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Förord

Har du en personlig reklambyrå i dag? En reklambyrå att kontakta för dina alldeles egna marknadsföringsfrågor. En byrå som utvecklar din egen marknadsföringsplan, bollar strategier med dig och producerar ditt personliga reklammaterial.

Snart blir det vanligare att anlita en personlig reklambyrå än en personlig tränare. Det är min vision. Jag tror faktiskt att fler människor bryr sig om att få ett jobb – eller till och med att få sitt drömjobb – än de som bryr sig om sin fysik.

Tycker du det låter galet? Det förstår jag. Men trenden är tydlig. Det har under många år blivit allt mer avancerat och krävs allt mer för att söka ett arbete. Inte ens ett enkelt jobb är lätt att få idag och siktar du högre, ja då stiger naturligtvis kraven på din personliga marknadsföringskampanj.

Jag påstår att kunskap i personlig marknadsföring är viktigare än utbildning. Jobben hoppar inte på dig bara för att du är välutbildad. Men att marknadsföra dig själv kan du göra även utan utbildning. Och har du både utbildning och kunskaper i personlig marknadsföring ökar naturligtvis dina chanser.

De två främsta skälen till att läsa Grattis! Jobbet är ditt är:

•  Du vill ha ett nytt jobb

•  Du vill ha nya eller fler uppdrag som konsult eller företagare

Jag ser också en tydlig trend att begreppen anställd och företagare allt mer suddas ut. Många frilansar samtidigt som de är anställda och går mellan uppdrag och anställning inom traditionella företag och nätverk.

Därför beskriver denna bok personlig marknadsföring ur ett generellt perspektiv. För oavsett vad just du tänker använda styrkan i metoderna till är mekanismerna bakom de samma.

När jag pratar med företagare brukar jag säga att de har lättare att bli kända som person än att skapa ett välkänt företag. Framförallt är det mycket billigare. Personlig marknadsföring handlar alltså i slutändan om ekonomi. Men inte bara. Det är en sak att skaffa ett jobb som drar ihop pengar till brödfödan. En helt annan att skaffa drömjobbet!

Jag vill med den här boken ge dig konkreta och grundläggande metoder för att lyckas bättre med din personliga marknadsföring. Jag vill bidra till att du blir mer känd inom ditt område. Något som ska hjälpa dig på vägen dit just du vill komma!

Så nu är det inte längre ditt företag eller din utbildning som är i fokus. Nu är det DU. DU och DIN personlighet. Välkommen till en värld av möjligheter!

Pelle Mårtenson

Den personlige marknadsföraren


Min bakgrund som personlig marknadsförare

Första gången jag kom i kontakt med personlig marknadsföring var när jag skulle söka sommarjobb. Naturligtvis tänkte jag inte i termer av det begreppet då. Men indirekt var det ju personlig marknadsföring jag bedrev – eller åtminstone försökte göra. 

Sommaren innan hade jag utan större ansträngning haft turen att få ett jobb på Postgirot. Jag såg en annons, ringde, kom på intervju och fick jobbet – tillsammans med mängder av andra ungdomar. Kanske för att det var så enkelt den gången blev det nya försöket tämligen halvhjärtat och resultatet därefter. Jag trodde väl i min enfald att det inte var någon match att få ett sommarjobb. 

Eftersom jag inte hade några särskilda meriter tänkte jag att jag var tvungen att satsa på okvalificerade jobb. Därför ringde jag runt och hörde mig för om arbeten som till exempel spärrvakt på SL eller diskplockare på olika restauranger. 

Idag kan jag lätt se vad jag gjorde för fel. 

•  Jag nischade mig inte utan sökte vitt och brett. 

•  Jag nedvärderade mig själv genom att framställa mig som någon som kunde jobba med vad som helst . 

•  Jag var varken fokuserad eller strukturerad. 

Men å andra sidan var det mitt första försök, så vad mer kan man begära? Dessvärre möter jag idag många vuxna som gör samma misstag som jag gjorde som sjuttonåring. Ingen vill anställa en människa som ger dessa desperata och veliga signaler – inte ens för ett sommarjobb. 

