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EN LILLE HILSEN

Fra mig til dig

Jeg har ikke skrevet denne playbook, fordi jeg
mener, jeg har fundet opskriften pd den perfekte
jobsggning. Det har jeg ikke.

Den er blevet til pa baggrund af mit eget forlgb,
de verktgjer og mennesker, der har hjulpet mig
undervejs - og de ting, jeg i dag ville have gjort
tidligere eller anderledes.

Jeg kan heller ikke love dig, at du far et job,
hvis du felger processen i denne playbook.
Jobspgning fungerer ikke sadan.

Men jeg tgr godt love, at hvis du arbejder
serigst med gvelserne, vil du std skarpere
bagefter.

Du vil kende din retning bedre. Du vil vare skarpere pd dine kompetencer og resultater.
Du vil have konkrete historier, der dokumenterer, hvad du kan. Og nar du sidder over for
en virksomhed til en jobsamtale, vil meget af det, du tidligere skulle lede efter i
hukommelsen, allerede ligge langt teettere pad fingerspidserne.

Madske forer playbooken ikke direkte til dit neste job. Men den kan gore dig langt bedre
forberedt, nar muligheden kommer.

Held og lykke med jobsggningen.

Venlig hilsen
Anders Svingfors Olesen
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= FOR DU GAR | GANG

Hvorfor denne playbook

Da jeg selv blev ledig, fandtes der masser af gode rad: Opdatér dit CV. Aktivér dit
netveerk. Kontakt recruitere. Veer synlig pa LinkedIn. Seg uopfordret. Forbered din
pitch. Brug Al

Hvert rad kan sddan set vere rigtigt. Problemet er, at summen af alle de gode rad hurtigt kan
fgles som endnu et fuldtidsjob - bare uden kolleger, struktur og en klar plan. Det kan vere
overvaldende og gore det svaert at se, hvad der egentlig ber komme forst.

Jeg savnede et landkort.
Ikke endnu en metode, der lover at skaffe dig dit naeste job, men et sted, hvor de vigtigste dele af jobsggningen
er samlet og sat i en reekkefglge, man kan arbejde med.

Det er det, jeg forsgger at skabe med denne playbook.

Jeg har undervejs veeret igennem et godt outplacementforlgb hos AS3 og arbejdet intensivt med
netveaerk, LinkedIn, jobsggning og ikke mindst Al som sparringspartner. Undervejs har jeg bygget
en struktur og en raekke verktgjer, som jeg ville gnske, jeg havde haft fra begyndelsen. Arbejdet
har gjort min jobsggning mere systematisk - og gjort mig langt skarpere pa, hvem jeg er
professionelt, hvad jeg kan, og hvad jeg egentlig leder efter.

Hvis jeg skulle begynde igen, ville jeg derfor ggre nogle ting tidligere: fa styr pa min
professionelle base, arbejde mere systematisk med mit netveerk og langt tidligere leere at bruge Al
som sparringspartner.

Det er den genvej, jeg gerne vil give videre her.

Brug den som en playbook - ikke som en
facitliste

Du skal ikke ggre alt, og slet ikke pa én gang. Laes gerne playbooken et par gange. Forste gang
kan den virke overvaldende, fordi der er mange verktgjer og muligheder. Se den fgrst som et
landkort. Nar du vender tilbage til den, haber jeg, at strukturen giver mere mening, sa du kan
springe over, hvor du er steerk, stoppe op, hvor du mangler noget, og tage fat dér, hvor du har
brug for det.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE FOR DU GAR | GANG « TIL INDHOLD



DIT LANDKORT

Sadan haenger playbooken sammen

Laes den gerne én gang som et overblik. Vend derefter tilbage til de kapitler og veerktgjer, du har mest
brug for.

LAND
KAPITEL 1

Fé ro, overblik og en rytme, du kan holde.

FIND RETNINGEN
KAPITEL 2

Seet ord pé, hvad du spger - og saml det i dit
Jobkompas.

BYG DIN BASE
KAPITEL 3

Jobkompas - Kend dig selv - Master-CV -
Kompetenceprofil - Succeshistorier.

BRUG BASEN
KAPITEL 4

Undersgg virksomheden, analysér krav og match,
malret og send.

FIND MULIGHEDER
KAPITEL 5

Arbejd med annoncer, targetvirksomheder,
beveagelser og jobagenter.

AKTIVER RELATIONERNE
KAPITEL 6
Netvaerk, LinkedIn, synlighed og s@gbarhed.

GA | PROCES
KAPITEL 7

Genbesgg dit forarbejde og gé skarpt og
nysgerrigt til samtalen.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE

LANDKORT

BEVAR BALANCEN
KAPITEL 8

Bevar struktur, relationer og balance - ogsa hvis
det
tager tid.

« TIL INDHOLD



== KAPITEL 1

De forste syv dage

RO FOR RETNING

Nér man er vant til at lede, treeffe beslutninger og skabe fremdrift, er det neasten instinktivt at reagere
pa ledighed med handling. CV'et skal opdateres. LinkedIn skal andres. Recruitere skal kontaktes.

Netvaerket skal aktiveres.

Mit rad er: Vent lidt. Ikke fordi du skal veere passiv, men fordi den forste uge er en sjelden mulighed
for at stoppe op, fa overblik og skabe nogle rammer, fgr jobsggningen bliver dit naste projekt.

De syv dage er ikke en deadline. De er en praktisk markering af, at du ikke behgver ga direkte i fuld
jobsggning. Har du brug for mere tid, tager du den. Pointen er at skabe ro, fér handletrangen tager

over.

1 FA RO PA SITUATIONEN 2 FA 9KONOMIEN UD AF TAGEN

Tal med de mennesker, der star dig narmest. Fa Skab et realistisk overblik over indtagter, faste
styr pa det praktiske, fa baglandet med og giv udgifter, opsparing, fratreedelse, dagpenge,
plads til, at situationen lige lander. forsikringer og andre muligheder. Lav to

scenarier: Hvordan ser gkonomien ud nu - og
hvis jobsggningen tager 6 eller 12 maneder?
Kend din gkonomiske landingsbane.

3 KIG TILBAGE - OGSA PA DIG SELV 4 SKAB EN PLAN, DU KAN HOLDE FAST |
Hvad fungerede i dit seneste job? Hvad

fungerede ikke? Hvad var dit eget ansvar? Hvad Beslut, hvad der skal have en fast plads ved siden
ville du ggre anderledes i dag? Hvad vil du tage af jobsggningen: treening, gature, padel, Walk &
med dig videre? Du behgver ikke have alle svar Talk, familie, venner eller andet, der giver energi

og ro. Det afggrende er ikke, om planen siger fem
eller to gange om ugen. Det afggrende er, at du
holder fast i den gennem perioden.

efter syv dage - men refleksionen er vigtig.

Lav ikke den perfekte plan. Lav en plan, du kan holde.

Jeg oplevede selv, hvor hurtigt regningen kom, da jeg pa et tidspunkt mistede den struktur, jeg
havde bygget op. Derfor er kontinuiteten vigtigere end ambitionsniveauet.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE KAPITEL 1 « TIL INDHOLD



=== KAPITEL 2

Find din retning

HVOR VIL DU HEN?
Efter den fgrste uge er neste opgave ikke at finde den perfekte stilling. Det er at sette ord pa,
hvad du faktisk leder efter.

Retning er ikke hugget i sten. Dit spillerum kan andre sig med tiden - geografi, titel, branche, lgn
eller virksomhedstype kan flytte sig. Pointen er at have et bevidst udgangspunkt, som du kan

justere undervejs.

Start med fire perspektiver

1 MERE AF - OG MINDRE AF 2 RAMMERNE
Hvilke opgaver og hvilket ansvar giver dig Tenk over rolle, virksomhedsstgrrelse, branche,
energi? Hvad vil du gerne bruge mere tid pa - og ejerform, geografi, rejseaktivitet og internationalt
hvad vil du gerne have mindre af i dit naste job? eller lokalt scope. Hvad betyder reelt noget for
dig?
3 DET VIGTIGE 4 DINE GRANSER
Hvad skal veere til stede? Hvad er gnskeligt? Og

Hvornar har du veeret mest motiveret - og
hvorfor? Hvornar mest frustreret? Hvilken kultur hvad vil du ikke ga pa kompromis med igen?
og ledelsesform far det bedste frem i dig? Sortér i MUST HAVE, NICE TO HAVE og NO GO.

NASTE SKRIDT
Saml nu dine svar i dit Jobkompas. Pa neste side kan du se, hvordan du ger.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE KAPITEL 2 « TIL INDHOLD



=== KAPITEL 2 - VARKTQ])

Saml svarene i dit Jobkompas

Jobkompasset er kapitlets konkrete output. Skriv stikord - ikke lange forklaringer. Det skal
veere hurtigt at genbesgge, nar en mulighed dukker op.

Opret et enkelt Word-dokument og brug tabellen som din arbejdsside. Gem stikordene samlet, s& du
kan genbesgge og justere dem undervejs.

MIN RETNING Jeg soger primert:
Jeg vil iseer arbejde med:

Virksomhed/branche:
Geografi/rejser:

RAMMERNE

Must have:

PRIORITERINGER Nice to have:

No go:

GRZAENSER Mindre af:

ET KOMPAS - IKKE EN KONTRAKT

Genbesgg kompasset undervejs. Hvis 30 km senere bliver til 75 km, eller titel, branche eller Ilgnramme
e&ndrer sig, sa justér bevidst. Kompasset skal afspejle din aktuelle retning - ikke lase dig fast.

Jobkompasset foglger med videre

I kapitel 3 bliver Jobkompasset en grundsten i din professionelle base. Nar du bruger Al som
sparringspartner, skal kompasset indga pa lige linje med dit Master-CV, din kompetenceprofil og dine
succeshistorier. I kapitel 4 bliver det dit forste filter pa en konkret mulighed.

Din fgrste pitch: Skriv en forelgbig pitch pa 3-5 linjer, som du kan

bruge, nér telefonen ringer: Hvorfor er du stoppet, hvad sgger du, og hvilken vardi kan du
skabe? Skriv den ned nu. Den skal ikke vere perfekt. I kapitel 3 genbesgger og skarper du den,
ndr resten af din professionelle base er pa plads.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE KAPITEL 2 « TIL INDHOLD



= FOR DU GAR VIDERE

Al-spilleregler

Fra kapitel 3 bliver Al for alvor et arbejdsredskab. Brugt rigtigt kan det ggre dig
hurtigere, skarpere og mere systematisk. Brugt ukritisk kan det skabe en version af dig, du
ikke selv kan sta inde for.

Al skal gore dig skarpere - ikke ggre dig til en anden.

01 GIV Al ET ORDENTLIGT GRUNDLAG

Jo bedre ramateriale, desto bedre sparring. Brug
Jobkompas, Master-CV, kompetenceprofil,
succeshistorier, relevante refleksioner og en eventuel
personprofil som base. Profilen er input - ikke facit.

02 BED OM MODSTAND - IKKE
BEKRAEFTELSE

Al har let ved at bygge videre pa din idé og fa den til
at lyde god. Bed den udfordre dig, pege pa svagheder
og sige direkte, nér noget er uklart, generisk eller ikke
holder.

03 Al MA ALDRIG OPFINDE DIG

Ingen opdigtede kompetencer, erfaringer, resultater,
kunder eller cases. Hvis noget mangler i din base, skal
Al spgrge - ikke udfylde hullerne.

04 VERIFICER FAKTA OG KILDER

Et velformuleret svar kan stadig vaere forkert.
Kontrollér tal, virksomhedsoplysninger, citater,
lovgivning og andre fakta, for du bruger dem.

05 LAS ALT SELV

Send, upload eller post aldrig noget, du ikke selv har
leest, forstdet og kan sté inde for. Al-output er et
udkast - ikke en godkendelse.

06 BEVAR DIN EGEN STEMME

Din holdning, erfaring og pointe skal komme fra dig.
Brug Al til inspiration, kritik, struktur, research og
sproglig skarphed - men ikke til at opfinde din

mening eller tale pa dine vegne.

LAG EN FAST INSTRUKTION IND I DIN Al

Eksempel: Forhold dig kritisk til mine idéer, tekster og forslag - som en erfaren faglig sparringspartner, ikke som
en hoflig ven. Udfordr mig, ndr noget er svagt, uklart, generisk eller sandsynligvis ikke vil virke. Sig hvorfor, og
kom med konkrete forbedringsforslag. Undga tom ros. Hvis du antager, gatter eller mangler sikker viden, skal du
sige det tydeligt. Bevar min tone, og formulér ikke holdninger pd mine vegne, som jeg ikke selv har givet udtryk

for.

