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1. Inledning

Forfattaren av denna plan inledde sin yrkeskarriar i juli 1998 da jag jobbade ett ar som stationschef
for den av studenter drivna TV-stationen Halla Student i Uppsala. Manadslonen motsvarande vad
man normalt sett erhdll 1 studieldn. Mitt forsta “’riktiga” jobb fick jag 1 augusti 1999 da jag
anstalldes pa Cherry foretagens forsta traineeprogram. Efter 2,5 larorika ar pa spelbolaget sa bytte
jag i februari 2002 till CBC dar jag anstéalldes som projektledare inom koncernens TV-bolag Boxer.
Min bakgrund som marknadsforare lockade mig dock att i augusti 2006 ta klivet 6ver till en
tidsbegrénsad och darefter permanent anstéllning som nordisk marknadschef for tv-kanalen ESPN.
Efter 4,5 ar pa kanalen &r jag nu redo for nya utmaningar!

Denna marknadsplan har uppréttats i syfte att dra upp riktlinjerna for forfattaren i dennes jakt pa ett
nytt jobb. Planen ar upprattad som en regelratt marknadsplan och foljer i stort strukturen for hur en
sadan skall se ut. I vissa fall sd avviker denna dock dér liknelser med en “’vanlig” marknadssituation
for exempelvis en konsumentprodukt saknas. Forfattaren &r i detta fall sjalv sjalva produkten men
aven ocksa dess foretag, foretagsledare samt agare.

Planen inleds med en beskrivning av "omvérlden” och fokuserar direfter pa den egna “produkten”
samt dennes position pd marknaden. Ett antal hisstal tas fram vilka kan vara vagledande vid
formulering av exempelvis CV:n. Planen avslutas med en tidsplan samt ett antal konkreta forslag till
aktiviteter i syfte att na malet.

Planen pekar ut riktlinjerna for hur malet skall nas men leder i sig ej automatiskt till jobb utan
kraver hart arbete av foretagets chefer och medarbetare!

2. Omvarldsbeskrivning

Jag har tidigare rért mig inom foretag med starka varumérken, verksamma inom kraftigt
foranderliga branscher, garna med en hog grad av ny teknik. Kénnetecknande for dessa branscher ar
stor foranderlighet, omvalvande teknikskiften, en internationell miljo samt hoga krav pa flexibilitet.
Min huvudbransch har hittils varit mediabranschen som under de senaste aren i Sverige
dominerats av ett par, tre starka aktorer — Bonniers-gruppen, MTG samt Schipsted. Dessa tre
dominerar framst marknaderna for etermedia men &ven till stor del printmedier. Utover dessa verkar
ett antal mindre internationella aktorer pa marknaden varav ESPN &r en. Mediabranschen har, sedan
jag inledde min yrkeskarriar 1999, préaglats av en kraftigt 6kat utbud pa allt fler teknikplattformar.
Antalet TV-kanaler har blivit fler och mediaaktorerna tavlar nu om att erbjuda sina tjanster pa
exempelvis smart-phones och lasplattor. Pa sikt kommer nog den dkade mangfalden att skorda sina
offer, ett antal aktorer kan komma att slas ut, endast de starka 6verlever.

Utdver mediabranschen sa vill jag garna bredda mitt fokus till narliggande omraden som kanske
ocksa snuddar vid sportomradet. Sport som mediaprodukt har under de senaste decennierna gatt
fran att vara en ideellt driven verksamhet med professionella inslag till att nu mer eller mindre till
100% drivas affarsmassigt. Priserna pa sportrattigheter har okat lavinartat och nagra av véarldens
mest inflytelserika personer och opinionsbildare ar sportstjarnor. En industri har vuxit fram ur den
kommersiella idrotten och har finns en mangd spénnande akttérer som jag garna skulle vilja jobba
for.

Utover dessa tva ganska latt-identifierade branscher sa gor mitt intresse fér ledarskap, psykologi
och management att jag mycket val skulle kunna tanka mig att jobba inom nagot narliggande
omrade. Att jobba som coach, rekryterare eller managementkonsult ar jag hag inte alls fraimmande
for och darfor vidgar jag garna mitt spektra till att dven inkludera dessa branscher.



Det kan sakerligen finnas andra branscher av intresse och jag utesluter inte ndgon men jag vill
fokusera pa de som namns ovan i forsta hand.

