Jesli jest taka osoba, taki klient, to nic prostszego, niz spotkaC sie z nim i zaspokoiC jego
potrzebe czyli sprzedaé¢ produkt z zyskiem dla nas. Jesli nikt nie sygnalizuje nam takich potrzeb, to musimy
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uswiadomi¢ klientowi, ze je posiada lub pobudzi¢, stworzyC takie potrzeby, by w dalszej kolejnosci je
zaspokoi¢ sprzedajgc mu nasz produkt. Proste? Oczywiscie, ze tak!
Jak teraz przenies¢ te idee marketingu na nasze poletko zwigzane z poszukiwaniem pracy?

ML VIR el (ISR Jak juz pisatem, jesteSmy produktem na rynku pracy, ktéry musimy
z zyskiem sprzeda¢. Nasz zysk to satysfakcjonujgce nas wynagrodzenie. Pracodawca jest potencjalnym

klientem, ktory kupi nasz produkt i w ten sposéb zaspokoi swojg potrzebe. Potrzeba ze strony pracodawcy to
po prostu chec¢ posiadania takiego pracownika jak my, ktéry poprzez wykonywanie pracy przyczyni sie do
wypracowania zysku dla niego.

Najpierw musimy poznac i przygotowac nasz produkt, aby moc zaprezentowac go pracodawcy w taki sposéb,
aby on zainteresowat sie tym, a nie innym produktem, aby stwierdzit kategorycznie, ze to my, a nie nikt inny
jest mu potrzebny.

W tym celu dokonujemy szerokiej analizy naszej osoby, biorgc pod uwage nasze doswiadczenie
zawodowe i zwigzane z tym umiejetnosci, nasze cechy osobowos$ci, mocne strony, kwalifikacje, kompetencje.
Warto przeanalizowac takze inne czynniki, miedzy innymi: naszg mobilno$¢ zawodowsq, aspiracje i to, czy
jestesmy skfonni zrezygnowac z wyzszego wynagrodzenia, czy jestesmy gotowi podjg¢ prace na zmiany i tym
podobne. Wskazane jest nawet wypisanie sobie wszystkich naszych cech, umiejetnosci, by po prostu sie ich
nauczy¢ i by¢ gotowym odpowiedzie¢ na kazde pytanie pracodawcy.

Kiedy chcemy dokonaé¢ zakupu jakiego$ produktu, to wybierajgc go staramy sie o nim jak najwiecej
dowiedzie¢ zanim podejmiemy decyzje o jego zakupie. W taki sposéb postepujemy na przyktad: czytajgc opisy
produktow na Allegro, na portalu Tablica.pl, ogladajac i czytajac etykiety produktéw w sklepach, dopytujagc
sprzedawcoéw o szczegdtowe informacje. Podobnie pracodawca staje sie kupujgcym i on tez chce sie o nas
najwiecej dowiedzie¢. Przeciez nikt nie bedzie kupowat kota w worku. Dlatego wiedza na temat samego siebie
jest ogromnie wazna w poszukiwaniu pracy z wykorzystaniem marketingu.

Z kazdym naszym doswiadczeniem zawodowym wigzg sie umiejetnosci, ktére nabyliSmy podczas
wykonywania pracy. Pewne umiejetnos$ci sg Scisle zwigzane z danym stanowiskiem i nie mogg byc¢
wykorzystane na innym stanowisku, ale jest wiele umiejetnosci, ktore mozna z powodzeniem wykorzystac
wprost na innym stanowisku lub wykorzystac je po pewnej modyfikacji, adaptacji (np. tokarz szybciej opanuje
prace na stanowisku tokarza w drewnie ze wzgledu na podobienstwo czynnosci, sprzedaz wszedzie jest taka
sama niezaleznie czy to w hurcie, czy w detalu, obstuga biura podobnie itp.). Podczas analizy nie mozemy
traktowacC naszych umiejetnosci w sposéb waski. Pomysicie sami, gdzie mozna wykorzysta¢ waszg wiedze
i umiejetnosci wykraczajgc poza schematy myslowe. Dla przyktadu pracownik budowlany nie musi pracowaé
tylko na budowie. Swojg wiedze, umiejetnosci i predyspozycje osobowosciowe moze wykorzysta¢ podczas
pracy w hurtowni materiatdbw budowlanych, jako przedstawiciel handlowy w branzy budowlanej, szybciej
przyuczy¢ sie do stanowisk pracy wymagajgcych zdolnosci manualnych, umiejetnosci postugiwania sie
narzedziami, sprawnosci fizycznej itp.