En bättre taktik 

Nästa sommar var jag betydligt bättre rustad. Inte med många fler meriter, men först och främst och kanske viktigast, med en jävlar anamma-attityd. Den här gången skulle jag ha ett jobb! 

Jag hade också tagit ett viktigt beslut. I och med att jag valt maskininriktning på gymnasiet satsade jag på att fokusera på min nisch. Jag letade reda på så många verkstadsindustrier som möjligt och fick ihop en lista med sju företag i Tierp, nära min hemort, och sjutton företag i Stockholm. 

Jag lade ned mycket tid på att skriva ett bra och trevligt personligt brev. Eller rättare sagt två, anpassade efter orterna jag sökte till. Dessutom förde jag noggrant bok över när jag skickat iväg respektive brev, vilka jag fått svar från och vad de svarat. 

Nu jobbade jag helt plötsligt nischat, med anpassade ansökningar och strukturerat. 

Så vad blev skillnaden mellan min halvhjärtade insats och min nya fokuserade insats? Stor! Hur stor ska jag berätta lite längre fram i boken. 

I dag är jag glad att jag faktiskt har sparat mina gamla ansökningshandlingar. Jag tänkte dela med mig av dem här och visa vad jag gjorde bra och vad jag skulle gjort annorlunda i dag. 

Men innan jag vill gå in på bra och dåligt vill jag poängtera en sak. Det är mycket tyckande om hur ett bra cv ska utformas. Egentligen spelar det ingen som helst roll hur ett cv eller personligt brev ser ut. Det finns inga regler som säger vad som är bra eller dåligt. Den enda regeln som gäller är: Ett cv som tar dig till intervju är ett bra cv. Det är lika bra att inse från början. Även det mest briljanta cv kan stöta på patrull av någon för dig outgrundlig anledning. Även om den som läser dokumentet bör lägga sin personliga smak åt sidan och i stället försöka tolka texten och göra en bedömning om personen i fråga är lämplig för jobbet eller inte, så är det inte så det funkar. Den personliga smaken kommer emellan och där är inte två rekryterare lika. Det här sker ofta på ett omedvetet plan. 

Ett cv kan därför inte vara bra eller dåligt i sig. Ett konservativt cv kan fungera. Eller också fungerar det inte alls. Ett kreativt cv kan fungera, men det kan också floppa. Jag råder att alltid anpassa ditt cv till alla kända fakta. Då kan det vara en god idé att använda ett konservativt cv i en konservativ bransch. Men i slutändan handlar det om den individ som läser ditt cv. Det kan sitta en kreativ människa i en konservativ bransch, eller en konservativ människa i en kreativ bransch. 

Jag startade CV-Skolan efter att ha gjort ett kreativt cv för mig själv. Av bilden nedan ser du att mitt cv, som jag kallade Pelle Mårtenson – the story, är mycket långt. Alldeles för långt skulle de flesta säga och döma ut det därefter. Men, det tog mig till intervju. Alltså var det ett bra cv. 
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Ett cv kan se ut hur som helst. Om det tar dig till intervju är det ett bra cv. 

Ett exempel som illustrerar det här med tyckande och tänkande är när en av mina kunder föreslog att han skulle be om återkoppling från dem han skickade cv:t till. Bra idé tyckte jag. När jag sedan frågade vad de sagt sa han: ”Det gick inte att dra några slutsatser, alla tyckte olika.” 

Cv:t i sig ger dig inte jobb. Du måste bidra med betydligt mer än så. Därför är det viktigt att inse: Syftet med ett cv är att ta dig till intervju. 

Du marknadsför dig med ett cv på samma sätt som ett företag annonserar. För att få ett jobb måste du även sälja in dig själv via en eller flera intervjuer. Marknadsföring och försäljning är inte samma sak. Men nu vet du vad syftet med ett cv är och hur man avgör om ett cv är bra eller inte. 

Exempel på ett bra personligt brev 

Nu är det dags att visa mitt första framgångsrika personliga brev. Och kom ihåg – du kan tycka precis vad du vill om det, men det tog mig till intervju, därför är det bra. Jag ska också passa på att kommentera det utifrån mitt nuvarande yrke som personlig marknadsförare. 