Mina konkurrenter ar yrkesverksamma som jobbat mellan 5 och 15 ar och som aspirerar pa
chefspositioner pa ledningsgruppsniva eller hogre. Konkurrenterna har oftast familj men kan i vissa
fall vara ensamstaende och darmed mer lattrorliga pa marknaden.

3. Egna tillgangar och erfarenheter

En produkts formaga att havda sig pa marknaden styrs till stora delar av dess egenskaper, till viss
del de svaga men framfor allt de som man skall och vill framhéva, de starka. Som arbetssokande &r
det mycket viktigt att framhalla och belysa de starka sidorna och forsoka délja de mindre starka.

Nedan foljer en beskrivning av mina erfarenheter med fokus pa mina starka sidor. Notera att dess
ordningsfoljd inte aterspeglar dess “viktighet”, istillet har jag forsokt kategorisera in dem utifran
typ och art.

3.1 Att leda

Ledarskap pa distans

Jag har under flera tillfallet haft personalansvar for team pa distans. Inom Boxer sa styrde jag ett
team beldget i Trelleborg och under min tid som marknadschef pad ESPN sa hade jag ansvar for
personal i Oslo, Képenhamn och i Helsingfors. Jag har under denna tid skarpt min formaga att satta
tydliga mal vilka ger tillracklig styrning aven da jag sjalv inte narvarar, nadgot som var nédvandigt
under dessa anstallningar. Ett exempel var teamet i Trelleborg vilka jobbade med saval rutinmassiga
som projektrelaterade arbetsuppgifter. For de rutinmassiga uppgifterna sa satte vi manadsmal med
manatliga uppfdljningar, for de mer projekt-liknande uppgifterna sa jobbade vi med veckomal och
stdmde av under veckovisa moten.

Hantering av s k ”problempersonal”

I mina jobb har jag ofta konfronterats med personal som inte levererar eller som levererar samre &n
vantat. | dessa situationer har jag tvingats hitta Iésningar och darigenom lart mig att balansera
individens behov med de som stillts centralt pa ”min” avdelning. Ett exempel pa detta var nir vi
hade en anstalld i Trelleborg som fokuserade pa fel saker, sddana som inte 1&g i linje med var
avdelnings mal. Losningen blev till slut att finna en 16sning at honom dar han kunde lamna
foretaget och med vart stod starta eget, nagot som gjorde att vi kunde rekrytera en ny hungrig
anstalld medan den f d anstéllde fick gora det han helst av allt ville.

Formaga att leda storre projekt av teknisk natur

Pa flera av de platser dar jag jobbat har jag fatt verka som projektledare for storre tekniska projekt.
Exempel pa projekt jag managerat ar byte av krypteringssystem pa Boxers betal-TV-plattform (tog
ca 3 ar fran forstudie till slutleverans) samt lansering av ESPN.se. Att ansvara for stora
komplicerade projekt har vissat min férmaga att ha ’ménga bollar 1 luften” men dven gjort att jag
trimmat min formaga i att mota de saval kvantitativa som tidsmassiga mal som satts upp for
projektet. Jag har aldrig missat en viktig deadline i ett stort projekt vilket har varit en del av min
framgangssaga inom omradet!



3.2 Marknadsforing

Bred marknadsforingserfarenhet.

Efter 4 och ett halvt ar pa en marknadsavdelning varav storre tiden som dess chef sa beharskar jag
samtliga delar av marknadsforingen, alltifran rent operativa uppgifter via strategi till taktisk
marknadsforing. Jag har haft omfattande externa kontakter med ex. reklam- och mediabyraer men
aven med flera stora externa partners. Jag fungerar bést i en chefsroll men har inga problem att
jobba handgripligen och operativt med delar av marknadsfoéringen vilket ofta &r ett krav nar man &r
fa pa avdelningen. Hogt eller lagt, stort eller smatt, jag beharskar och kan jobba med det mesta!