Tilpas instruktionen til dig selv og den méde, du gnsker at blive udfordret pa.

ANBEFALING TIL BRUG AF Al | LINKEDIN-BESVARELSER

Et opslag bgr begynde med din tanke - og et svar med din holdning. Al kan hjelpe dig med at
udfordre, strukturere, forkorte og rette sproget. Men hvis et menneske skriver til dig, ber svaret stadig
veere dit. Ellers risikerer vi Al-opslag, der mgdes af Al-svar - sprogligt peent, men uden meget
menneske tilbage.

Al BAGVED. DIG FORREST.

Brug Al dér, hvor den gor dig bedre - uden at den overtager din stemme.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE Al-SPILLEREGLER

« TIL INDHOLD



=== KAPITEL 3

Byg din professionelle base

DU ER DIT EGET A/S

Nér du bliver jobsggende, er det fristende at begynde med CV'et. Men CV'et er kun én
praesentation af produktet. Forst skal du have styr pa produktet selv.

Hvis du var et selskab, ville du heller ikke begynde med salgsbrochuren. Du ville fgrst forsta
produktet, dokumentere vardien og beslutte, hvem det er relevant for.

Fem grundsten

3.1 JOBKOMPAS Din retning, dine prioriteter og dine granser.
3.2 KEND DIG SELV Personen og lederen bag CV'et.

3.3 MASTER-CV Din samlede, dokumenterede karrierehistorik.
3.4 KOMPETENCEPROFIL Hvad kan du - og hvor har du bevist det?

3.5 SUCCESHISTORIER Cases, der dokumenterer din vaerdi.

FUNDAMENTET FORST
De fem grundsten er din professionelle base. Pitchen er ikke en grundsten - den er et resultat af, at du
bliver skarpere pa retning, identitet, erfaring, kompetencer og dokumenteret veerdi.

3.1 Jobkompas

I kapitel 2 definerede du din retning og samlede den i dit Jobkompas. Nu skifter det
funktion: fra refleksionsgvelse til aktiv grundsten i din professionelle base.

Du skal ikke lave kompasset igen. Du skal bruge det som filter og kontekst, nar du vurderer
muligheder, arbejder med Al og senere justerer din retning.

HVORFOR SKAL Al KENDE DIT JOBKOMPAS?

Nar du bruger Al som sparringspartner, skal Jobkompasset indgé pé lige linje med dit Master-CV, din
kompetenceprofil og dine succeshistorier. Ellers kan Al vare god til at vurdere, hvad du kan sgge -
men mangle forstaelsen for, hvad du faktisk vil.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE 3.1 JOBKOMPAS « TIL INDHOLD 10



Nu bruger du Jobkompasset

FORSTE FILTER

Passer en konkret mulighed overordnet til det, jeg
faktisk sgger?

AI-KONTEKST
Al skal kende bade hvad jeg kan - og hvad jeg vil.

PRIORITERING

Must have, nice to have og no go hjelper mig med at
vaelge bevidst.

ET LEVENDE GRUNDDOKUMENT

JUSTERING

Nér marked eller gnsker @ndrer sig, opdaterer jeg
kompasset - ikke i panik.

Gem én aktuel version og opdatér den, nér din retning e&ndrer sig. S& arbejder bade du og Al ud fra det

samme, aktuelle billede.

BRUG BILAG 1 - JOBKOMPAS

Gem dokumentet i en fil med navnet Jobkompas.

3.2 Kend dig selv

Lad Al leere personen og lederen bag CV'et at kende. Et CV fortaller, hvor du har arbejdet. Det
forteeller langt mindre om, hvordan du tenker, leder, treeffer beslutninger og reagerer, nar

tingene bliver svare.

Al SKABER SPORGSMALENE

Du skal ikke selv finde spgrgsmalene. Al-assistenten
interviewer dig systematisk og tilpasser relevante
opfelgninger til dine svar.

DE SEKS FASTE KATEGORIER

FAST ARBEJDSGANG

Arbejd gennem seks kategorier med 8-10
hovedspergsmal i hver. Tag ét spgrgsmal ad gangen,
og lav en opsamling efter hver kategori.

DRIVKRZEFTER OG VARDIER
Hvornar oplever du stgrst mening og energi?

ARBE)DS- OG LEDELSESSTIL
Hvad kan andre forvente af dig i hverdagen?

BESLUTNINGER OG PRES

Hvordan handler du, nar data eller tid er knappe?

RELATIONER, FEEDBACK OG KONFLIKT

Hvordan reagerer du, ndr andre udfordrer dig?

STYRKER - OG NAR DE TIPPER OVER
Hvornér bliver en styrke ogsé en ulempe?

VALGFRIT SUPPLEMENT

BLINDE VINKLER, LARING OG
UDVIKLING

Hvilke mgnstre skal du kende hos dig selv?

Upload eventuelt en DiSC-/personlighedsprofil eller en relevant evaluering. Brug den som en hypotese, der

skal undersgges og nuanceres - aldrig som facit.

START INTERVIEWET MED BILAG 2 - KEND DIG SELV

Gem dokumentet i en fil med navnet Kend dig selv.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE
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3.3 Master-CV

Byg basen én gang - malret den hver gang. Master-CV'et er din komplette og faktuelle CV-base.
Det er ikke ngdvendigvis det dokument, du sender.

Selected Professional Experience

Executive Highlights
> SMURFITWESTROCK

leadership and i  contributing o a

CEO / Founder & Owner | NordicTrueFoods | 2021-2023

o Selected Results

. Man:
continued operation became commercially uniabie.
STRONGER LEADERSHIP & CULTURE

engagement and ownership.

Chief Executive Officer | C:

Cake Company| 2018-2021

PERFORMANCE TRANSPARENCY > LACTALIS DENMARK
K,
through.

1P food,
KK 120m.

32 mark
fex of 332 over 2012-
ip and commer

Selected Resuits

nershi

~25% export

IMPROVEMENT IN MOTION

@ 2021-2023-CEO/ Founder & Owner and Foodservice, strength
NordicTrueFoods
2018-2021 e . ity to ol out the concept
Coror of 332 over 2012-2016,
o 20122017 CCO Denmark - Lactalls
Danmark
2006-2011 - Commercal Director 0. .
Kavl
development.
@ 1996-2006 Key Account Management
ARE Petersen  Toms - itz Schur
structured

1088-1996 - Trace Marketing - Unllever @

it at ARE Petersen, Toms Gruppen, Fitz Schur and

Page1of2 Page2of2

Dynamikken er afggrende: Nér jeg ser en interessant stilling, bruger jeg min professionelle base
til at analysere krav og match. Forst derefter malretter jeg CV'et.

MALRETNING BETYDER IKKE AT OPFINDE NOGET.
Du @ndrer prioriteringen - ikke sandheden - og fremhzaver relevansen.

BRUG BILAG 3 - CV-SKABELON, NAR MASTER-CV'ET SKAL MALRETTES

Gem dokumentet i en fil med navnet Master-CV.

TO MADER AT BRUGE CV-SKABELONEN PA
Du kan udfylde Bilag 3 direkte eller bruge skabelonen som indholds- og designinspiration i Word, Canva eller Gamma.

Uanset veerktgj skal du selv kontrollere, at CV'et er tekstbaseret, let at laese, hgjst to sider og kun indeholder
dokumenterede oplysninger.

Et flot design er ikke i sig selv en garanti for, at CV'et kan lseses korrekt af et ATS-system.

: 12
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3.4 Kompetenceprofil

Kompetenceprofilen er et stort stykke arbejde, men metoden er enkel: G& baglens gennem din
karriere og se pa, hvilke kompetencer du faktisk har bragt i spil igen og igen.

Anszettelse
) r, Smurfit We k1
2024-2025

Sadan gor du

1 « V/ELG DINE
JOBS

2 * BESKRIV
OPGAVERNE

3 ¢ VELG
KOMPETENCERNE

4 « GENTAG PA
TVAERS

5 « RANGER

Opgave

P&L: Ansvar for Herfelge lokationen og dertilherende 150 FTE, som fordelte sigmed ca. 12011
produktionen og 30 funktionaerer. Produktionen belgepap emballage korte | 3 holdssskift med
massivt overarbejde igennem faslere 8r. Vi havde en omsastning pé ca. 400 mill. EBITDA var positiv,

men langt under europasisk niveau.

Organisationsudvikling: Ledergruppe / Organisation: | lobet af 2024 sammensatte jeg en ny
ledergruppe pa 10 FTE, og fik styrket den gvrige organisation ved at tilfgre de gvrige ngdvendige
kompetencer. Herefter gik fokus p& at modne en meget uerfaren ledergruppe.

Personlige kompetencer
Lederskab
Resultatorienteret
Mentalt staerk
Analytisk sans
Lederskab
God energi & engagement
Resultatorienteret
God til at skabe relationer

Personlige kompetencer i Kat
Ledelse og energi

Ledelse og energi

Mod og handlekraft

Taenkning og analyse

Ledelse og energi

Ledelse og energi

Ledelse og energi

Relationel integritet

Strategi udvikling: Jeg skulle udvikle en lokal version af den overordnede 3 &rige strategisk plan, s&  God energi & engagement  Ledelse og energi
den passede til Herfplge fabrikken. | samarbejde med Relations blev der udarbejdet og Visionaer Ledelse og energi
implementeret en lokal strategi med tilhgrende operationelle planer for alle afdelinger. Fokus var pa, Forandringsvillig Mod og handlekraft
hvordan vi kunne realisere den ngdvendige forandringskultur, og samtidigt oge den generelle trivsel.  Omstillingsparat Mod og handlekraft
Capex: Fardigggre 100 mill investering, til bygninger, palleteringsanlag, samt ny produktionslinje - God energi & engagement  Ledelse og energi
primaert den sidste del, var implementeringen mere kompliceret end "forventet", da maskinen var Mentalt staerk Mod og handlekraft
fyldt med kontinuerlige tekniske udfordringer, men ogsé traningen af personalet tog leengere tid end L@sningsorienteret Taenkning og analyse
"varslet". Tager ansvar Ledelsesmaessig integritet
Kvalitet: Jeg skulle gentablere kvalitetskontroller, da PPM (KPI) var skyhgijt, hvilket skyldes at mange  Resultatorienteret
Mentalt staerk
strategi for kvalitetsafdelingen og igangsatte fire store initiativer, som havde til formél at nedbringe  Analytisk sans

Ledelse og energi
Mod og handlekraft
Taenkning og analyse

processer var "gdet tabt" i produktionen, sa vha ansattelsen af ny kvalitetschef lagde vi en klar

reklamationer. Dette blev understgttet af en bred traeningsplan for hele organisationen. Lgsningsorienteret Taenkning og analyse

Tag fx dine seneste 5-6 relevante stillinger.

Skriv de vigtigste opgaver, udfordringer og ansvarsomréder, du faktisk skulle
lgse i hvert job.

Lav en afgreenset bruttoliste over dine vigtigste personlige og faglige
kompetencer. Valg ved hver opgave de kompetencer, du faktisk brugte.

Gor det samme for alle vaesentlige opgaver. Dermed kobles kompetencerne til
konkrete erfaringer.

Tel og rangér bagefter, hvilke kompetencer der gér igen oftest. Det mgnster
er kernen i din kompetenceprofil.

FRA PROFIL TIL BEVISER

Prioritér dine vigtigste kompetencer i Kompetenceprofil - Bilag 4, side 2. Brug derefter de samme betegnelser,
nar du knytter 1-3 kompetencer til hver succeshistorie i Bilag 5.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE

UDFYLD BILAG 4 - KOMPETENCEPROFIL

Gem dokumentet i en fil med navnet Kompetenceprofil.
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3.5 Succeshistorier

Kompetenceprofilen forteller, hvad du kan. Succeshistorierne dokumenterer, hvor og
hvordan du har bevist det. Kompetencer uden eksempler bliver let pastande, mens
succeshistorier uden en kompetencestruktur kan blive tilfeeldige fortallinger. Derfor skal de
to veerktgjer bruges sammen.

Eksempel fra min egen resultatbank

SITUATION / UDFORDRING

Som CCO i Lactalis Danmark var opgaven bl.a. at lgfte det kommercielle niveau og vende en negativ
indtjening.

HANDLING / INDSATS

Jeg reorganiserede den kommercielle organisation, arbejdede med high-performance kultur,
udviklede ny kategori-/mejeristrategi og styrkede Foodservice.