Jag är en artonårig kille som är mycket intresserad av sommarjobb hos Er1. Jag bor tillsammans med mina föräldrar i en villa fyra mil norr om Uppsala. (Om jag får jobb hos Er har jag bostad ordnad i Stockholm.)2 Jag går 3-årig teknisk linje på Högbergsskolan i Tierp och har valt maskingrenen inför tredje året. Efter trean planerar jag att fortsätta på högskola och studera vidare till civilingenjör.3 

I skolan läser vi mycket matte, fysik och kemi. En hel del av min fritid går åt till läxläsning och pluggande. På den tid som blir över lyssnar jag mycket på musik och spelar gitarr. Jag tycker väldigt bra om att åka slalom och på somrarna surfar jag gärna. 

För två somrar sedan jobbade jag som postbiträde på Postgirot i Stockholm. Förra sommaren fick jag inget sommarjobb men då rustade jag upp en gammal bil som jag sålde och tjänade lite pengar på.4 Vad jag får arbeta med nu spelar ingen större roll. Eftersom läget på arbetsmarknaden är som det är kan man inte ha för höga förväntningar.5 De två viktigaste sakerna för mig med ett sommarjobb är att tjäna pengar och få insikt i arbetsmarknaden.6 

Mina anhöriga brukar säga att jag är noggrann och effektiv när jag utför ett jobb. Själv tycker jag att jag är lättlärd, samarbetsvillig och ordentlig.7 

Jag bifogar kopior på mitt senaste betyg och arbetsintyg från Postgirot i Stockholm.8 

Med vänliga hälsningar

Pelle Mårtenson 

Till vardags granskar jag många cv:n och personliga brev. I dag känns det lite speciellt att få granska sig själv. Själva tanken med att ta hjälp av en annan person är ju att få en utomståendes synvinkel. Nu, sexton år efter att jag skrev detta brev, känner jag mig tämligen utomstående. Här följer de tankar som dök upp i mitt huvud när jag efter så många år läste texten igen. Och det finns lärdomar att dra! 

1.  Stor bokstav på Er och Ni tycker jag både känns gammalmodigt och underdånigt. Det brukar jag därför avråda mina kunder ifrån. 

2.  Bra! Här reder jag ut eventuella frågetecken. Låt aldrig läsaren själv dra felaktiga slutsatser. Om någonting kan verka vara ett problem, men inte är det, se till att förklara och avdramatisera. Lämna för övrigt inget tolkningsutrymme. Alla tolkningar kan bli till din nackdel. 

3.  Här visar jag målmedvetenhet. Att planera att bli civilingenjör när man inte ens gått ut gymnasiet är både ett långsiktigt och högt mål. Det brukar vara en uppskattad egenskap. 

4.  Här hanterar jag på ett bra sätt det som är mångas skräck: Luckor i meritförteckningen! Inte för att jag tjänade så mycket pengar på den där gamla bilen, men jag visar i alla fall initiativförmåga. 

5.  Så här skulle jag aldrig skriva i dag eller rekommendera någon annan att göra. Här nedvärderar jag mig själv en aning. Bättre tycker jag hade varit att ge ett konkret förslag på arbetsområde. Men det är inte så lätt när man saknar erfarenhet. 

6.  Den här meningen får mig att le i dag. Båda sakerna är tämligen personliga. Men det är å andra sidan väldigt ärliga och ärlighet är positivt och går ofta hem. Det känns okej med tanke på åldern jag hade då, men inte för en vuxen. 

7.  Kortfattad och bra sammanställning av mina personliga egenskaper både ur mitt eget och andras perspektiv. Bra! 

8.  Det här greppet kan ge lite mer tyngd i ansökan när man inte har så många meriter. Men är det inte det första jobbet du söker struntar du i intygen och plockar bara fram dem på uppmaning. 

Det blev trots allt ett hyfsat betyg. Oavsett hur länge du själv filar på dina dokument finns det alltid förbättringspotential. Det är ingen konst att hitta fel. Den stora konsten är att bedöma när något är tillräckligt bra, sätta stopp och trycka på skicka-knappen. 