Upprattande av och aktivering av ett sponsorskap

ESPN har under flera tillfallen fatt chansen att aktivera sig som sponsor i ett storre
idrottsevenemang och jag har sjélv varit den stora drivkraften bakom dessa projekt. Under
friidrotts-EM 1 Géteborg bjod vi in distributrer och press till ett flertal VIP-kvallar, under alpina
VM i Are s8 visade vi flera sido-arrangemang exklusivt p& TV-kanalen och under skidskytte-VM i
Ostersund s& genomforde vi framgangsrika och valbesokta evenemang for besokarna pa arenan.
Samtliga dessa evenemang tvingade mig tidnka “stort” och anvdnda min kreativitet for att ge ESPN
maximal aterbaring for de pengar vi satsade i evenemanget. Vid samtliga av dessa evenemang
visade undersokningar i malgrupperna att kannedomen om ESPN som en stor evenemangssponsor
hade 6kat kraftigt.

Vana av att jobba med distributorsledet

Distribution av en tjanst som TV ar komplext men jag har jobbat inom saval en distibutor som pa
“andra sidan”, pa en TV-kanal. Som marknadschef pd ESPN var man tvungen att maximera
“outputen” fran distributorsledet, att f4 exempelvis Boxer eller Canal Digital att marknadsfora
ESPNSs kanaler gav oss gratis synlighet i exempelvis de storre kvéllstidningarna eller i TV-reklam.
Jag har lart mig hur man kan utnyttja en tredjepart pa ett for min arbetsgivare fordelaktigt satt i syfte
att forbattra var position pad marknaden, ett exempel var nar vi lanserade ESPN 2 i marknatet under
hosten 2010. Tillsammans med Boxer sa satte vi upp gemensam annonsering, utskick till deras
kunder, en tavling pa natet, e-postutskick samt information om lanseringen till Boxers egen
personal. Resultatet blev att antalet Boxer-kunder som ville ha ESPN 2 6kade kraftigt.

Kunskap om hur en marknadsplan inklusive allt som denna skall innehalla kan uppriéttas.

Jag har en mycket god kdnnedom om hur en marknadsplan planeras, upprattas och sedan efterféljs.
Pa ESPN har vi heller inte fatt nagon mall att jobba utifran, jag har istéllet fatt skapa en sadan sjalv
och bygga planen kring utifran de fa riktlinjer som tilldelats mig. Det bristfalliga underlaget har
tvingat mig att sjalv gora alla analyser och kartlaggningar av marknaden som behovts samt dra ut
erforderliga strategier utifran detta. | detta tillvagagangssitt har jag tagit hjalp av externa hjalpmedel
sasom webben, litteratur m.m men dven vavt in ”sunt fornuft”, det viktiga &r att en plan “’stakar ut
inriktningen” och inte omfattar ménga sidor och stora méngder text.

Erfarenhet av att jobba med s k barters, dvs byte av annonsutrymme.

Pa ESPN har vi haft mycket sma marknadsbudgetar men bra mojligheter att gora s k barteraffarer,
dvs utbyte av reklamtid pa kanalen mot ex. annat reklamutrymme, sponsorskap eller liknande. Jag
har fatt anvanda stor kreativitet for att hitta 16sningar, jag har exempelvis uppréttat en barter med en
stor radioaktor omfattande ett arligt varde pa runt 700.000 SEK samt motsvarande med relevanta
tidningar och ett arligt varde pa runt 600.000 SEK. Samtliga vara samarbeten med stérre events har
ocksa varit i form av barters. Totalt sett sa har jag forhandlat fram bartervarden motsvarande minst
det dubbla vardet av var marknadsbudget varje ar.

Erfarenhet av att jobba kring stora internationella evenemang



Under min tid pd ESPN sa har vi ingatt samarbeten med flera stora internationella idrottsevenemang
sésom friidrotts-EM i Goteborg 2006, alpina VM i Are 2007 och skidskytte-VM i Ostersund 2008.
Samarbetena har lart mig mycket om hur ett stort evenemang fungerar samt hur ett sadant kan
genomforas pa ett lyckosamt sétt samt hjalpt ESPN till 6kad synlighet och nérvaro for en TV-kanal
som av manga uppfattas som icke-narvarande i Norden.

3.3 Bransch-specifikt

Kéannedom om samt starkt natverk inom sport- och spelbranscherna

Under min tid pa Cherry foretagen men framfor allt pA ESPN har jag skaffat mig ovérderlig
kunskap om sport- och spelbranscherna. Jag har ett stort kontaktnat vilket har visat sig vara till stor
nytta i de fall vi pa ESPN har haft behov av en kompetens eller resurs inom ett visst omrade, detta
ar aven nagot som min framtida arbetsgivare kommer att kunna dra nytta av. Mina kontaktytor
omfattar saval klubbar, evenemang och forbund som storre kommersiella aktorer.