RESULTAT

Danmark blev bedst performende land ud af 32 i 2013, og cash flow-indekset ndede 332 over
perioden 2012-2016.

KOMPETENCER

Kommerciel turnaround e strategi ® organisationsudvikling ¢ performancekultur ¢ eksekvering

Brug tid pa dette arbejde. Noget af det mest veerdifulde er ikke kun de feerdige historier, men
selve processen med at finde dem frem. Nar du gennemgér din karriere og satter ord pa
udfordringer, handlinger og resultater, genopdager du prastationer, du maske nasten havde
glemt. Du lerer dine egne resultater at kende igen.

Det ggr en merkbar forskel til en samtale. Du skal ikke begynde at lede i hukommelsen efter et
godt eksempel - du har allerede en bank af konkrete resultater, som ligger langt teettere pa
rygraden.

KVALITETSTJEK

Kontrollér, at dine vigtigste kompetencer er dokumenteret af mindst én steerk historie; at hver historie er
koblet til 1-3 relevante kompetencer fra Kompetenceprofil - Bilag 4, side 2; og at du velger forskellige
historier, nar forskellige stillinger kraever det.

BYG RESULTATBANKEN | BILAG 5 - SUCCESHISTORIER

Gem dokumentet i en fil med navnet Succeshistorier.

14
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Saml din professionelle base

Nu har du fem grundsten, som tilsammen beskriver dit professionelle A/S - bade retning, person,

erfaring, kompetencer og dokumenteret verdi.

JOBKOMPAS

KEND DIG SELV
MASTER-CV
KOMPETENCEPROFIL

SUCCESHISTORIER

Hvor vil jeg hen?
Hvem er jeg?

Hvad har jeg lavet?
Hvad kan jeg?

Hvad har jeg bevist?

DIN PROFESSIONELLE BASE

Gem de fem grunddokumenter samlet i ét fast Al-arbejdsrum - fx et projekt eller en fast samtale - og brug
det som feelles kontekst i den videre jobsggning. Hold materialet opdateret. Al ma kun arbejde med det, du
selv har dokumenteret og kan sta inde for - aldrig opfinde det, der mangler.

BONUSOVELSE - LAD Al SPEJLE HELE DIN PROFESSIONELLE BASE

Naér alle fem grundsten er pa plads, kan du bede din Al-assistent samle materialet i et professionelt portreet.
Formalet er ikke at skabe en sjette grundsten, men at opdage mgnstre, styrker, sammenhange og mulige
blinde vinkler pa tveers af dit materiale.

Nu kan du genbesgge din pitch

Din fgrste pitch skulle veere klar tidligt, fordi telefonen kan ringe, fgr du har lavet alt dette
arbejde. Nu har du et langt bedre grundlag. Derfor skal pitchen genbesgges - ikke opfindes fra

bunden.

HVEM ER JEG?

HVAD SKABER JEG?

Er min professionelle identitet blevet tydeligere? Kan jeg nu dokumentere min veerdi med sterkere

beviser?

HVAD SOGER JEG?

Er min retning blevet skarpere gennem

Jobkompasset?

NASTE SKRIDT

PITCHEN

Den skal sidde pé rygraden - men ma gerne udvikle
sig, nér du bliver klogere pa dit eget A/S.

I kapitel 4 bruger du basen pé en konkret mulighed: fgrst Jobkompasset som filter - derefter virksomhed, krav,
match, CV, kontakt og ansggning.
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== KAPITEL 4

Fra interessant stilling til malrettet
kandidatur

SADAN ARBEJDER JEG MED EN KONKRET JOBMULIGHED

4.1 Trin 1 - Forste tjek af stillingen

Nér en interessant stilling dukker op, begynder jeg ikke med at skrive en ansggning eller
omskrive mit CV. Fgrst laver jeg et hurtigt tjek mod Jobkompasset: giver rolle, rammer og de
vigtigste no-go's overordnet mening? Hvis ja, folger jeg en fast proces, hvor jeg forstar
virksomheden og jobbet, vurderer mit reelle match - og forst til sidst méalretter og sender mit
materiale.

Kapitel 3 byggede din professionelle base. Kapitel 4 viser,
hvordan du bruger den, nar en konkret mulighed lander pa

bordet.
Min arbejdsproces
01 02 03 i
FORSTE TJEK FORSTA VIRKSOMHEDEN ANALYSER KRAV & MATCH
Giver muligheden overordnet mening Forstd virksomheden, for du vurderer Hold kravene op mod din
i forhold til Jobkompasset? jobbet. dokumenterede base.
04 05 06
TAG STILLING MALRET CV'ET SEND KANDIDATURET
Vil du jobbet - og er dit reelle match Prioritér det relevante. Opfind aldrig Folg processen og kontakt kun med et
staerkt nok? noget. reelt formal.

4.2 Trin 2 - Forsta virksomheden

Jeg vil vide, hvad jeg potentielt gar ind i, for jeg bruger tid pa at positionere mig til jobbet. Derfor
undersgger jeg virksomheden, for jeg laver kompetencematch og maélretter mit CV.

LEDELSE BESTYRELSE & EJERSKAB

Hvem driver virksomheden? Hvilken baggrund Hvem ejer virksomheden? Hvem sidder i

har CEO og den gvrige ledelse? Hvor leenge har bestyrelsen? Er der endringer, der kan fortelle
de siddet? noget om retningen?

_ 16
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REGNSKABER & PERFORMANCE STRATEGI & MARKED

Omsetning, indtjening, udvikling, investeringer, Hvilke produkter, kunder og markeder lever
vaekst eller tilbagegang - hvad forteller tallene? virksomheden af? Hvad ser ud til at vaere de
strategiske prioriteter?

AKTUELT BILLEDE DEN REELLE OPGAVE

Hvad findes der af relevante nyheder, Nar jeg samler billedet: Hvad kan virksomheden i
pressemeddelelser, 2ndringer, investeringer eller virkeligheden have brug for, at personen i rollen
andre signaler pa nettet? skal lgse?

Research skal ikke veere en informationsgvelse. Den skal gore
dig klogere pa, hvad virksomheden har brug for - og om du har
lyst til at veere en del af det.

4.3 Trin 3 - Analysér krav og match

Nér virksomheden giver mening, gar jeg videre til selve stillingen. Jeg laegger annoncen ind i
ChatGPT og kgrer min faste analyseprompt. Prompten strukturerer kravene og holder dem op
mod min professionelle base fra kapitel 3.

Resultatet er et kompetencematch i fire dele, som jeg efterfglgende kontrollerer og bruger til at
vurdere, om jeg skal ga videre med stillingen.

ANALYSEN LEVERER FIRE DELE

A - KRAVBILLEDET De faglige og personlige krav bliver struktureret, sa det fremgér,
hvad der er must-have, og hvad der er mindre afggrende.

B - MATCHET MOD MIN BASE Kravene bliver holdt op mod mit CV, min kompetenceprofil, mine
resultater og mine succeshistorier.

C - STYRKERNE | MATCHET De staerkeste match bliver fremhevet og underbygget med
dokumenterede erfaringer og resultater.

D - GAPS OG USIKKERHEDER Svagere match eller manglende reel erfaring bliver gjort tydelige.
Intet bliver skjult eller opfundet.

Malet er ikke at fa Al til at forteelle dig, at du passer til jobbet.
Malet er at fa et serligt og dokumenteret billede af dit match.

4.3 ANALYSER KRAV OG MATCH
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Et kompetencematch i praksis

Kompetencematchet er et resultat af Al-analysen - ikke et arbejdsark, du selv skal udfylde. Brug flowet nedenfor,
kontrollér resultatet kritisk, og gem derefter den faerdige analyse som PDF.

G UPLOAD e ANALYSER e KONTROLLER 0 GEM

Jobprofilen og din Al finder alle faglige og Ret match, beviser og Eksportér det godkendte
professionelle base. personlige krav. eventuelle fejl. match som PDF.

Kompetencematch - Nefab Denmark vs. Min profil

Faglige krav og erfaringer

Nefab D k - ansk komp Match Mine erfaringer og styrker

Senior ledelseserfaring med fuldt P&L-ansvar Via General Manager hos Smurfit Westrock med P&L-ansvar for ca. 400 mio. kr. og ca. 150
medarbejdere. CEO hos Coronet Cake Company med fuldt P&L-ansvar, ledergruppe og
produktion. CCO hos Lactalis Danmark med P&L-ansvar for ca. 400 mio. kr.

Lede og udvikle Nefab Denmark med ansvar for veekst, Vi Dokumenteret erfaring med at skabe vaekst, forbedre indtjening og professionalisere

lensomhed og beeredygtig udvikling organisationer, Har arbejdet med bide kommerciel retning, operationel eksekvering, kultur
og performance i virksomheder med behov for tydelig ledelse og momentum.

Forretningsudvikling, salg og forhandling V47 Staerk kommerciel baggrund fra CCO- og Commercial Director-roller. Har ledet

salgsorganisationer, udviklet go-to-market-modeller, forhandlet med starre kunder og
arbejdet struktureret med pipeline, pris, margin, sortiment og kundeudvikling,

Styrke markedsposition og udvikle langvarige Vv Har opbygget og udviklet sterke kunde- og partnerrelationer i bade Retail, Foodservice, B2B
kundepartnerskaber og industrielle miljper. Saerligt staerk i at omsaette kundebehov til kommercielle
prioriteringer og skabe tillid gennem synlig, ansvarlig og lesningsorienteret ledelse.
Erfaring med packaging, logistics services, contract ( Delvist | Meget relevant erfaring fra Smurfit Westrock inden for emballage, industriel produktion,
logistics og/eller contract packing for manufacturing kundespecifikke lesninger, supply chain, drift og B2B-samarbejde med produktionskunder.
customers Har ikke haft en ren contract logistics- eller contract packing-rolle, si dette skal frames som

neerliggende og overferbar erfaring - ikke som et 1:1-match.

Lede integration af nyligt opkebt virksomhed og bygge ( Delvist | Har solid erfaring med transformation, reorganisering, ny ledergruppe, kulturforandring og
“One Nefab Denmark” forankring af feelles retning i bade Smurfit Westrock, Coronet og Lactalis. Direkte post-
merger-integration er dog ikke det steerkeste dokumenterede punkt, sa matchet ber
positioneres som steerk change leadership med relevant integrationslogik.

Change, transformation og ledelse i komplekse \f Ja En af de steerkeste matchdimensioner. Har gennemfort omfattende forandringer i
organisationer produktion, kommercielle organisationer og koncernmiljeer — herunder ny governance, nye
madestrukturer, performanceopfalgning, kulturprogrammer, ERP-implementering og
organisatoriske laft.

Lede, coache og udvikle lederteams og organisationer Via Har sammensat og udviklet ledergrupper i flere roller. I Smurfit Westrock blev en ny
ledergruppe pa 10 neglepersoner etableret og organisationen styrket med nye kompetencer.
I Coronet blev der opbygget en ny topledelse og felles strategisk retning.

Tveerfunktionelt samarbejde med salg, operations, Via Har arbejdet tzet pa hele veerdikaeden i roller med ansvar for bide kommercielle og

logistics, sourcing og sustainability operationelle prioriteter. Erfaringen fra Smurfit Westrock og Coronet dekker produktion,
kvalitet, teknik, HES, supply chain, salgsledelse, planl ing og ekonomisk styring.

Kombinere strategisk ledelse med hands-on eksekvering \/ Ja Meget steerkt match. Kendt for at skabe retning og samtidig veere taet pi driften, kunderne

og ledergruppen. Har erfaring med at omszette strategi til operationelle planer, KPT'er,
tavlemader, performanceopfalgning og konkret adfeerd i hverdagen.
Sustainability, customer value og ansvarlig veekst (® Delvist | Har arbejdet med baeredygtighed og ansvarlighed i flere sammenhzenge, bla. i

EKSEMPEL - ANONYMISERET OG FORENKLET

Her ses det eksisterende fiktive NNZ-eksempel. Pointen er ikke at saelge dig til dig selv, men at ggre det lettere at treeffe en
kvalificeret beslutning og senere veelge de mest relevante erfaringer til CV og samtale.

KOMPAKT ANALYSEPROMPT

Jeg uploader jobprofilen og min professionelle base: Jobkompas, Master-CV, Kompetenceprofil og Succeshistorier.

Identificér samtlige faglige krav samt samtlige personlige og ledelsesmaessige krav. Udelad intet. Opstil analysen i to tabeller: 1)
Faglige krav og erfaringer og 2) Personlige krav, ledelsesstil og adfeerd.