Po analizie wtasnej osoby dokonujemy analizy rynku pracy. Zbieramy i analizujemy wszystkie
informacje o potencjalnych pracodawcach, do ktérych bedziemy chcieli sie uda¢, by porozmawiaé¢ z nim na
temat zatrudnienia naszej osoby. Musimy wykorzysta¢ tu wszystkie mozliwe zZrédia informacii
o pracodawcach, w tym takze internet. Analiza wiasnej osoby ustrzeze nas przed poszukiwaniem pracy u
pracodawcow, u ktérych jest duze prawdopodobienstwo, ze nie zostaniemy zatrudnieni. Jesli nie posiadamy
na przyktad umiejetnosci tatwego nawigzywania kontaktow z innymi osobami, nie czujemy potrzeby
przebywania z ludzmi, nie potrafimy tadnie wypowiada¢ sie, wolimy wykonywaé prace postugujac sie
narzedziami, a nie mowa to jest duze prawdopodobienstwo, ze nie zostaniemy pracy jako np. doradca klienta.
majgc taka wiedze, nie bedziemy takiej pracy szukac¢, co uchroni nas przed stresem, niepowodzeniami, nie
dostarczy nam negatywnych mysli na nasz temat co w koncowym rezultacie nie spowoduje powstania
negatywnych przekonan chociazby na temat pracodawcow, czy naszych szans na zatrudnienie.



Jesli masz problem z przygotowaniem charakterystyki produktu, zawsze mozesz skorzystaé¢ z
pomocy specjalisty - doradcy zawodowego
w Centrum Informacji i Planowania Kariery Zawodowej.

Krok Il

Znamy juz produkt, ale musimy go jeszcze opakowac. Nikt mi nie powie, ze nie zwraca uwagi na opakowanie
podczas zakupow. Majgc do wyboru ten sam towar w szarym, bezbarwnym, nijakim opakowaniu,
a w opakowaniu kolorowym, btyszczgcym, rzucajgcym sie w oczy, sktaniamy sie do kupna tego drugiego
produktu. | cena tutaj nie gra roli. Nasz wzrok decyduje co kupic.

Zapytacie o co chodzi? Chodzi o nasz wyglad. My, jako produkt, musimy wywrze¢ na potencjalnym nabywcy,
czyli pracodawcy jak najbardziej pozytywne wrazenie. Wiadomo, ze podczas osobistego kontaktu liczy sie
kilkanascie sekund, na podstawie ktérych pracodawca, jeszcze przed rozmowg z nami, wyrabia sobie jakie$
zdanie na nasz temat. Pozytywne badz negatywne. Ten krétki czas decyduje o tym, czy mamy szanse na
dalszg rozmowe i zaprezentowanie produktu.

Nasz wyglad swiadczy o nas. Musimy by¢ schludnie ubrani, tadnie pachnie¢, mie¢ wypastowane buty (uwaga
panowie!), fadnie sie usmiechac i mie¢ przy sobie dokumenty aplikacyjne w postaci zyciorysu i ewentualnie
listu motywacyjnego. Nasz zyciorys takze nie moze wyglgdaé¢ niechlujnie. Nie wolno sktada¢ na pot
dokumentéw aplikacyjnych, zwijaé ich, zagina¢ w inny sposob. Nie mogg by¢ one brudne, pogniecione
i poprawiane dtugopisem.

Krok IlI

Jestesmy gotowi do poszukiwania pracy, wiec zaczynamy. Po wnikliwej analizie rynku pracy i okresleniu
potencjalnych nabywcéw, po analizie naszej osoby, po przygotowaniu opakowania stalismy sie unikalnym
produktem, ktory bedzie sie wyrdzniat na rynku i ktérym chcemy zainteresowa¢ pracodawcow.

Teraz wcielamy sie w role przedstawiciela handlowego, ktéry ma za zadanie znalez¢ klienta, ktory zainteresuje
sie produktem i kupi go, poniewaz jest on wyjgtkowy i tylko on, a nie inny produkt zaspokoi jego potrzeby.

Czy kazdy z nas spotkat na swojej drodze przedstawiciela handlowego? Na pewno tak. Co myslimy o takiej
pracy? Nie jest ona fatwa. Pewnie nie raz odmoéwiliSmy rozmowy z przedstawicielem, nie kupilismy
reklamowanego przez niego produktu, ale byty na pewno i takie sytuacje, kiedy zainteresowalismy sie
produktem proponowanym przez przedstawiciela handlowego. Dlaczego? Poniewaz ten przedstawiciel
pokazat nam ten produkt w interesujgcy sposob, udzielit wyczerpujgcej informacji, zachecit nas do kupna,
przekonat nas, ze posiadamy potrzebe kupna tego produktu, nawet jesli sobie tego nie uswiadamialiSmy.

| to jest caly sens naszego poszukiwania pracy.