Kéannedom om spel- (betting) industrin samt vilka faktorer som driver denna.

Under min tid pa Cherry foretagen men delvis ocksa under mina évriga anstallningar sa har jag
kommit i kontakt med spel och betting som produkt. Under Cherry foretagen-tiden sa jobbade jag
med att ta fram nya spelprodukter for online-marknaden (cherry.se) och under min tid pa Boxer och
ESPN sa har jag jobbat med implementering av spel (digital-TV-applikationer, live-odds i rutan,
spelreklam pa webben m.m) pa olika digitala plattformar. Jag har god kunskap om vad som driver
forsaljning av spel via digitala kanaler och har genom mina insatser skapat mervéarde fér mina
arbetsgivare.

Kunskap om hur en webbplats/webbtjanst drivs for att bli framgangsrik.

Jag har deltagit i lanseringen och uppbyggnaden av tva stora svenska webbplatser. Cherry
foretagens spelportal svenskaspel.se hade just 6ppnats for spel da jag anslot och jag var ansvarig
produktagare for de turspel som lanserades under min tid pa bolaget. Jag lanserade 2007 ESPNs
svenska webbplats ESPN.se, i detta fall sa var jag saval projektledare for lanseringen samt aven
under ett ar stallforetradande redaktor for siten. | mitt projektledarskap for den senare lanseringen
ingick rekrytering av redaktion, samarbete med mediabyra och partner ansvarig for SEO och SEM,
upprattande av marknadsplan samt framtagande av plan for hur trafiktillvaxt skulle ske. Bada dessa
projekt har givit mig unik kunskap om hur en webbplats skall skétas for att bli kommersiellt
framgangsrik.

3.4 Kultur

Erfarenhet av att jobba med sméa ekonomiska resurser med effekt som ledord.

Jag har under mina senaste jobb tvingats jobba med strama ekonomiska tyglar men anda mot hogt
uppsatta mal. Jag har lart mig att alltid tvingas ”vénda pa slantarna” samt att forsoka hitta smarta
I6sningar for att anda maximera effekten av vara aktiviteter. | vissa fall har det funnits etablerade
system for matning av effekt (MMS, KIA etc) men i vissa fall har jag sjalv fatt ta fram
(fokusgrupper, svarspanel) eller kdpa specialdesignande undersdékningar for att utréna vad effekten
av en viss marknadsaktivitet blev.

Erfarenhet av att jobba i ett internationellt foretag mot ett starkt huvudkontor.

Att jobba pa en satellit men med rapporteringsansvar gentemot ett huvudkontor stéller krav pa god
kannedom om den radande foretagskulturen men dven ett visst matt av kansla for den internpolitik
som rader. Jag har under min tid pa Boxer men dven pa ESPN l6pande fétt rapportera om “min”
avdelnings verksamhet men dven fatt ta till mig och “tolka” instruktioner fran huvudkontoret. Mina
ESPN-ar har exempelvis givit mig god kunskap om hur man pa basta sétt skapar allianser och
“supportrar” pd huvudkontoret vilka i sin tur hjélpt mig att synliggéra mina insatser inom foretaget.



| tillagg till detta har jag givetvis kraftigt forbattrat mina kunskaper i engelska och franska.

Erfarenhet av att jobba med olika nordiska affarskulturer

Under tiden pa Boxer samt pa ESPN har jag kommit mycket i kontakt med de finska, norska och
danska satten att gora affarer. Under Boxer-tiden var jag delaktig i manga projekt kopplade till de
olika nordiska kundservice-enheterna medan jag som marknadschef pa ESPN fatt jobba mycket mot
externa parter sdsom distributorer, media- och PR-byréer, idrottsforbund samt féretag. Aven om vi
till stora delar tanker lika i Sverige, Norge, Danmark och Finland sa har lag lart mig att identifiera
skillnaderna men dven att anvanda dem till min fordel. I diskussion med danskar sa maste man
exempelvis ta for sig med och vara rak och tydlig i kommunikationen medan norrman ar mer
inlyssnande och, likt oss svenskar soker koncensus.