Brug kolonnerne: Krav | Match | Dokumenteret erfaring og bevis. Vurdér hvert krav som v Ja, @ Delvist eller ¥ Nej. Ja kreever
tydelig og direkte dokumentation; Delvist bruges ved besleegtet eller indirekte erfaring; Nej bruges, nar dokumentation mangler.

Underbyg hver vurdering med konkrete roller, handlinger og resultater fra de uploadede dokumenter. Brug kun dokumenteret

materiale, og opfind aldrig erfaring eller resultater. Afslut med de steerkeste match, veesentlige gaps og en realistisk samlet
vurdering. Kontrollér fgr levering, at alle krav fra jobprofilen er medtaget.

Kontrollér altid Al-resultatet, for du gemmer det som dit kompetencematch.
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4.4 Trin 4 - Tag stilling

Nér virksomhed, krav og match er belyst, tager jeg stilling. Forst derefter bruger jeg tid pa at

malrette mit materiale.

VIL JEG JOBBET?

* Er opgaven interessant?

* Passer niveau og mandat?

* Kan jeg se mig selv i virksomheden?

* Er geografi og rammer realistiske?

4.5 Trin 5 - Malret CV'et

KAN JEG DOKUMENTERE MATCHET?
* Hvor er mit match sterkest?

* Hvilke resultater understgtter det?

* Hvilke gaps er reelle?

* Er det samlet set steerkt nok til at ga videre?

Hvis svaret er ja, gar jeg tilbage til master-CV'et fra kapitel 3. Jeg prioriterer de erfaringer,
kompetencer og resultater, som er mest relevante for den konkrete stilling. Al kan hjelpe med at
flytte projektgrlyset - men ikke med at opfinde en anden karriere.

BEVAR DIN EGEN TONE OF VOICE

Bruger du Al til at malrette materialet, skal teksten stadig lyde som dig. Les den hgijt, og ret formuleringerne

tilbage til dit eget sprog.

Forsta forst. Vurdér derefter. Malret til sidst.

4.6 Trin 6 - Send kandidaturet

Nér materialet er klart, fglger jeg den proces, virksomheden eller recruiteren har angivet. Det

behgver ikke ggres mere kompliceret end det.

ANSOGNING

Hvis virksomheden gnsker en ansggning, sender
du en malrettet ansggning. Hvis de kun beder om
CV, er der ingen grund til automatisk at sende en
lang tekst ved siden af.

RECRUITER ELLER VIRKSOMHED

Send materialet til den kanal, der er angivet.
Respektér processen - ogsa selv om du samtidig
arbejder aktivt med dit netveerk.

SKAL JEG RINGE?

Kun hvis du har et reelt spgrgsmal, som ikke
allerede er besvaret i annoncen eller din research.
Et rutineopkald bare for at 'vise interesse' tilfgrer
ikke ngdvendigvis noget.

KVALITET FOR AKTIVITET

Malet er ikke at kunne sige, at du har sggt endnu
et job. Malet er at sende et kandidatur, du kan sta
pa mal for.

Ring ikke for at kunne sige, at du har ringet. Ring, nar du har
noget relevant at spegrge om.
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Opsummering - hele processen pa én side

Det tunge arbejde ligger i basen. Nar den fgrst findes, kan en ny jobmulighed behandles

systematisk og langt hurtigere.

INTERESSANT STILLING

VIRKSOMHEDSRESEARCH

KRAV &
KOMPETENCEMATCH

BESLUTNING

MALRET CV

SEND

Gem annoncen og lav et fgrste tjek mod Jobkompasset.

Ledelse * bestyrelse © ejerskab ¢ regnskab * marked ¢ aktuelle
forhold.

Kgr den faste analyseprompt og hold kravene op mod din
dokumenterede base.

Vil jeg jobbet - og er mit reelle match steerkt nok?

Prioritér det relevante fra master-CV'et. Intet opfindes.

Fglg processen. Ring kun, hvis du har et reelt ubesvaret
sporgsmal.

Al gor ikke beslutningen for dig. Den hjselper dig med at
forsta, dokumentere og prioritere - hurtigere og mere

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE
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=== KAPITEL 5

Find mulighederne

VENT IKKE KUN PA, AT JOBBET FINDER DIG

Nar din retning og professionelle base er pa plads, endrer opgaven karakter. Nu handler det om
at skabe flere relevante muligheder - ikke om at sende flest mulige ansggninger.

Stillingsannoncer er én vej ind. Men iser jo mere senior du er, desto vigtigere bliver det ogsa selv
at definere dit marked, fglge virksomheder og opdage bevagelser, for der ngdvendigvis ligger en

annoince.

SKIFT SPORGSMALET
Ikke kun: “Hvilke jobs er slaet op i dag?”

Men ogsa: “Hvilke virksomheder kunne fa brug for det, jeg kan - og hvad sker der hos dem lige nu?”

5.1 Arbejd i flere spor

STILLINGSANNONCER

Fglg de relevante jobportaler og virksomheders
karrieresider. Brug dem bade til konkrete
muligheder og til at forstd, hvad markedet
eftersporger.

TARGETVIRKSOMHEDER

Lav en overskuelig liste over virksomheder, hvor
dit Jobkompas og din professionelle base giver
mening - ogsa selv om de ikke sgger lige nu.

RECRUITERE / HEADHUNTERE

Ver synlig hos relevante searchere og recruitere,
der arbejder med dit niveau og dine typer af
roller. Relationerne behandles videre i kapitel 6.

DIREKTE MULIGHEDER

Fglg virksomheder, ledelsesskift og
forretningsmaessige bevegelser. Nogle
muligheder opstar gennem en relevant dialog, for
der findes en formel stilling.
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5.2 Byg en targetliste, du faktisk kan arbejde
med

En targetliste er ikke et Excel-ark med 300 virksomhedsnavne. Den skal vare lille nok til, at du
kan leere virksomhederne at kende og fglge dem over tid.

FIT Passer virksomhedens stgrrelse, situation og type af roller til mit Jobkompas?
VARDI Hvor kan min erfaring og mine resultater realistisk skabe veerdi?

Har jeg faktisk lyst til at arbejde der - eller star virksomheden bare pa listen,

INEERES fordi den findes?
. . . . S
ADGANG Kend?r jeg nogen i eller omkring v1rk59mheden. Findes der relevante
recruitere, ledere eller bestyrelsesrelationer?
AKTUALITET Sker der noget, som kan skabe behov: veekst, ny ledelse, opkgb, turnaround,

ekspansion eller anden forandring?

START SMALT - UDVID BEVIDST

Begynd med et antal virksomheder, du reelt kan fglge. Hvis markedet viser sig for snavert, udvider
du geografi, branche, virksomhedstype eller rolle med udgangspunkt i dit Jobkompas - ikke i panik.

5.3 Kig efter bevaegelser - ikke kun ledige
stillinger

En virksomhed behgver ikke have sldet et job op for at veere interessant. Forandringer skaber ofte
nye behov. Det er derfor vaerd at folge de virksomheder, du har valgt, og spgrge: Hvad er ved at

endre sig her?

LEDELSE EJERSKAB

Ny CEO, direktgr, bestyrelse eller andre Opkgb, salg, ny investor, generationsskifte eller
ledelsesskift. @ndret ejerstruktur.

FORRETNING ORGANISATION

Vekst, faldende resultater, nye markeder, nye Omstrukturering, integration, effektivisering, ny
produkter eller eendret strategi. fabrik/site eller endret organisation.

BRUG Al OG JOBAGENTER TIL AT HOLDE OJE - IKKE TIL AT VALGE FOR DIG

Du behgver ikke selv lede de samme steder hver dag. Opset relevante jobagenter og brug Al til at hjeelpe med
at scanne markedet, samle information og pege pa virksomheder eller muligheder, du bgr kigge neermere pa.

MEN BEHOLD DOMMEN SELV
Et godt match pa titel eller nggleord er ikke ngdvendigvis et godt job for dig. Hold mulighederne op mod
Jobkompasset og din professionelle base. Al kan finde og strukturere - du beslutter.
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5.4 Din enkle markedsoversigt

VALGFRIT VAERKTg]J
Du behgver ikke et avanceret CRM-system. En enkel oversigt er nok, hvis du faktisk bruger den.

HVORFOR HVAD SKER NASTE

MALET ER IKKE EN LZENGERE LISTE
Malet er at kende dit marked godt nok til, at du opdager relevante muligheder og kan handle

kvalificeret, nar de opstar.

Naeste kapitel: Nar du har defineret, hvor mulighederne kan veere, handler det om menneskerne
omkring dem. I kapitel 6 arbejder vi med netvaerk, netverksgrupper og LinkedIn.

5.4 DIN ENKLE MARKEDSOVERSIGT
PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE « TIL INDHOLD
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=== KAPITEL 6

Netveerk, relationer & LinkedIn

BLIV KENDT - BLIV FUNDET - BLIV ANBEFALET
Jobsggning handler ikke kun om at finde stillinger. Det handler ogsa om at ggre det tydeligt
for de rigtige mennesker, hvem du er, hvad du kan, og hvad du leder efter.

Netveerk og LinkedIn kan begge hjaelpe, men de virker forskelligt. LinkedIn kan ggre dig synlig og
sggbar. Relationer kan give viden, introduktioner og adgang til muligheder, du maske aldrig selv

havde fundet.

6.1 Dit netvaerk er stogrre, end du tror

PRIMART NETVARK SEKUNDART NETVARK

De mennesker, du allerede har en teet eller aktiv Mennesker, du kender, men ikke har talt med
relation til: tidligere kolleger, chefer, leenge. Tidligere kolleger, kunder,
medarbejdere, kunder, leverandgrer og andre branchekontakter og samarbejdspartnere.
nere professionelle relationer. Undervurdér ikke denne gruppe.

MIN ERFARING

Jeg kontaktede mennesker, jeg ikke havde talt med leenge. Langt de fleste sagde ja til at mgdes,
samtalerne var givtige, og flere skabte relevante leads. Arbejd derfor mindst lige s bevidst med dit

sekundare netveerk som med de mennesker, du allerede taler med.

6.2 Netvaerk er arbejde - men mgdet ma ikke
foles sadan

Der ma gerne veare systematik fgr og efter et netvaerksmgde: Hvem vil jeg tale med? Hvorfor
netop denne person? Hvad vil jeg blive klogere pa? Og hvem skal jeg folge op med? Men selve
samtalen skal veaere &ben og nysgerrig - ikke en skjult jobsamtale.

UNDGA KAFFEMOLLEFZALDEN
Der er ingen premie for flest kaffemgder. Mgd mennesker, hvor samtalen giver mening. Veer
nysgerrig, forteel abent hvor du star, og brug din pitch uden at holde foredrag.
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6.3 Ga efter ét lead

Prgv at ga fra et godt netvaeerksmpde med mindst ét relevant lead. Det behgver ikke vere et job.
Det kan vaere en person, virksomhed, recruiter, mulighed eller information, som flytter dig videre.

ET ENKELT SPORGSMAL

“Er der én eller to personer eller virksomheder, du synes, jeg burde tale med eller kigge naeermere pa?”

6.4 Find din egen gruppe

En netveerksgruppe er ikke kun en kilde til kontakter og leads. Den kan vare et af de vigtigste
feellesskaber gennem et lengere jobsggningsforlgb.

Det kan vaere en formel gruppe gennem outplacement, faglige organisationer, lokale initiativer
eller andre etablerede tilbud. Men den behgver ikke veere organiseret for dig.

LAV EVENTUELT DIN EGEN

Mgder du to, tre eller fire andre jobsggende, som du far en god relation til, s& hold fast i dem. Aftal at
tale eller mgdes jaevnligt - over kaffe, online eller pa en gatur.

DEL SPAR

Virksomheder, kontakter, leads og erfaringer. Ansggninger, samtaler, konkrete dilemmaer og
naeste skridt.

HOLD FAST VAR DER
Hjeelp hinanden med struktur og fremdrift, ogsé Pa de déarlige dage kan du ringe til nogen, der
nar motivationen svinger. forstar situationen. Andre dage er det dig, der

bliver ringet til.

Det sidste skal ikke undervurderes. At kunne hjelpe en anden pa en dag, hvor din egen
jobsggning star stille, kan give energi og oplevelsen af stadig at ggre en forskel.

DIN GRUPPE BEHOVER IKKE VAERE FORMEL

3-5 mennesker i samme situation + regelmaessig kontakt + arlig sparring + hjelp begge veje = et
steerkt stgtte- og sparringsnetveark.