Jako przedstawiciele handlowi mamy zadanie zainteresowania pracodawcy wiasng osobg, pokazanie
waszych mocnych stron, przekonanie pracodawcy o tym, ze nasza osoba jest mu potrzebna i nikt inny nie
wykona lepiej pracy poza nami.

Jak dziata¢?

Po pierwsze — zaplanowa¢ dzialania na rynku pracy.

Znajgc nasze mozliwosci, nasze umiejetnosci, kompetencje, cechy osobowosci i inne elementy sktadajgce sie
na nasz ,profil zawodowy”, znajgc potencjalnych pracodawcéw, do ktérych mozemy sie udac i przedstawi¢
nasz produkt. Planujgc dziatania warto zatozyC sobie zeszyt, by spisywacC terminy wizyt u pracodawcow,
planowac kolejne wizyty, sporzgdza¢ notatki z rozméw. Wizyta u pracodawcy nie moze by¢ jednorazowa.
Konieczny jest systematyczny kontakt z pracodawcami, by od$wieza¢ swojg ,oferte sprzedazowg”.



Po drugie — przygotowa¢ dokumenty aplikacyjne

Majgc wiele informacji o sobie, sporzgdzenie zyciorysu nie sprawi nam problemow. W tym przypadku warto
sporzadzic¢ zyciorys funkcjonalny i zastgpic¢ list motywacyjny elementem zyciorysu zwanym profilem.

Coraz czesciej zamiast listu motywacyjnego zamieszcza sie w zyciorysie kilka zdan o sobie. Ten element,
petnigcy role listu motywacyjnego nosi nazwe profilu zawodowego i jest on coraz czesciej uznawany za
wyznacznik dobrego Zyciorysu wptywajacy na decyzje pracodawcy. umieszcza sie pod
danymi adresowymi i zawiera on na przyktad: informacje mdéwigce o tym, co swojg osobg masz do
zaoferowania pracodawcy, dlaczego Ty, a nie kto$ innym ma byé wziety pod uwage przy decydowaniu o
zatrudnieniu, najwazniejsze Twoje osiaggniecia, kompetencje i najmocniejsze strony. Profil ma rzucac sie w
oczy i od razu informowaé czytajgcego zyciorys o tym, z kim ma do czynienia.

Po trzecie — technika i strategia

Podstawowe dziatanie w tej metodzie to osobisty kontakt z pracodawcami — potencjalnymi klientami, czyli
nabywcami naszego produktu. Nie poszukujemy pracy w ten sposob, ze reagujemy na oferty pracy.
Odwrotnie. To my wychodzimy naprzeciw pracodawcy, hawet, gdy nie dysponuje on wolnym miejscem pracy.
Jak juz pisatem wczes$niej, nasza wizyta u pracodawcy i prezentacja naszej osoby moze by¢ bodzcem do
tego, ze pracodawca odczuje potrzebe zatrudnienia kogos takiego jak my. Jak przystato na przedstawiciela
handlowego, naszym zadaniem jest zareklamowanie produktu, zachecenie do kupna, zainteresowanie
pracodawcy naszg osobg i przekonanie go do tego, by uznat on, ze jesteSmy mu potrzebni.

Z kim rozmawiac¢? Jesli sie uda to koniecznie trzeba rozmawia¢ z wtascicielem firmy, dyrektorem, prezesem,
jednym stowem: z najwazniejszg osoba w przedsiebiorstwie. Dlaczego nie kadry? Juz odpowiadam.
W sytuaciji, kiedy nie ma aktualnie w firmie ofert pracy, kadry mogg nie mie¢ jeszcze wiedzy na temat planéw
szefostwa. Takze tych kadrowych. Ponadto nasza wizyta moze by¢ bodzcem do stworzenia stanowiska pracy.
Ja sam, szukajgc pracy, tego doswiadczytem. Nawigzatem kontakt z dyrektorem przedsigebiorstwa
i zaprezentowatem swojg osobe informujgc go, do czego moge sie przyda¢ i ile firma moze zyskac¢ po
utworzeniu stanowiska pracy pod moja osobe. Moje dziatania odniosty sukces.

Nie zawsze za pierwszym razem uda nam sie dotrze¢ do pracodawcy. Nieraz trzeba udac¢ sie do firmy kilka
razy, by doprowadzi¢ do spotkania i dokonaC prezentacji. Nie wolno rezygnowac, poniewaz rezygnacja
skutkuje tym, Ze tracimy szanse na zaprezentowanie naszej osoby i byé moze szanse na zatrudnienie.