Foretag i kris

Ledarskap i svara och utsatta situationer ar nagot jag fick lara mig mer om under min utbildning till
reservofficer i armén men jag har dven tranats i att hantera kris-situationer da jag var pa ESPN. |
borjan av 2007 fick vi pd ESPN reda pa att vi skulle forlora var analoga distribution hos den
svenska kabeloperatoren TransitTV, nagot som éver en natt skulle gora att var rackvidd halverades.
Som marknadschef fick jag, tillsammans med var VD ta fram en krisplan for hur vi skulle agera,
inkluderat lobbying, marknadsforing, press- och PR-aktiviteter samt kommunikation med
TransitTV. Vi lyckades tyvarr inte radda kvar den analoga distributionen men satte tillrécklig press
pa TransitTV for att fa till ett mycket bra digitalt avtal vilket gav oss klart mer pengar an vad det
analoga dito tidigare hade gjort.

Foretag i negativ utveckling

ESPN har sedan handelsen med TransitTV 2007 befunnit sig i en negativ spiral. Som internationell
aktor pa en sportrattighetsmarknad dar rattigheter alltmer saljs lokalt och till allt hdgre priser har vi
svart att havda oss. Som marknadschef och projektledare pa marknadsavdelningen sa har jag ofta
fatt sta i skottgluggen for minskat tittande pa kanalen, nagot som dock varit en naturlig foljd av
“TransitTV-tappet” samt faktorerna ovan. Jag har under denna tid ldrt mig att, trots att manga
kurvor pekat nerat, kunna plocka ut de positiva bitarna och trenderna och framhalla dessa framfor
de negativa. Detta har dels skapat en battre atmosfar internt men &ven givit oss bra extern PR inom
omraden dar vi normalt sett inte tidigare vunnit nagra stora segrar.

Ovan sammanstallning skulle sakerligen ha kunnat goras langre men jag néjer mig med dessa
egenskaper da de ar de mest utmarkande. Totalt sett ger denna sammanstallning mig ett antal
USP:ar som kan foras fram vid relevanta ansokningar dar dessa kan matchas mot kraven.

4. SWOT

Utifran ovan har jag upprattat foljande SWOT i syfte att tydliggora vilka styrkor som ar viktigast,
jag har dven forsokt peka pa nagra svaga punkter vilka jag bor vara beredd att bemota i en eventuell
intervju.



Strengths Weaknesses

Analytisk Ingen “SALJARE”
Stort natverk Obekvama beslut
Enledare Ibland lite for snall
Strategisk

Expertis

Opportunities Threats

Villha utmaningar | Ejjust nuichefsroll
Kan tinka nytt/brett| Arinte helt flyttbar
Tydliginriktning For“smal” (media)

4.1 Strengths

Min analytiska formaga kan inte underskattas, jag har ett starkt strategiskt tank och ar bra pa att
omvandla och tolka en faktisk marknadssituation till framtida strategier och konkreta aktiviteter
utifran detta i ex. en marknadsplan. Jag ser mig som en ledare, jag tycker om att inspirera och tror
mig ocksa ha en bra balans mellan gruppens val och ve och att vi uppnar de mal vi fatt. Mitt natverk
inom sportbranschen erbjuder mycket bra ingangar och jag bar samtidigt med mig vardefull expertis
i form av exempelvis god kunskap om att driva webbplatser samt att jobba med nya
teknikplattformar.

4.2 \Weaknesses

Jag dr marknadsférare men ingen renodlad SALJARE, detta innebér att jag kan prata for och
salufora min produkt men jag “gér inte 6ver lik” for att sélja till ett bra pris, ett rent sélj-jobb finns
det salunda andra som gor battre. Jag har ocksa forbattringspotential i att salja in mig sjalv och det
jag gor, exempelvis pa ett foretag. Jag kan ibland kénna oro for obehagliga beslut som exempelvis
att lamna ett negativt besked till nagon. Ibland kan jag vara lite for snall och for lite “buffelaktig”;
exempelvis i en forhandlingssituation.

4.3 Opportunities

Bland majligheterna infor nytt jobb aterfinns det faktum att jag, efter en tid med undermaliga
utmaningar, nu torstar efter sadana. Vid snart 40 ar fyllda ar jag inte frammande for att tanka nytt
och brett, & andra sidan sa har jag en tydlig inriktning baserat pa mina tidigare yrkesval.