Vi vender tilbage til betydningen af struktur, relationer og stgtte pa de svere dage i kapitel 8.
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6.5 LinkedIn - uden religion

LinkedIn er vigtigt. Men LinkedIn er ikke jobsggningen. Du behgver ikke blive content creator for

at bruge platformen effektivt.

BLIV KENDT

Dit netvaerk skal vide, hvem du er, hvad du star
for, og at du er pa markedet.

BLIV FUNDET

Din profil og dine jobpreeferencer skal ggre det
muligt for recruitere at finde dig i en relevant
search.

BLIV ANBEFALET

Relationer skal kende dig godt nok til at teenke pa
dig, introducere dig eller sende noget relevant
videre.

BRUG PLATFORMEN

Find mennesker, fglg virksomheder, kommentér,
connect og skriv direkte. Post, nar du faktisk har
noget at sige.

6.6 Gor det synligt - men forsta hvad der virker

Et forste LinkedIn-opslag kan vaere en god made at orientere dit netvaerk om, at du er blevet
ledig, hvilken retning du sgger, og hvad du kommer med. Men se fgrst og fremmest opslaget som
orientering og synlighed - ikke som en jobmaskine.

PAS PA DEN PASSIVE VERSION

“Hej netvaerk - jeg sgger nye udfordringer. Hjelp mig med at dele og finde mit neste job.” Det er ikke
forkert, men det forteller relativt lidt om, hvorfor du er relevant i en konkret search. Brug opslaget til

at orientere - og fortseet det aktive relationsarbejde.

Open to Work - to beslutninger

RECRUITERS ONLY

Du kan fortalle recruitere, at du er dben for
muligheder, uden at det vises offentligt med den
grgnne ring.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE

OPEN TO WORK - TO BESLUTNINGER

ALL LINKEDIN MEMBERS

Du kan vealge at gore det offentligt og fa den
grgnne #OpenToWork-ring. Tag aktivt stilling til,
hvilket signal du gnsker.

« TIL INDHOLD
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6.7 LinkedIn - gor mere end dit CV synligt

Da jeg begyndte min jobsggning, var jeg meget tilbageholdende med LinkedIn. Jeg skulle naesten
tage mod til mig for at skrive en kommentar - og endnu mere for at publicere mit fgrste indleg.
Siden har jeg skrevet 25-30 indleg og oplevet bade stor aktivitet og opslag, der nasten ikke kom
nogen vegne. Undervejs er LinkedIn blevet en reel del af bade min jobsggning og mit netverk.

For mig har det iseer haft to veerdier:

1. VIS HVORDAN DU TANKER - IKKE 2. UDVID DIT NETVARK

KUN HVAD DU HAR LAVET Et godt indleeg kan bringe dig langt ud over dit
Dit CV forteller om din erfaring. Dine indleg og eksisterende netvaerk. Det kan skabe profilbesog,
kommentarer kan vise dine holdninger, faglige kommentarer, nye connections og samtaler med
perspektiver og maden, du kommunikerer pa. Jeg = mennesker, du ellers aldrig var kommet i kontakt
kan ikke dokumentere, hvor meget recruiters med.

bruger det i deres vurdering. Men besgger de din
profil, far de mulighed for at se mere af personen
bag CVet.

Et ekstra lag oven pa CV’et: Kan de genkende den person, de mgder til samtalen, i den person
de ser pa LinkedIn?

ET EKSEMPEL FRA MIN EGEN LINKEDIN

0 Anders Svingfors Olesen. o RESULTATER FRA OPSLAGET

CEQ / CCO / General Manager | FMCG, food production & packagin...
md.+ @

& Jeg har tid og lyst til at hjzelpe nogen, der har brug for det — er det dig?
Det her er en hindsraskning til dig der har brug for sparring - helt ... mere 7 - 7 I 6

eksponeringer

ENGAGEMENT
170 reaktioner - 30 kommentarer - 7 genopslag

RAKKEVIDDE

3.353

medlemmer naet

18 % i netveerk - 82 % uden for netverk

PROFILAKTIVITET
161 profilbespgende
15 fglgere fra opslaget

ceo 17 30 kommentarer - 7 genopslag

Synes godt om & Kommenter ) SI4 op igen -7 Send

1. 7.705 eksponeringer Vis nggletal

DU BEHOQVER IKKE BLIVE CONTENT CREATOR
Skriv, nér du har en erfaring, en holdning eller et fagligt perspektiv. Malet er ikke flest mulige visninger - men at blive synlig for de
rigtige mennesker.
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6.8 Bliv ikke kun set - bliv fundet

Recruitere kan sgge og filtrere kandidater efter bl.a. jobtitler, lokation, virksomheder,
kompetencer, branche, senioritet, erfaring og Open to Work. Derfor er det ikke nok, at profilen
ser professionel ud.

SPORG DIG SELV

Hvis en recruiter ledte efter en profil som min - hvilke ord, roller og kriterier ville vedkommende sgge
p4, og findes de faktisk pa min profil?

Brug arbejdet fra kapitel 3: Jobkompasset til retningen, Master-CV'et til erfaringen,
kompetenceprofilen til det faglige sprog og succeshistorierne til dokumentationen. Brug
markedets korrekte ord for det, du rent faktisk kan - uden keyword stuffing eller pynt.

6.9 Connections - givdem en grund

Nar du aktivt opsgger en person, du ikke kender, sa send - hvor det giver mening - en kort
personlig invitation. Vear arlig om, hvorfor netop relationen er relevant. Ingen skjult ansggning
og ingen standardtekst om blot at 'udvide netvarket'.

KORT - PERSONLIG - £RLIG

Fortael hvorfor netop denne person eller relation giver mening. Det er nok.

MALET ER IKKE ET STORRE NETVZARK. MALET ER ET MERE
AKTIVT NETVARK.

Et godt netveerksmode behgver ikke ende med et job. Hvis du gér derfra med ny viden, en
staerkere relation eller ét relevant lead, har mgdet flyttet dig.
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=== KAPITEL 7

Jobsamtalen - Preparation Beats
Luck

Du har allerede lavet en stor del af forberedelsen til jobsamtalen. I kapitel 3 og 5 har du
arbejdet med virksomheden, kravene, dit match, dine kompetencer og resultater. Nu handler det
ikke om at begynde forfra - men om at genbesgge det relevante og fa det helt frem pa
fingerspidserne.

7.1 Genbesgg jobbet og virksomheden

Lees stillingen og dit kompetencematch igen. Hvad er de vigtigste krav? Hvor star du staerkest, og
hvor kan de udfordre dig? Opdatér samtidig din research: Er der sket noget nyt siden
ansggningen, og hvem er det konkret, du skal mgde?

7.2 Hav dine beviser klar

Du har allerede lavet dine succeshistorier - og derfor sidder dine resultater bedre pa
fingerspidserne. Valg nu de 3-5 historier, der bedst dokumenterer dit match til netop denne
stilling.

BEVIS DET

Nér du bliver spurgt til fx ledelse, transformation, konflikter eller resultater: Udfordring > Handling
> Resultat. En enkel bro kan vere: “Det minder mig om en situation, hvor...”

7.3 Forbered det, du helst ikke vil spgrges om

De nemme spgrgsmal kraever sjeldent mest forberedelse. Sporg dig selv: Hvad haber jeg egentlig,
de ikke spgrger mig om? Et hul i CV'et? En opsigelse? Et kort ansattelsesforhold? Noget, der ikke
lykkedes? Et reelt kompetence-gap? Forbered et zrligt og preacist svar - ikke et perfekt svar. Hav
samtidig din pitch sd godt inde under huden, at den lyder som dig.
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7.4 Du skal ogsa interviewe virksomheden

Du skal ogsa finde ud af, om du skal vaelge dem. Men stil ikke spgrgsmaél bare for at stille
sporgsmal. Sperg, fordi der er noget, du oprigtigt gnsker at forsta eller er usikker pa.

¢ Hvorfor er rollen reelt &ben nu?

Hvad bliver den stgrste udfordring de fgrste 6-12 méaneder?

Hvad kan fa en dygtig person til ikke at lykkes her?

Hvilke forventninger til rollen star ikke i jobbeskrivelsen?

Hvad skal vaere sket om 12 maneder, for I kalder ansattelsen en succes?

7.5 Kom forberedt - det kan maerkes

I 2024 skulle jeg som General Manager sammensatte en ny ledergruppe. I den forbindelse
gennemfgrte jeg mere end 75 samtaler med potentielle ledere.

75+ CA. 80 %

samtaler med potentielle ledere mgdte op efter min oplevelse ikke ordentligt forberedt

Min personlige oplevelse var, at omkring 80 procent mgdte op uden at vaere ordentligt forberedt
pa selve samtalen. Det var overraskende - og arligt talt ogsa frustrerende. Ikke fordi kandidaterne
skulle kende alle svar, men fordi manglende forberedelse hurtigt bliver synlig.

Min anbefaling er derfor enkel: Kom forberedt. Kend virksomheden og rollen. Hav dine relevante
resultater klar, og forbered spgrgsmaél, der viser, at du oprigtigt har forsggt at forstd opgaven.

7.6 Ga tilbage til Jobkompasset

Efter samtalen ved du mere om jobbet og virksomheden end fgr. Hold den nye viden op mod dit
Jobkompas: Matcher jobbet, kulturen, mandatet og menneskene stadig det, du sgger - eller er der
noget, der stikker ud?

HUSK
At de er interesserede i dig, er ikke i sig selv en grund til, at du skal veere interesseret i dem.

DIN FORBEREDELSE FOR SAMTALEN

JOBBET BEVISERNE DET SVARE VIRKSOMHEDEN KOMPASSET
Genbesgg krav & Velg 3-5 historier Hvad frygter du? Hvad vil du Vil du stadig
match forsta? jobbet?
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=== KAPITEL 8

Hold til jobsggningen

DET SKAL OGSA KUNNE HOLDE, HVIS DET TAGER LANGERE TID

Jobsggning kan vere kort. Den kan ogsa tage langt langere tid, end du havde forestillet dig.
Derfor skal din made at sgge job pa vaere noget, du kan holde til - ikke bare noget, du kan
gennemfgre i to intensive uger.

I kapitel 1 lavede du den f@rste plan for hverdagen. Her introducerer jeg de tre emotionelle
systemer, fordi de kan forklare noget af det, der sker, nar jobsggningen bliver lang.

8.1 De tre emotionelle systemer

DRIVE TRUSSEL SOOTHING

Fremdrift, mal og handling Alarm, usikkerhed og pres Ro, balance og restitution

Drive far dig til at sege, netvaerke, Afslag, stilhed og manglende Soothing er modvagten. Det er
leere og komme videre. Det er en kontrol kan aktivere Trussel. S& aktiviteter og relationer, der giver
styrke - men for meget Drive kan bliver det let at overanalysere, ro, nerver og energi - uden at de
gore jobsggningen til et projekt, spge for bredt eller fole, at du skal fgre til et job.

der aldrig holder fri. hele tiden burde ggre mere.

MALET ER IKKE AT SLUKKE DRIVE

Du har brug for Drive for at komme fremad. Pointen er at opdage, nér Drive og Trussel fylder sa
meget, at der ikke lengere er plads til restitution, perspektiv og et liv ved siden af jobsggningen.

8.2 Lav en rytme, du kan holde

Genbespg planen fra kapitel 1. Efter nogle uger er spergsmalet ikke, om planen var god pa
papiret, men om den faktisk fungerer i hverdagen. Justér den, sa den er realistisk nok til at holde
gennem hele perioden.

JOBSOGNING NETVARK KROP ANDET LIV
Faste blokke frem for En rytme for samtaler Treening, gature eller Familie, venner,
konstant beredskab. og opfglgning. anden bevagelse. interesser og ting, der
ikke handler om job.
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8.3 Brug menneskerne omkring dig

Netvearksgruppen fra kapitel 6 er ikke kun relevant, nar der skal deles leads. Den kan ogsé vere
vigtig, nar motivationen er lav. Pa nogle dage er det dig, der ringer. Pa andre dage er det dig, der

kan hjzlpe en anden - og begge dele kan skabe bevegelse.

DU BEHOVER IKKE GORE DET ALENE
Hold fast i de mennesker, du kan tale erligt med om processen. Brug ogsa professionel sparring,
outplacement, kurser eller anden hjalp, nér det giver mening.

8.4 Justér - men ikke i panik
Et Jobkompas er ikke en kontrakt. Markedet, din gkonomi og dine egne gnsker kan @ndre sig.
Derfor kan du med tiden udvide fx geografi, branche, virksomhedstype eller rolleniveau. Men ggr

det bevidst.