Jezeli pracodawca nie potrzebuje dzis takiego pracownika, jak ja to nie jest powiedziane, ze nie bedzie

go potrzebowat za tydzien, za miesigc, za rok.

Jak wczesniej juz pisatem, nasze dziatania majg zainteresowac¢ pracodawce naszg osobg lub by¢ bodzcem do
zatrudnienia. Jednorazowy kontakt na pewno nie bedzie skutkowat zatrudnieniem. Ponadto warto pamietac,
ze nie wszyscy od razu podejmujg decyzje. Nieraz trzeba ,przespac sie z tematem”.

Nie poprzestajemy na kilku pracodawcach. Nasze kontakty powinny by¢ na tyle intensywne, by w jak
najkrétszym czasie stworzy¢ sie¢ kontaktow z pracodawcami i aktualizowa¢ u nich naszg oferte ,kupna-
sprzedazy”. Sledzimy rynek pracy i reagujemy takze na nowopowstate podmioty gospodarcze, ktére mogg
potencjalnie zainteresowac sie nami.

Dziatania marketingowe mozemy uzupetniC swojg aktywnoscig w sieci, gdzie réwniez mozemy promowac
swojg osobe. Mozemy tutaj korzysta¢ z dobrodziejstw medidow spotecznosciowych, lecz nasze dziatania
muszg by¢ rozwazne i rozsadne. Pracodawcy coraz czesciej siegajg do Internetu, by uzyskaé dodatkowe
informacje o kandydacie do pracy.

Dziatania polegajgce na budowaniu wiasnej reputacji i zwiekszania swej wartosci na rynku pracy za pomoca
mediow nosi nazwe Personal brandingu. [gEfeliIleIE=1alellgle] to sztuka budowania wizerunku i zarzadzania

wiasng osobg jako marka.



Po czwarte — nastawienie do poszukiwania pracy i do niepowodzen

Na pewno podczas poszukiwania pracy z wykorzystaniem marketingowego podejscia spotkamy sie
z niepowodzeniami, dlatego istotne jest pozytywne nastawienie do poszukiwania pracy i uswiadomienie sobie,
ze bedg tez trudne chwile, przypadki odmowy ze strony pracodawcy, sytuacje, kiedy pracodawca nie bedzie
chciat z nami rozmawiac, kiedy po prostu nas zbedzie.

Pomysimy, ze kazde spotkanie z pracodawcg to okazja do przeéwiczenia rozmowy, okazja do
zaprezentowania swojej osoby, okazja do nawigzania kontaktu, do nauczenia sie czegos nowego, nawet
sposobu wyjscia z okreslonej sytuacji, nauczenia sie odpowiadania na okreslone i trudne pytania
pracodawcow.

Zasada jest jedna. 10, 50, 100 pracodawcéw nie kupi naszego produktu, ale nie jest powiedziane, ze 11, 51,
101 takze nas nie kupi, nie zainteresuje sie naszg ofertg. Jesli po nieudanych rozmowach z 10, 50, 100
pracodawcg powiemy sobie: ,To nie ma sensu”, to stracimy na szanse kontaktu z kolejnym pracodawcg, ktory
powie: ,Wiasnie takiej osoby potrzebuje”.

,Nigdzie nie ma pracy” — Jest praca, tylko pracodawca nie wie, ze ja istnieje.

.Prace mozna dostac¢/znalez¢ tylko po znajomosci” — Kontakt z pracodawcg rodzi znajomosé z nim, a
utrzymywana systematycznie moze zaowocowac zatrudnieniem.

»~>zukam wszedzie i nie moge znalez¢ pracy” — Szukam aktywnie w tych obszarach, gdzie moje szanse na
prace sa duze. Nie trace czasu na obszary, gdzie wiem, ze nie zaspokoje potrzeb pracodawcy swoja
osoba.

~Jestem za miody/mtoda za stary/stara” Mysle pozytywnie

,D0 niczego sie nie nadaje” Mam potencjat, znam siebie tylko musze si¢ zareklamowag.

~Wystatem juz tyle maili i nikt nie odpowiedziat’” Nie czekam na odpowiedz, rozmawiam, ponawiam swoja
oferte.

,Na pewno nie znajde pracy skoro inni nie mogg jej znalez¢” Jestem wyjatkowa osoba, tylko pracodawca
musi przekona¢ sie, ze mnie potrzebuje.

Spojrzcie sami. Te mysli, stwierdzenia bedgce naszymi przekonaniami nie majg juz najmniejszego sensu w
aktywnym poszukiwaniu pracy z wykorzystaniem elementéw marketingu.
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Doradca zawodowy
Centrum Informacji i Planowania Kariery Zawodowej w Legnicy