4.4 Threats

Det faktum att jag just nu inte innehar en chefsroll kan ligga mig i fatet da jag nu ater ger mig ut pa
jakt efter en sadan position. Som nybliven familjefar kan jag heller inte flytta pa mig hursomhelst
vilket ndgra av mina konkurrenter eventuellt kan. Slutligen sa kan min tydliga inriktning mot media
och sport vara en nackdel da jag kan upplevas som en aning smal pa marknaden.

5. Mal

Det kortsiktiga malet ar att uppratta samt félja en plan for hur det langsiktiga malet skall kunna
uppnas.

Det langsiktiga malet &r att jag skall ha signerat att kontrakt for en ny tillsvidareanstallning som
skall vara motiverande och utmanande for mig senast den 15 maj.



6. Segmentering och positionering

Segmentering gar normalt ut pa att identifiera hur marknaden &r uppdelad samt vad som &r
signifikativt for de olika delarna — segmenten.

Positionering innebér att man véljer hur man skall anpassa sitt “erbjudande” till

6.1 Segmentering av marknaden
Min marknad kan segmenteras pa lite olika sétt, jag kan se féljande indelningar:

o Bransch (media, sport, spel, management)
o Typ av arbetsgivare (statligt, halv-statligt, privat, eget foretag)
o Roll (marknadschef, VD, projektledare)

6.2 Positionering pa bransch
Foljande branscher tror jag kan vara tankbara mal for mig i min framtida karriar:

Media:

o Eter-media (radio och TV) —exempel TV 4, MTG, Canal Digital, Sveriges Radio

o Internet — ex. MSN, aftonbladet.se, Svenska Fans.com

o Ovriga media — ex. Clear Channel

o Media-radgivare — ex. Carat, Mediaedge

Sport:

o Idrottsforbud/sammanslutning — ex. RF, SOK, Svenska Fotbollsforbundet, Hockeyligan
o Event — ex. Vasaloppet, handbolls-VM 2014, hockey-VM 2015

J Anlé&ggning — ex. Stockholm Globe Arena, Swedbank Arena, Kungliga Tennishallen
o Konsult — ex. managementbolag, agent, réttigheter etc.

o Detaljist — ex. Stadium, Intersport

o Producent — ex. Craft, Adidas, Nike

o Aventyr — ex. eget foretag

Spel:

o Forsaljare av spel — ex. Unibet, Expekt, Cherry foretagen

o Producent av spel — ex. NetEntertainment, Boss Media

Management:

o Konsult — ex. UGL-instruktdr, managementkonsult, coach

6.3 Positionering pa typ av arbetsgivare
Foljande typ av arbetsgivare kénner jag kan vara aktuella for mig:

o Storre privat foretag eller halvstatligt foretag dar kreativitet anda ryms
o Mindre privat foretag
o Egenstartat foretag (ensam eller med nagra andra)

Foljande typ av arbetsgivare ar inte aktuella for mig:

o Storre privata foretag eller halvstatliga foretag med alltfor hard styrning och langa ledtider
fran beslut till genomfoérande
o Helstatligt dgda foretag.



6.4 Positionering pa position
Foljande positioner kanns aktuella for mig i nuléget:

VD i mindre eller mellanstort foretag (kan dven vara egen-drivet)

Marknadschef i mellanstort eller stort foretag

Projektledare i stort foretag med uttkat ansvar samt goda mojligheter till utveckling
Affarsutvecklare i stort foretag med utdkat ansvar samt goda mojligheter till utveckling

Positioner pa lagre nivaer an ovan namnda &r inte aktuella i nulaget.
7. Vardepyramiden och forslag till hisstal.

For att tydliggora min foreslagna positionering mot mina starka sidor (erfarenheter) sa kan jag stalla
upp foljande figur, “vardepyramid” med vidhdngande virden.