ET VIGTIGT SKEL
Manglende resultat er et signal om at evaluere - ikke automatisk et signal om at opgive retningen.
Sperg ferst: Er markedet for snaevert? Er min positionering uklar? Er min aktivitet for lav? Eller skal

Jobkompasset faktisk justeres?

8.5 Nar det gar den forkerte vej

Hvis du merker, at planen skrider, at jobsggningen fylder hele dagen, eller at afslag og stilhed
begynder at styre dine valg, sa g tilbage til det basale: din rytme, dit Jobkompas, dine relationer
og de aktiviteter, der giver dig energi. Det er ikke et nederlag at justere processen. Det er en del

af at kunne holde til den.

PLAYBOOKENS SIDSTE POINTE

Du kan ikke styre, hvornar den rigtige mulighed opstar. Du kan styre, hvor godt du kender dig selv,
hvor tydeligt du arbejder, hvem du holder kontakt med - og om du bygger en jobsggning, du kan vere

i, indtil den ggr.
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=====KILDER & INSPIRATION

Kilder & inspiration

Playbooken er forst og fremmest baseret pa egne erfaringer, refleksioner og arbejdsmetoder fra et
leengere jobsggningsforlgb. Nogle modeller og faktuelle beskrivelser bygger pa eksterne kilder,
som er samlet her.

De 3 emotionelle systemer

Modellen med Drive, Trussel og Soothing er knyttet til Paul Gilberts Compassion Focused Therapy
(CFT) og den sakaldte tripartite model of affect regulation. Se bl.a. Gilbert, P. (2009), The
Compassionate Mind, samt senere CFT-litteratur.

LinkedIn - Open to Work

LinkedIn Help: “Let recruiters know you’re Open to Work”. LinkedIn beskriver bade “All LinkedIn
Members” og “Recruiters only” samt hvordan karriereinteresser kan indga i recruiters sggninger.

LinkedIn Recruiter - sggning og filtre

LinkedIn Help: “Recruiter and Recruiter Lite search filters and definitions” samt “Skills filter in
Recruiter and Recruiter Lite”. Kilderne beskriver bl.a. sggning pé jobtitler, lokation, virksomheder,
senioritet og skills samt eksplicitte og implicitte skills.

Outplacement og egen praksis

Forlgbet er desuden inspireret af egne erfaringer fra outplacement hos AS3, netvaerksgrupper,
interviews, LinkedIn-arbejde og lgbende brug af Al som sparringspartner. Playbooken er ikke en
gengivelse af AS3-materiale, men min egen samling og videreudvikling af det, der har varet nyttigt i
praksis.

EN NOTE OM METODEN

Der findes ingen playbook, algoritme eller Al-prompt, som kan love et job. Brug verktgjerne som
struktur og sparring, og kontrollér altid aktuelle fakta, regler og platformfunktioner, fgr de bruges
i praksis.
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BILAG

Redigerbare veerktgjer

Bilagene er redigerbare PDF-skabeloner. De gra eksempler er kun hjelp: Klik i felterne, slet
eksemplerne og skriv dine egne oplysninger. Gem derefter en ny kopi med dit eget navn, sa
den tomme skabelon bevares. Abn helst filen i Adobe Acrobat Reader, Edge eller Chrome.

JOBKOMPAS

Retning, prioriteter og graenser.

KEND DIG SELV

Al-interview i seks faste kategorier.

CV-SKABELON

Redigerbar skabelon til dit malrettede CV.

KOMPETENCEPROFIL

Kortlaeg, prioritér og dokumentér kompetencer.

SUCCESHISTORIER
Byg din PAR-bank med konkrete beviser.
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1 Jobkompas

Din aktuelle retning - ikke en kontrakt

UDFYLD - GEM - JUSTER

Skriv stikord frem for lange forklaringer. Kompasset skal vaere hurtigt at genbesgge, nar en mulighed dukker op - og let at
justere, nar dine rammer sendrer sig. De gré eksempler kan markeres og slettes.

MIN RETNING

JEG SOGER PRIMART

Eksempel: CEO / General Manager / CCO
med resultat- og ledelsesansvar.

JEG VIL ISAR ARBE)JDE MED

Eksempel: Veekst, transformation, strategi
0g organisationsudvikling.

PRIORITERINGER

MUST HAVE

Eksempel: Reelt mandat, P&L-ansvar
og ledelse af en organisation.

NICE TO HAVE

Eksempel: Internationalt ansvar,
bestyrelseskontakt og transformation.

MIN FORELOBIGE PITCH

VIRKSOMHED / BRANCHE

Eksempel: Mellemstor international
produktions- eller handelsvirksomhed.

GEOGRAFI / REJSER

Eksempel: Sjeelland eller Fyn - gerne
med op til to rejsedage om ugen.

NO GO

Eksempel: Roller uden reelt mandat
eller tydeligt ansvar.

MINDRE AF

Eksempel: Ren specialistrolle, tung
administration og lille indflydelse.

Hvem er jeg, hvilken vaerdi skaber jeg, og hvad sgger jeg nu? Hold den kort - den kan skaerpes, nar resten af din professionelle base er pa plads.

Eksempel: Jeg omsaetter strategi til handling og skaber malbare resultater gennem mennesker.
Jeg sager en rolle med tydeligt mandat, hvor jeg kan kombinere kommerciel udvikling,

drift og transformation.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE - VAERKTJ)SKASSE

1/1



UDFYLD - GEM - JUSTER

2 Kend dig selv

Al-interview pa én side

Brug arket til at skabe grunddokumentet Kend dig selv: et nuanceret billede af personen, fagpersonen og - hvis relevant -
lederen bag erfaringerne.

DU SKAL IKKE SELV FINDE SPOGRGSMALENE VALGFRIT SUPPLEMENT

Al-assistenten interviewer dig ét spergsmal ad gangen. Den sigter efter 8-10 Upload eventuelt en

hovedspgrgsmal i hver kategori og stiller relevante opfslgninger. Det vil typisk give DiSC-/personlighedsprofil eller relevant

50-100 spergsmal i alt. evaluering. Brug den som hypotese - aldrig
som facit.

DE SEKS KATEGORIER - MED EKSEMPLER

DRIVKRAFTER OG VARDIER ARBE)DS- OG LEDELSESSTIL
Hvornar oplever du stgrst mening og energi i dit arbejde? Hvad kan kolleger og medarbejdere forvente af dig i hverdagen?
BESLUTNINGER OG PRES RELATIONER, FEEDBACK OG KONFLIKT
Hvordan beslutter og handler du, ndr data eller tid er knappe? Hvordan reagerer du, nér andre udfordrer dig eller er uenige?
STYRKER - OG NAR DE TIPPER OVER BLINDE VINKLER, LARING OG UDVIKLING
Hvilken styrke hjeelper dig mest, og hvornar bliver den en Hvilken kritik er gaet igen, og hvad har du konkret sendret?
ulempe?

STARTPROMPT

KOPIER HELE DENNE PROMPT

Gennemfgr et dybdegdende Kend dig selv-interview med mig for at forstd personen, fagpersonen og - hvis relevant - lederen bag mine
erfaringer.

Arbejd kategori for kategori gennem: drivkraefter og veerdier; arbejds- og ledelsesstil; beslutninger og adfaerd under pres; relationer,
feedback og konflikter; styrker - og hvornar de tipper over; samt blinde vinkler, lzering og udvikling.

Sigt efter 8-10 hovedspgrgsmal i hver kategori. Stil ét spgrgsmal ad gangen, vent pa mit svar, og stil relevante opfglgninger. Bed om
konkrete situationer, og udfordr mig respektfuldt, nar et svar er generelt, selvrosende, uklart eller selvmodsigende.

Efter hver kategori skal du give en kort forelgbig opsamling og bede mig rette eller nuancere den. Hvis jeg har uploadet en
personlighedsprofil, DiSC-profil eller evaluering, skal du bruge den som en hypotese og undersgge, hvor mine svar bekraefter,
nuancerer eller modsiger den. Opfind aldrig oplysninger, og lav fgrst den samlede profil, nar jeg skriver: Saml min Kend dig selv-profil.
Start nu med fgrste kategori og dit farste spgrgsmal.

EKSEMPEL: OPFOLGNING GOR ET SVAR KONKRET

Al SPORGER Hvad kan andre forvente af dig, nar leverancen er under pres?

Tydelig retning og frihed; jeg gar teettere pa, hvis leverancen glider.
Al FOLGER OP Giv et konkret eksempel: Hvad gjorde du, og hvordan reagerede andre?

NAR INTERVIEWET ER FAERDIGT

KOPIER DENNE AFSLUTNINGSPROMPT

Saml min Kend dig selv-profil under disse seks overskrifter: drivkraefter og veerdier; arbejds- og ledelsesstil; beslutninger og adfserd under
pres; relationer, feedback og konflikter; styrker - og hvornar de tipper over; samt blinde vinkler, laering og udvikling. Beskriv tydelige
mg@nstre, eksempler, nuancer og usikkerheder. Skeln mellem det, jeg selv har fortalt, dine rimelige fortolkninger og det, der endnu ikke er
belyst. Vis, hvor en eventuel profil bekraeftes, nuanceres eller modsiges. Afslut med fem udsagn, jeg selv skal tage stilling til. Bed mig rette
resultatet, og gem den godkendte version som Kend dig selv.
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Fx: Anna Jensen KONTAKT

: navn@email.dk

Fx: Kommerciel direktgr | General Management | FMCG

:+4512 3456 78
Fx: FMCG | Salg og marketing | B2B/B2C
P&L 400 mio. kr. | 80 medarbejdere | Norden : Slagelse, Danmark
: linkedin.com/in/navn

[PROFESSIONELT]

[FOTO]
PROFESSIONEL PROFIL UDVALGTE RESULTATH@JDEPUNKTER

Fx: Kommerciel leder med 15+ ars erfaring fra FMCG og B2B. Fx: Vaekst og markedsandel

Dokumenteret evne til at skabe vaekst, styrke organisationer — Leftede omsaetningen 12 % og vandt to ngglekunde

0g omsaette strategi til handling. Ledelsesstilen er tydelig,
involverende og praeget af hgje krav til eksekvering.

Fx: Bedre indtjening
— Forbedrede deekningsgraden med 3 procentpoint.
TYPISK EFFEKT EFTER SEKS MANEDER

RETNING OG PRIORITERING
Fx: Skaber klar retning, prioritering og en feelles plan.

Fx: Effektivisering
TEAM, LEDELSE OG KULTUR % Reducerede gennemlgbstiden 20 %.

Fx: Afklarer roller, styrker samarbejdet og skaber ejerskab.

PERFORMANCE OG TRANSPARENS

Fx: Etablerer KPI'er, mgderytme og tydelig opfglgning. Fx: Team og kultur
- Loftede engagement og reducerede turnover.

FORBEDRINGER | GANG
Fx: Finder og igangsaetter de vigtigste forbedringer.

TEMPO, ENERGI OG EKSEKVERING Fx: Ny markedsadgang
Fx: @ger beslutningskraft, fremdrift og ansvar. % Abnede to markeder og skabte eksportvaekst.

KARRIEREOVERBLIK

Fx: Styringsmodel

Indfarte KPI-rytme, f t og ki falgning.
Fx: 2021-2025 | Kommerciel direkter — Indferte KPI-rytme, forecast og klar opfelgning

Virksomhed A ®

Fx: 2017-2021 | Salgsdirektar
®  virksomhed B
KERNEKOMPETENCER

Fx: 2013-2017 | Country Manager Fx: P&L-ledelse
Virksomhed C L4

Fx: Kommerciel veekst
Fx: 2009-2013 | Salgschef % ey

®  virksomhed D

Fx: Drift og optimering
Fx: 2005-2009 | KAM
Virksomhed E ®

Fx: Transformation

Fx: 2000-2005 | Salg

. .
Virksomhed F Fx: Organisationsudvikling

HUSK - SLET DENNE HJALPETEKST INDEN DU SENDER CV'ET

Erstat alle Fx-eksempler med dine egne oplysninger, og indseet dit foto.
Tilpas overskrift, profil, kompetencer og resultater til den konkrete stilling.
Kontrollér datoer, kontaktoplysninger og links.

Gem CV'et som en ny PDF med dit eget navn.
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UDVALGT ERHVERVSERFARING

Fx: Kommerciel direktgr | Virksomhed A | 2021-2025

ANSVAR OG OMFANG UDVALGTE RESULTATER
Fx: P&L 400 mio. kr., 25 medarbejdere samt ans\ Fx: Problem: Faldende veekst og uklare salgsprioriteter.
salg og marketing i Danmark og Sverige. Handling: Ny salgsstrategi, KAM-model og forecast-rytme.