När jag läser mitt gamla personliga brev förstår jag varför jag jobbar med att hjälpa människor att söka jobb i dag. Faktum är att jag många gånger känt mig bättre på att söka jobben än på att utföra dem. Eller åtminstone tycker jag att det är roligare. För de allra flesta människor är det precis tvärt om. 

Nej tack – på ett bra sätt 

Jag har ju tidigare lovat att berätta vad skillnaden blev mellan mina slentrianmässiga ansökningar och min mer strukturerade ansats ett år senare. Jag fick ju inte bara ett jobb – jag fick flera. Det gav mig chansen att vårda eventuella framtida relationer genom att skriva ’nej tack’-brev. Här är ett exempel på ett sådant brev: 

Jag blev mycket glad över erbjudandet om sommarjobb hos Er. Då jag har blivit erbjuden sommarjobb även hos Sandvik Coromant och eftersom jag behöver verkstadspraktik måste jag tyvärr tacka nej till Ert erbjudande. Det känns väldigt svårt att tacka nej men jag hoppas att jag är välkommen tillbaka vid ett annat tillfälle. 

Vad jag gjorde var att vårda mina relationer till en arbetsgivare inför framtiden. Jag måste ha insett att det var en bra sak om jag skulle vara intresserad av att komma tillbaka en annan sommar. 

Att få flera jobberbjudanden är naturligtvis ett angenämt problem. Svårigheten ligger i att bita ihop och vara vänlig även när det är du som fått ett nej. Det du bör tänka på är att ett nej kan vara högst tillfälligt. Om du fortsätter att vårda din relation kan ett nej detta år bli ett ja nästa. 
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Teorin bakom personlig marknadsföring



De teorier jag kommer att redogöra för handlar mycket om sunt logiskt tänkande och de flesta brukar hålla med om dessa teorier. Personlig marknadsföring handlar om att vara just personlig. Min definition svarar både på frågan varför det är bra och varför det fungerar. 

Varför fungerar personlig marknadsföring? 

Genom att vara personlig skapar du relationer. Och relationer skapar i sin tur affärer. I det här fallet kan en affär även vara att få en anställning. Det enklaste sättet att beskriva teorin bakom personlig marknadsföring är därför: 

•  Relationer skapar affärer 

•  Att vara personlig skapar relationer 

För att krångla till det lite mer kan jag säga att när du är personlig skapar du i första hand ett förtroende. Det förtroendet är i sin tur en bra bas att bygga en relation på. Vi gör sedan hellre affärer med dem vi har en god relation till. 

Ett lite mer utvecklat resonemang ser därför ut så här: 

•  Att vara personlig skapar förtroende. 

•  Förtroende skapar relationer. 

•  Relationer skapar affärer. 

Känner du igen det här? Du har säkert redan upplevt mekaniken både som säljare och köpare. Tänk efter och se om du kan hitta egna exempel.



Personlig, privat och professionell

Den här boken handlar om att vara personlig. Tycker du att det känns jobbigt? I så fall ska jag ge dig en modell som hjälper till att reda ut tankarna och sätta rätt fokus. 

Nedan ser du en triangel med ett ord som börjar på bokstaven P i varje hörn. För många gäller följande: Det är vanligt att man är mycket Professionell i sina affärsmässiga relationer. Tyngdpunkten ligger i det övre hörnet på triangeln. Men för att lyckas bättre med din personliga marknadsföring kan du flytta tyngdpunkten mot det Personliga. Observera att du kan göra det utan att kliva in i den Privata sfären. Du kan ha mycket att vinna på att gå från punkt 1 till punkt 2. På så sätt kan du navigera i en större yta i triangeln och skapa bättre och närmare relationer till de du möter. 
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Vi tar ett enkelt exempel. Du behöver kakla om ditt badrum och är i således behov av en hantverkare. Vi tänker oss två olika fall. Fall A och fall B. 

Fall A. Du börjar med att gå ut på nätet och söka efter plattsättare. Du hittar en sida med ett företag som påstår sig vara duktiga på uppgiften. Där finns lite olika exempel på uppdrag och kontaktuppgifter. Det finns ingen bild på någon person och sidan känns i största allmänhet ganska anonym. Du får ingen riktig känsla för vem som ligger bakom sidan. Är det en person i företaget eller flera? 