Sport
SNay“tdCrk“rﬁf \ Branscher 'gﬂpif'a
Internationellt Detaljist - fritid

Mdjlighet att “vaxa”
Tydligkultur :>

Kannafér produkten/varan

Typ av arb.giv.
VD
Marknadschef
Projektledare
Affarsutvecklare

Leda stora projekt
Stort natverk inom sport

Erfarenhetav webb |:>Fa Cl

En bra ledare

Lugn — klarar hégt tempo
Harjobbatinternationellt
Kreativmarknadsférare
Kanny teknik och nya medier
Van att jobba i "krisforetag”

Utifrdn denna pyramid sé ar det sedan relativt enkelt att skapa s k hisstal”. Ett hisstal kombinerar
exempelvis en bransch med en typ av arbetsgivare och en eller flera fardigheter till en enhet som
sedan kan utgdra en grund i exempelvis en jobbansdkan.

Ett exempel pa ett hisstal kan exempelvis vara

"Mitt mal dr att jobba som marknadschef i ett séljdrivet mediaforetag dar jag kan ha nytta av mitt
starka ndtverk inom sportvirlden”

Ett hisstal behover inte innefatta samtliga ”vaningar” 1 pyramiden men dtminstone tre av fyra bor
inga.

Nedan foljer forslag till hisstal for Philip Kotler

Hisstal 1:

”Jag ser mig sjalv i en roll som VD for ett litet foretag inom sportbranschen dar jag kan fa nytta av

mitt starka natverk och dar jag verkligen kanner for produkten/tjansten som fOretaget
tillhandahaller”



Hisstal 2:
”Jag tror mig i framtiden jobba som marknadschef i ett kulturstarkt medieforetag dar jag kan dra
nytta av mina erfarenheter av att jobba internationellt”

Hisstal 3:
”Jag ser mig sjalv i en framtida roll som affarsutvecklare i ett mediaféretag dar jag kan véxa och
dar jag dra nytta av min kreativitet”

Hisstal 4:

I framtiden ser jag mig sjdlv i en marknadschefsroll i ett foretag kopplat till sportindustrin.
Foretaget jobbar mycket med ny teknik vilket gor att jag kan dra nytta av mina erfarenheter inom
webb och andra nya-medier-plattformar”

Hisstal 5:
“Jag ser mig i en framtida roll i ett mediaforetag dir jag, som projektledare har en fri roll att driva
stora och intressanta projekt. Det finns goda méjligheter att vixa inom bolaget.”

Ovan foreslagna hisstal kan komma att uttkas och skall ses som exempel.

8. Strategier

Utifran ovan gjorda forarbete sa ar det nu dags att bestimma strategier i syfte att na de uppsatta
malen. Jag véljer att dela upp strategierna i féljande huvudomraden:

Scanna av befintliga natverk och databaser
Kontakta headhunters

Skicka in spontanansdkningar

Skicka in Iopande ansokningar pa annonser
Ovrigt

8.1  Scanna av befintliga natverk och databaser
Det finns ett antal natverk och databaser pa internet dar man, genom enkla handgrepp kan gora sig
synlig och sokbar. Jag finns redan med i ett antal av dessa men maste ateraktiveras.

Exempel pa natverk som bor och skall gas igenom:

° Linkedin
. Facebook
° Monster
. Stepstone
. Jobbsafari

| samtliga av dessa natverk bor foljande goras:

o Uppdatera till komplett profil samt understryka tillgangligheten
o Addera flera kontakter genom sokning
o Lopande uppdatera profil sa att denna kommer hogt upp i sokningar.

Mitt personliga natverk skall heller inte underskattas, har galler det att uppdatera detta pa min status
samt "fiska” efter mdjliga jobb. Detta kan ske via luncher eller moten men &ven via telefonsamtal.



Foljande aktiviteter bor tas med i planen:

e Gora en sammanstéallning av mitt personliga nétverk inklusive kontakter och vilka
foretag dessa jobbar pa.

o Kontakta samtliga i mitt personliga natverk, antingen via mail eller via direkt méte och
uppdatera dessa om att jag soker jobb och &r intresserad av mojligheter som kan dyka

upp.

8.2  Kontakta headhunters

Att vara "top of mind” hos viktiga headhunters ar mycket viktigt, ménga jobb hamnar dver
huvudtaget inte pa annons eller ens pa rekryterarnas webbplatser. Att ha goda relationer med samt
I6pande underhalla relationen med ett antal rekryterare ar en viktig aktivitet i min plan.

| syfte att bygga upp ett starkt natverk bland rekryterarna sa maste jag gora foljande:

Valja ut 15 foretag som ar starka inom de branscher

Kontakta dessa och fa tag i rétt” kontaktperson

Skicka dver CV for paseende till kontaktperson

Boka ett forsta mote med kontaktperson

Darefter, med jamna mellanrum halla kontakten med kontaktperson.