Resultat: Omsaetning +12 % og deekningsgrad +3 pct.point.

Fx: Salgsdirektar | Virksomhed B | 2017-2021

ANSVAR OG OMFANG UDVALGTE RESULTATER
Fx: Ledelse af 18 medarbejdere, tre salgskanaler Fx: Problem: Tab af en strategisk kunde.
virksomhedens stgrste kundeaftaler. Handling: Ny kundestrategi og teet ledelsesdialog.

Resultat: Kunden vendte tilbage pa en tredrig aftale.

Fx: Country Manager | Virksomhed C | 2013-2017

ANSVAR OG OMFANG UDVALGTE RESULTATER
Fx: Markedsansvar, budget og tveerfunktionelt Fx: Problem: Uensartet eksekvering og lav transparens.
samarbejde med salg, drift og marketing. Handling: KPI-model, mgderytme og klare ejerskaber.

Resultat: Forecast-praecision og leveringssikkerhed steg.

Fx: Salgschef | Virksomhed D | 2009-2013

ANSVAR OG OMFANG UDVALGTE RESULTATER
Fx: Ansvar for salgsteam, budget, kundesegment Fx: Problem: Lav aktivitet og uklare roller i teamet.
0g udvikling af nye forretningsomrader. Handling: Nye mal, treening og individuel opfalgning.

Resultat: Salget steg 10 %, og engagementet blev lgftet.

Fx: Key Account Manager | Virksomhed E | 2005-2009

ANSVAR OG OMFANG UDVALGTE RESULTATER
Fx: Ansvar for ngglekunder, arsforhandlinger, Fx: Problem: Nyt produkt havde lav distribution.
kampagner og lancering af nye produkter. Handling: Kundeplan, kategoriargumentation og testlancering.

Resultat: National distribution og positivt farstearsresultat.

UDDANNELSE SPROG TIDLIGERE KARRIERE
Fx: HD i afseetning | CBS | 2010 Fx: Dansk - modersmal ~ Fx: 2000-2005: Salg og key account management i Virksomhec
Fx: Mini MBA | Udbyder | 2024 Engelsk - flydende .
Fx: DiSC-certificering | 2023 Svensk - professionelt Medtag kun zeldre roller, der understgtter den aktuelle malrolle
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4 Kompetenceprofil

Del A - Kortlaeg erfaring og beviser

Brug én kopi af siden pr. relevant anseettelse. Beskriv de vigtigste opgaver eller udfordringer - og veelg kun de
kompetencer, du faktisk anvendte. Et konkret resultat eller bevis gor senere prioriteringen steerkere.
STILLING VIRKSOMHED

PERIODE SCOPE / ANSVAR

Fx: Salgschef

Fx: Nordisk fgdevarevirksomhed Fx: 2021-2024 Fx: P&L og ansvar for 12 medarbejdere

OPGAVE / UDFORDRING 1

Fx: Salget faldt, forecast var ustabilt, og teamet
manglede en feelles salgsproces.

PERSONLIGE KOMPETENCER FAGLIGE KOMPETENCER

RESULTAT / KONKRET BEVIS
Fx: Tydelig Fx: Salgsledelse Fx: Skabte en feelles salgsproces
Vedholdende Forecast
Relationsskabende

og lgftede omsaetningen 12 % pa ét ar.
Key account management

OPGAVE / UDFORDRING 2

Fx: En vigtig kunde var utilfreds, og det langsigtede
samarbejde var i fare.

PERSONLIGE KOMPETENCER

FAGLIGE KOMPETENCER

RESULTAT / KONKRET BEVIS
Fx: Rolig under pres

Fx: Forhandling Fx: Genopbyggede relationen
Lyttende Kundestrategi og forleengede aftalen i tre ar.
Lgsningsorienteret Interessenthandtering

OPGAVE / UDFORDRING 3

Fx: Organisationen skulle gennemfgre en starre
forandring uden at miste tempo.

PERSONLIGE KOMPETENCER FAGLIGE KOMPETENCER

RESULTAT / KONKRET BEVIS
Fx: Modig Fx: Forandringsledelse Fx: Implementerede den nye arbejdsform
Involverende Projektstyring
Struktureret

til tiden og med hgj opbakning.
Kommunikation

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE - VAERKTQJSKASSE
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4 Kompetenceprofil

Del B - Find mgnsteret og prioritér

Saml kompetencerne fra alle de udfyldte jobark. Opteel, hvor ofte de gar igen, og prioritér derefter de kompetencer, der
bade er hyppige, relevante og dokumenterede. Antal alene afger ikke profilen - din demmekraft gor.

PERSONLIGE KOMPETENCER FAGLIGE KOMPETENCER

KOMPETENCE ANTAL KOMPETENCE ANTAL
Fx: Tydelig kommunikation 3 Fx: Salgsledelse 3
Fx: Vedholdenhed 3 Fx: Forandringsledelse 2
Fx: Relationsskabelse 2 Fx: Forhandling 2
Fx: Beslutningskraft 2 Fx: Projektstyring 2
Fx: Struktur 2 Fx: Kundestrategi 2
Fx: Ro under pres 1 Fx: Forecasting 1
Fx: Involvering 1 Fx: Interessenthandtering 1
Fx: Nysgerrighed 1 Fx: Kommunikation 1
MIN PERSONLIGE PROFIL MIN FAGLIGE PROFIL

MINE FEM PRIMARE KOMPETENCER MINE FEM PRIMARE KOMPETENCER

Fx: Tydelig kommunikation Fx: Salgsledelse

Fx: Vedholdenhed

e Fx: Relationsskabelse

Fx: Forandringsledelse
Fx: Forhandling

Fx: Beslutningskraft Fx: Projektstyring

e Fx: Struktur

Fx: Kundestrategi

MIT STARKESTE SAMLEDE BEVIS MIT STARKESTE SAMLEDE BEVIS

Fx: Skabte retning og ro i en presset situation, Fx: Indfarte en ny salgsproces, forbedrede
samlede teamet om en feelles plan og leverede forecastet og lgftede omseetningen 12 %
resultatet til tiden. pa ét ar.

NZESTE SKRIDT - BRUG DE PRIORITEREDE KOMPETENCER PA DENNE SIDE | BILAG 5 - SUCCESHISTORIER

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE - VAERKTJ)SKASSE 2/2
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5 Succeshistorier

PAR-bank - udfordring, handling og resultat

Arbejd med stor omhu. Mélet er typisk 2-3 staerke historier fra hvert relevant job. Nar du gennemgar karrieren
systematisk, abner du ofte dgren til resultater, du neesten havde glemt. Historierne bliver senere beviser i CV, ansggning,
netvaerk og interview - og forskellige stillinger kreever forskellige beviser. Alle gra eksempler kan slettes og overskrives.

ROLLE VIRKSOMHED PERIODE

Fx: Commercial Director Fx: Fgdevarevirksomhed Fx: 2012-2017

HISTORIENS TITEL

Fx: Fra fragmenteret salgsorganisation til faelles performancekultur

PROBLEM / UDFORDRING

Hvad var situationen, opgaven eller det konkrete problem? Hvorfor var det vigtigt?

Fx: Salgsorganisationen arbejdede forskelligt pa tveers af kanaler, forecastet var ustabilt, og det kommercielle potentiale
blev ikke realiseret.

ACTION / DIN HANDLING

Hvad gjorde du konkret? Beskriv valg, greb og adfeerd - ikke kun den feelles proces.

Fx: Jeg reorganiserede teamet, rekrutterede og opkvalificerede nggleprofiler, indfgrte KPI'er, pipeline-opfglgning og
salgscoaching og var selv teet pad de vigtigste kunder.

RESULTAT / DOKUMENTERET EFFEKT

Hvad andrede sig? Brug tal, kvalitet, tempo, adfserd eller anden tydelig effekt.

Fx: Organisationen blev blandt koncernens bedst performende. Cash flow ndede indeks 332, indtjeningen blev forbedret, og
teamet fik lav udskiftning.

KOMPETENCER | SPIL KOBLING TIL DIN KOMPETENCEPROFIL

Veelg 1-3 kompetencer fra Kompetenceprofil - Bilag 4, side 2.
Veaelg kompetencerne blandt dine prioriterede kompetencer i
Kompetenceprofil - Bilag 4, side 2. Hvis historien afdeekker en vigtig
Fx: Salgsledelse, organisationsudvikling, kompetence, der mangler, skal du ga tilbage og opdatere

performancekultur og eksekvering. kompetenceprofilen - ikke opfinde en ny betegnelse her.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE - VAERKTJ)SKASSE 1/2
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5 Succeshistorier

Din PAR-bank - én virksomhed pr. kopi

Brug forst side 1 til at arbejde én succeshistorie grundigt igennem. Overfor derefter den skarpe version til denne side,
hvor du samler 2-3 historier fra samme job. Gem en ny kopi for hver virksomhed.

VIRKSOMHED ROLLE PERIODE

Fx: Lactalis Danmark Fx: Commercial Director Fx: 2012-2017

HISTORIE 1 SLET OG OVERSKRIV EKSEMPLERNE
TITEL KOMPETENCER - SE BILAG 4, SIDE 2
Fx: Styring og transparens Fx: ERP, gkonomi og transformation
P - UDFORDRING A - DIN HANDLING R - EFFEKT
Fx: Uens data og manuelle Fx: Jeg standardiserede P&L;, ryddede data op og ledte Fx: Ledelsen fik valide data, bedre
processer gav et svagt implementeringen af et nyt ERP-system. lagerstyring og mere preecis
beslutningsgrundlag. planlaegning.

HISTORIE 2 SLET OG OVERSKRIV EKSEMPLERNE
TITEL KOMPETENCER - SE BILAG 4, SIDE 2
Fx: Ny route-to-market Fx: Kanalstrategi og partnerskaber
P - UDFORDRING A - DIN HANDLING R - EFFEKT
Fx: Egen distribution blokerede for Fx: Jeg redesignede kanalstrategien, lukkede egen rute Fx: Salget steg, kompleksiteten faldt,
veekst og samarbejde med og byggede nye partnerskaber med grossister. og modellen blev skalerbar.

grossisterne.

HISTORIE 3 SLET OG OVERSKRIV EKSEMPLERNE
TITEL KOMPETENCER - SE BILAG 4, SIDE 2
Fx: Ny ledergruppe og governance Fx: Ledelse og organisationsudvikling
P - UDFORDRING A - DIN HANDLING R - EFFEKT
Fx: Organisationen manglede feelles Fx: Jeg sammensatte en ny ledergruppe, afklarede roller Fx: Beslutningskraft, koordinering og
retning, klare roller og tveergaende og indfgrte mader, KPI'er og fast opfalgning. ejerskab blev styrket.
ansvar.

