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ring, viden eller kontakter. Du ville da hjælpe dem, ikke sandt – 
altså hvis du kunne, og hvis du havde tid til det. Sådan har de fleste 
andre det også og dette i øvrig uagtet deres position. Mange tror det 
er sværere at netværke med folk i betydningsfulde positioner, det er 
ikke tilfældet. Hvis du har en relation til en person, og din henven-
delse er relevant og kvalificeret, så har du lige så stor sandsynlig-
hed for at få personen i tale som andre i dit netværk.
 
Uanset hvem du kontakter, så følg Relevanskriteriet7.

Relevanskriteriet – regulerer vores netværkskontakt
Relevanskriteriet betyder i al sin enkelthed: 

Vi kontakter hinanden, når det er relevant 
– hverken mere eller mindre. 

Altså som i hvis personen har viden, indsigt, kontakter eller lignen-
de, der er relevant for dig eller vice versa.

Vores netværk er blevet så store, at det ikke længere giver mening 
at tale om at pleje sit netværk. Du kan og skal ikke sende informati-
oner og spørgsmål ud til hele netværket, og du skal heller ikke, som 
man talte om i tidligere tiders netværksteori, holde dine kontakter 
varme. Det vil skabe alt for meget støj, og det kan i værste fald 
betyde, at nogle i netværket vil finde dig irriterende og/eller for-
styrrende. Når vi først er i hinandens netværk, skal vi altså blot tage 
kontakt, når noget relevant opstår.

Lad også være med at lave systemer for at sælge i dit netværk. 

Eksempel
Indehaveren af en IT-virksomhed fortalte mig, at han havde op-
delt sit netværk i grønne, gule og røde – som et stoplys:
„De grønne er dem, der har potentialet til at blive store kunder. 
Dem kontakter jeg helst hver 14. dag – sådan lige et ring eller 

7 Kilde: Udviklet af Charlotte Junge i bogen Netværk – vejen til målet, 2005.
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