8.3  Skicka in spontanansdkningar
Spontanansokningar till foretag inom mina ”segment” kan vara ett sétt att ’fa in en fot”. Manga
foretag sparar spontan-CV:n och plockar fram dessa nér en rekrytering skall goras.

o Valja ut 15 foretag inom branscherna media och sport samt 10 féretag inom branscherna
spel och management.

o Ta reda pa relevant kontaktperson inom respektive foretag

o Skicka CV samt brev till respektive foretag.

o Folj upp med telefonsamtal 1 vecka efter att CV skickats.

8.4  Skicka in Iopande ans6kningar p& annonser

Platsannonser dyker lopande upp i de storsta tidningarna men ocksa pa webben. Har galler det att
halla utkik och selektera ut vilka annonser som bor besvaras men ocksa lagga tid pa att
sammanstalla ett inséljande foljebrev som kan sticka ut ur mangden. Varje ansokan bor féregas av
ett samtal kring den utokade tjanstens innehall och krav samt ett uppféljande samtal kring hur
ansokan tagits emot.

Hér har jag identifierat foljande actions:

o Lopande scanna av jobbsokarsiter samt de stora dagstidningarnas (DN och Svenska
Dagbladets) jobb-sidor.

o | de fall en ansokan kan anses intressant, ringa ett samtal till rekryteraren och férhora mig
om tjénsten samt om vilka krav som ar viktigast.

o Sammanstélla ett foljebrev som matchar kraven utifran “hisstals-modellen” samt skicka
ansokan

o Folja upp med ett telefonsamtal till rekryteraren senast en vecka efter att ansokan skickats.

Det ar svart att satta kvantitetstal pa hur manga ansokningar som skall skickas, har galler att kvalitet
gar fore kvantitet.

8.5  Ovrigt



Ovriga aktiviteter kan vara deltagande i seminarier, jobbmassor, temadagar etc., vriga aktiviteter
kan ocksa tillkomma efterhand.

Q. Plan for implementering

| en plan for implementering tids-satter jag ovan ndmnda strategier och aktiviteter, detta gor det
enkelt att saval genomféra som att folja upp jobbet vilket forhoppningsvis tar mig ytterligare lite

narmare malet.

Planens implementering inleds den 5 januari och stracker sig fram till den 15 maj .

Overgripande strategi |Aktivitet |KIart senast
Uppdatera samtliga web-natverk med relevant info 15-jan
Scanna av bef.nétverk och databaser Addera ytterligare relevanta kontakter i web-natverk 15-jan
Kartlagg det personliga natverket 15-jan
Kontakta headhunters Vilj ut relevanta foretag och boka mote med kontaktperson 15-jan
Scanna av bef.nétverk och databaser Kontakta samtliga i mitt personliga natverk. 31-jan
Kontakta headhunters Ha mott minst 5 headhunters samt pratat med ytterligare 5 st. 31-jan
Skicka in spontanansokningar Vilj ut relevanta féretag och personer vilka skall fa spontanansékan [31-jan
Statusuppdatering - avstamning mot plan 31-jan
Kontakta headhunters Ha pratat med ytterligare 5 st. headhunters 15-feb
Skicka in spontanansokningar Ha skickat ut spontanansokan till 15 foretag 15-feb
Kontakta headhunters Ha mott ytterligare 5 headhunters 28-feb
Statusuppdatering - avstamning mot plan 28-feb
Skicka in spontanansokningar Ha skickat ut spontanansokan till ytterligare 30 foretag 15-mar
Kontakta headhunters Ha mott ytterligare 5 headhunters 31-mar
Statusuppdatering - avstamning mot plan 31-mar
Skicka in spontanansokningar Ha skickat ut spontanansokningar till resterande forerag 15-apr
Skicka in |6pande ans6kningar pa annonser [Scanna och skicka in I6pande utifran vad som blir tillgagligt Hela varen

Efter den 15 april sa sker ytterligare avstamning mot malen, om nédvandigt sa bor da en ny plan

stéllas upp.