PLAYBOOK TIL JOBS@GENDE - VAERKTJ)SKASSE 2/2



	Forside
	En lille hilsen
	Indholdsoversigt
	Før du går i gang
	Landkort
	Kapitel 1 - De første syv dage
	Kapitel 2 - Find din retning
	Kapitel 2 - Jobkompas

	AI-spilleregler
	Kapitel 3 - Byg din professionelle base
	3.1 Jobkompas
	3.2 Kend dig selv
	3.3 Master-CV
	3.4 Kompetenceprofil
	3.5 Succeshistorier
	Saml din professionelle base

	Kapitel 4 - Fra stilling til kandidatur
	4.1 Trin 1 - Første tjek af stillingen
	Min arbejdsproces
	4.2 Trin 2 - Forstå virksomheden
	4.3 Trin 3 - Analysér krav og match
	Et kompetencematch i praksis
	4.4 Trin 4 - Tag stilling
	4.5 Trin 5 - Målret CV'et
	4.6 Trin 6 - Send kandidaturet
	Opsummering

	Kapitel 5 - Find mulighederne
	5.1 Arbejd i flere spor
	5.2 Byg en targetliste, du faktisk kan arbejde med
	5.3 Kig efter bevægelser - ikke kun ledige stillinger
	5.4 Din enkle markedsoversigt

	Kapitel 6 - Netværk, relationer & LinkedIn
	6.1 Dit netværk er større, end du tror
	6.2 Netværk er arbejde - men mødet må ikke føles sådan
	6.3 Gå efter ét lead
	6.4 Find din egen gruppe
	6.5 LinkedIn - uden religion
	6.6 Gør det synligt - men forstå hvad der virker
	Open to Work - to beslutninger
	6.7 LinkedIn - gør mere end dit CV synligt
	6.8 Bliv ikke kun set - bliv fundet
	6.9 Connections - giv dem en grund

	Kapitel 7 - Jobsamtalen - Preparation Beats Luck
	7.1 Genbesøg jobbet og virksomheden
	7.2 Hav dine beviser klar
	7.3 Forbered det, du helst ikke vil spørges om
	7.4 Du skal også interviewe virksomheden
	7.5 Kom forberedt - det kan mærkes
	7.6 Gå tilbage til Jobkompasset

	Kapitel 8 - Hold til jobsøgningen
	8.1 De tre emotionelle systemer
	8.2 Lav en rytme, du kan holde
	8.3 Brug menneskerne omkring dig
	8.4 Justér - men ikke i panik
	8.5 Når det går den forkerte vej

	Kilder & inspiration
	Bilag - redigerbare værktøjer
	Bilag 1 - Jobkompas
	Bilag 2 - Kend dig selv
	Bilag 3 - CV-skabelon
	Bilag 4 - Kompetenceprofil
	Bilag 5 - Succeshistorier


	retning_1: Eksempel: CEO / General Manager / CCO
med resultat- og ledelsesansvar.
	retning_2: Eksempel: Vækst, transformation, strategi
og organisationsudvikling.
	rammer_1: Eksempel: Mellemstor international
produktions- eller handelsvirksomhed.
	rammer_2: Eksempel: Sjælland eller Fyn - gerne
med op til to rejsedage om ugen.
	prioriteter_1: Eksempel: Reelt mandat, P&L-ansvar
og ledelse af en organisation.
	prioriteter_2: Eksempel: Internationalt ansvar,
bestyrelseskontakt og transformation.
	graenser_1: Eksempel: Roller uden reelt mandat
eller tydeligt ansvar.
	graenser_2: Eksempel: Ren specialistrolle, tung
administration og lille indflydelse.
	jobkompas_pitch: Eksempel: Jeg omsætter strategi til handling og skaber målbare resultater gennem mennesker.
Jeg søger en rolle med tydeligt mandat, hvor jeg kan kombinere kommerciel udvikling,
drift og transformation.
	kategori_drivkraefter: Hvornår oplever du størst mening og energi i dit arbejde?
	kategori_ledelsesstil: Hvad kan kolleger og medarbejdere forvente af dig i hverdagen?
	kategori_beslutninger: Hvordan beslutter og handler du, når data eller tid er knappe?
	kategori_relationer: Hvordan reagerer du, når andre udfordrer dig eller er uenige?
	kategori_styrker: Hvilken styrke hjælper dig mest, og hvornår bliver den en ulempe?
	kategori_blinde_vinkler: Hvilken kritik er gået igen, og hvad har du konkret ændret?
	startprompt: Gennemfør et dybdegående Kend dig selv-interview med mig for at forstå personen, fagpersonen og - hvis relevant - lederen bag mine erfaringer.

Arbejd kategori for kategori gennem: drivkræfter og værdier; arbejds- og ledelsesstil; beslutninger og adfærd under pres; relationer, feedback og konflikter; styrker - og hvornår de tipper over; samt blinde vinkler, læring og udvikling.

Sigt efter 8-10 hovedspørgsmål i hver kategori. Stil ét spørgsmål ad gangen, vent på mit svar, og stil relevante opfølgninger. Bed om konkrete situationer, og udfordr mig respektfuldt, når et svar er generelt, selvrosende, uklart eller selvmodsigende.

Efter hver kategori skal du give en kort foreløbig opsamling og bede mig rette eller nuancere den. Hvis jeg har uploadet en personlighedsprofil, DiSC-profil eller evaluering, skal du bruge den som en hypotese og undersøge, hvor mine svar bekræfter, nuancerer eller modsiger den. Opfind aldrig oplysninger, og lav først den samlede profil, når jeg skriver: Saml min Kend dig selv-profil. Start nu med første kategori og dit første spørgsmål.
	afslutningsprompt: Saml min Kend dig selv-profil under disse seks overskrifter: drivkræfter og værdier; arbejds- og ledelsesstil; beslutninger og adfærd under pres; relationer, feedback og konflikter; styrker - og hvornår de tipper over; samt blinde vinkler, læring og udvikling. Beskriv tydelige mønstre, eksempler, nuancer og usikkerheder. Skeln mellem det, jeg selv har fortalt, dine rimelige fortolkninger og det, der endnu ikke er belyst. Vis, hvor en eventuel profil bekræftes, nuanceres eller modsiges. Afslut med fem udsagn, jeg selv skal tage stilling til. Bed mig rette resultatet, og gem den godkendte version som Kend dig selv.
	cv_navn: Fx: Anna Jensen
	cv_roller: Fx: Kommerciel direktør | General Management | FMCG
	cv_scope: Fx: FMCG | Salg og marketing | B2B/B2C
P&L 400 mio. kr. | 80 medarbejdere | Norden
	cv_email: Fx: navn@email.dk
	cv_telefon: Fx: +45 12 34 56 78
	cv_by: Fx: Slagelse, Danmark
	cv_linkedin: Fx: linkedin.com/in/navn
	cv_professionel_profil: Fx: Kommerciel leder med 15+ års erfaring fra FMCG og B2B.
Dokumenteret evne til at skabe vækst, styrke organisationer
og omsætte strategi til handling. Ledelsesstilen er tydelig,
involverende og præget af høje krav til eksekvering.
	cv_effekt_1: Fx: Skaber klar retning, prioritering og en fælles plan.
	cv_effekt_2: Fx: Afklarer roller, styrker samarbejdet og skaber ejerskab.
	cv_effekt_3: Fx: Etablerer KPI'er, møderytme og tydelig opfølgning.
	cv_effekt_4: Fx: Finder og igangsætter de vigtigste forbedringer.
	cv_effekt_5: Fx: Øger beslutningskraft, fremdrift og ansvar.
	cv_karriere_1: Fx: 2021-2025 | Kommerciel direktør
Virksomhed A
	cv_karriere_2: Fx: 2017-2021 | Salgsdirektør
Virksomhed B
	cv_karriere_3: Fx: 2013-2017 | Country Manager
Virksomhed C
	cv_karriere_4: Fx: 2009-2013 | Salgschef
Virksomhed D
	cv_karriere_5: Fx: 2005-2009 | KAM
Virksomhed E
	cv_karriere_6: Fx: 2000-2005 | Salg
Virksomhed F
	cv_resultat_1: Fx: Vækst og markedsandel
Løftede omsætningen 12 % og vandt to nøglekunder.
	cv_resultat_2: Fx: Bedre indtjening
Forbedrede dækningsgraden med 3 procentpoint.
	cv_resultat_3: Fx: Effektivisering
Reducerede gennemløbstiden 20 %.
	cv_resultat_4: Fx: Team og kultur
Løftede engagement og reducerede turnover.
	cv_resultat_5: Fx: Ny markedsadgang
Åbnede to markeder og skabte eksportvækst.
	cv_resultat_6: Fx: Styringsmodel
Indførte KPI-rytme, forecast og klar opfølgning.
	cv_kernekompetence_1: Fx: P&L-ledelse
	cv_kernekompetence_2: Fx: Kommerciel vækst
	cv_kernekompetence_3: Fx: Drift og optimering
	cv_kernekompetence_4: Fx: Transformation
	cv_kernekompetence_5: Fx: Organisationsudvikling
	cv_husk_slet_hjaelpetekst: HUSK - SLET DENNE HJÆLPETEKST INDEN DU SENDER CV'ET
Erstat alle Fx-eksempler med dine egne oplysninger, og indsæt dit foto.
Tilpas overskrift, profil, kompetencer og resultater til den konkrete stilling.
Kontrollér datoer, kontaktoplysninger og links.
Gem CV'et som en ny PDF med dit eget navn.
	cv2_navn: Fx: AJ | Anna Jensen
	cv2_rolle: Fx: Kommerciel direktør
	cv_job_1_titel: Fx: Kommerciel direktør | Virksomhed A | 2021-2025
	cv_job_1_scope: Fx: P&L 400 mio. kr., 25 medarbejdere samt ansvar for salg og marketing i Danmark og Sverige.
	cv_job_1_resultater: Fx: Problem: Faldende vækst og uklare salgsprioriteter.
Handling: Ny salgsstrategi, KAM-model og forecast-rytme.
Resultat: Omsætning +12 % og dækningsgrad +3 pct.point.
	cv_job_2_titel: Fx: Salgsdirektør | Virksomhed B | 2017-2021
	cv_job_2_scope: Fx: Ledelse af 18 medarbejdere, tre salgskanaler og virksomhedens største kundeaftaler.
	cv_job_2_resultater: Fx: Problem: Tab af en strategisk kunde.
Handling: Ny kundestrategi og tæt ledelsesdialog.
Resultat: Kunden vendte tilbage på en treårig aftale.
	cv_job_3_titel: Fx: Country Manager | Virksomhed C | 2013-2017
	cv_job_3_scope: Fx: Markedsansvar, budget og tværfunktionelt samarbejde med salg, drift og marketing.
	cv_job_3_resultater: Fx: Problem: Uensartet eksekvering og lav transparens.
Handling: KPI-model, møderytme og klare ejerskaber.
Resultat: Forecast-præcision og leveringssikkerhed steg.
	cv_job_4_titel: Fx: Salgschef | Virksomhed D | 2009-2013
	cv_job_4_scope: Fx: Ansvar for salgsteam, budget, kundesegmentering og udvikling af nye forretningsområder.
	cv_job_4_resultater: Fx: Problem: Lav aktivitet og uklare roller i teamet.
Handling: Nye mål, træning og individuel opfølgning.
Resultat: Salget steg 10 %, og engagementet blev løftet.
	cv_job_5_titel: Fx: Key Account Manager | Virksomhed E | 2005-2009
	cv_job_5_scope: Fx: Ansvar for nøglekunder, årsforhandlinger, kampagner og lancering af nye produkter.
	cv_job_5_resultater: Fx: Problem: Nyt produkt havde lav distribution.
Handling: Kundeplan, kategoriargumentation og testlancering.
Resultat: National distribution og positivt førsteårsresultat.
	cv_uddannelse: Fx: HD i afsætning | CBS | 2010
Fx: Mini MBA | Udbyder | 2024
Fx: DiSC-certificering | 2023
	cv_sprog: Fx: Dansk - modersmål
Engelsk - flydende
Svensk - professionelt
	cv_tidligere_karriere: Fx: 2000-2005: Salg og key account management i Virksomhed F og G.
Medtag kun ældre roller, der understøtter den aktuelle målrolle.
	kompetence_meta_1: Fx: Salgschef
	kompetence_meta_2: Fx: Nordisk fødevarevirksomhed
	kompetence_meta_3: Fx: 2021-2024
	kompetence_meta_4: Fx: P&L og ansvar for 12 medarbejdere
	kompetence_opgave_1: Fx: Salget faldt, forecast var ustabilt, og teamet
manglede en fælles salgsproces.
	kompetence_1_1: Fx: Tydelig
Vedholdende
Relationsskabende
	kompetence_1_2: Fx: Salgsledelse
Forecast
Key account management
	kompetence_1_3: Fx: Skabte en fælles salgsproces
og løftede omsætningen 12 % på ét år.
	kompetence_opgave_2: Fx: En vigtig kunde var utilfreds, og det langsigtede
samarbejde var i fare.
	kompetence_2_1: Fx: Rolig under pres
Lyttende
Løsningsorienteret
	kompetence_2_2: Fx: Forhandling
Kundestrategi
Interessenthåndtering
	kompetence_2_3: Fx: Genopbyggede relationen
og forlængede aftalen i tre år.
	kompetence_opgave_3: Fx: Organisationen skulle gennemføre en større
forandring uden at miste tempo.
	kompetence_3_1: Fx: Modig
Involverende
Struktureret
	kompetence_3_2: Fx: Forandringsledelse
Projektstyring
Kommunikation
	kompetence_3_3: Fx: Implementerede den nye arbejdsform
til tiden og med høj opbakning.
	rank_personlig_navn_1: Fx: Tydelig kommunikation
	rank_personlig_antal_1: 3
	rank_personlig_navn_2: Fx: Vedholdenhed
	rank_personlig_antal_2: 3
	rank_personlig_navn_3: Fx: Relationsskabelse
	rank_personlig_antal_3: 2
	rank_personlig_navn_4: Fx: Beslutningskraft
	rank_personlig_antal_4: 2
	rank_personlig_navn_5: Fx: Struktur
	rank_personlig_antal_5: 2
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