Fall B. En dag kommer en hantverkare hem till dig på besök i ett helt annat ärende. Ni börjar prata om badrummet. Den här personen ställer genast ett antal relevanta frågor som får dig att komma på att du inte riktigt tänkt igenom allt. Han kommer också med en del mycket bra förslag. Dessutom berättar han om ett misstag han gjorde när han kaklade om sitt eget badrum och vad som är viktigt att tänka på. 

Vilken av de här är det troligast att du kommer att göra affär med? Jag tror att du väljer B. Anledningen till att du gör det stavas relation och förtroende. 

Det går kanske bra att köpa anonyma konsumentprodukter rakt upp och ner över nätet, men vid större affärer som inbegriper människor som utför tjänster är vi fortfarande ganska traditionella. 

Hade personerna bakom webbsidan i fall A varit bättre på personlig marknadsföring och jobbat efter det begrepp jag kallar Personligare webb, hade saken varit en annan. Det går att förmedla personlighet och förtroende även i digitala kanaler – men inte lika bra som i ett personligt möte. Fördelen är att du når så många fler. 
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ÖVNING VAR LIGGER DIN TYNGDPUNKT?

1. Rita in var din tyngdpunkt ligger i triangeln just nu. 

2. Rita in var du skulle vilja vara om, säg en månad. 

3. Fundera på vad du behöver göra för att komma dit. 

4. Gör det! 





Varför är det svårt att marknadsföra sig själv?

Vi kan börja med att konstatera att det är svårt att marknadsföra sig själv. En sak som bekräftar detta är att många av mina kunder är professionella marknadsförare till yrket. Man kan ju tycka att de som har både utbildning och erfarenhet av marknadsföring borde kunna använda sina principer på sig själva. Men när de vill byta jobb vänder de sig till mig. 

Det är som att allt förändras när det är du som är produkten. Eller som en av mina kunder uttryckte saken: ”Marknadsföra produkter, det kan jag på mina fem fingrar, men mig själv – det är en annan sak.” 

När man tänker efter gäller inte detta bara personer. Företag är inte heller speciellt bra på att marknadsföra sina egna produkter. I annat fall hade det inte funnits några reklamfirmor, pr-byråer eller professionella marknadsförare. 

Svaret på frågan kan därför handla om vad som brukar benämnas: hemmablindhet. Det går inte att se sina egna styrkor och lyfta fram dem på ett bra sätt som andra kan ta till sig. Det här blir ofta tydligt när jag först läser en kunds cv och sedan träffar personen för ett samtal. Ofta har jag svårt att tro att det är samma person. Är den där erfarna, trevliga, duktiga, kompetenta och spännande människan samma person som beskrivits i cv:t jag just läst? 

För det första är det svårt att se sina egna styrkor. Vad gör just mig unik? För det andra är det svårt att kommunicera dem till andra. 

Är svenskar födda till dåliga marknadsförare? 

Något jag ofta hör är att ”vi svenskar är dåliga på att marknadsföra oss själva” och att till exempel amerikaner är mycket bättre på detta. Jantelagen nämns också. Som att det skulle ligga i våra gener. Eller kanske snarare i vår kultur? Som svensk är det helt enkelt inte fint att framhäva sig själv. 

I USA finns det till och med speciella fackförbund för cv-skrivare. I Sverige är det fortfarande mycket få människor som jobbar professionellt med personlig marknadsföring, trots att det borde finnas ett stort behov. Jag tror inte alla amerikaner heller tycker att det är en baggis. Skillnaden är snarare att det i USA inte är konstigt att man tar hjälp i frågan. 

Jag tror man skulle behöva en gedigen forskningsinsats för att få ett svar på den här frågan. Men jag kan utan tvekan konstatera: Det är svårt att marknadsföra sig själv. Det är därför jag skrivit den här boken. Jag vill helt enkelt hjälpa dig så att du lyckas bättre med detta viktiga uppdrag. Och jag är glad att du vill öka dina kunskaper i detta spännande ämne! 
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