Eerst een zinvol gesprek

Jan Vermeiren, LinkedIn en netwerk-expert over de do’s and don’ts van direct linken met

elkaar: ‘Op een bepaald moment moet je werken aan de “Know, Like & Trust-factor”.’

Is het zinvol direct met elkaar te

linken zonder elkaar te kennen?
‘Ik doe het zelf niet. In mijn laatste
boek bespreek ik de “Know, Like &
Trust-factor”. Volgens mij doen men-
sen namelijk zaken met en verwijzen
ze zaken door naar mensen die ze
kennen, mogen en vertrouwen. Om
relaties op te bouwen, is het dus be-
langrijk om je Know-factor, Like-factor
en Trust-factor bij de mensen in je
netwerk te verhogen. Zorg er dus voor
dat mensen voldoende over jou en je
achtergrond weten: dat je aardig, be-
hulpzaam en niet opdringerig bent.
Beantwoord bijvoorbeeld vragen op
LinkedIn of denk met mensen mee.
Laat weten dat anderen je als mens en
als expert vertrouwen. Het in het
wilde weg linken met anderen heeft
dus vaak weinig zin, omdat die “Know,
Like en Trust” factor er niet is.’

Wanneer kunnen deelnemers iets
hebben aan dit direct linken?

‘Het kan bijvoorbeeld nuttig zijn als
het direct linken past in een groter
project waarbij mensen elkaar toch
beter zullen leren kennen door de tijd
heen. Bijvoorbeeld wanneer ze iets
gemeenschappelijks hebben, zoals
een gedeelde opleiding of dezelfde

interesse. Of in de zogenaamde “re-

ferral-organisaties” als RedPeppers,
BNI (Business Networking), Flevum
en Orbizz. Daar komen mensen bij
elkaar met het oog op het doorgeven
van business. Het zijn allemaal verko-
pers of eigenaars van bedrijven. Maar
om in deze netwerken resultaat te
boeken, moet op een bepaald moment
toch wel aan de “Know, Like & Trust-
factor” worden gewerkt.’

Welke basisregels moeten
deelnemers in acht nemen

om dit soort ‘koude contacten’
waardevol te maken?

‘De perfecte netwerkhouding is wan-

neer mensen informatie delen op een

reactieve en proactieve manier, zonder
daar onmiddellijk iets voor terug te
verwachten. Met delen bedoel ik hier
dat het tweerichtingsverkeer is, waar-
bij beide partijen tevreden zijn in een
win-winsituatie. Met reactief bedoel
ik dat je informatie geeft, of hulp
biedt wanneer iemand daar om vraagt.
Maar het gaat verder: je kunt mensen,
zonder te spammen, ook informatie
sturen en met elkaar in contact bren-
gen zonder dat ze daar expliciet om
gevraagd hebben.’

In hoeverre kunnen mensen
hier direct profijt van hebben,
bijvoorbeeld in de vorm van
nieuwe opdrachten of een
nieuwe baan?
‘Men kan er direct profijt van hebben,
maar juist niet op het gewenste vlak.
Veel mensen zoeken een nieuwe baan
of nieuwe opdrachten en het is maar
de vraag of ze dat op deze manier lukt.
Er zijn namelijk twee sporen. 1: zoe-
ken naar nieuwe klanten of een nieu-
we baan, en 2: zoeken naar nieuwe
leveranciers, nieuwe partners of nieu-
we medewerkers. Bij spoor 1 dient de
“Know, Like & Trust-factor” relatief
groot te zijn. Ik doe degene die naar
een klant of baan zoekt als het ware
“een plezier”. Bij spoor 2 hoeft de
“Know, Like & Trust-factor” niet zo
groot te zijn. Als iemand op zoek is
naar een leverancier en ik kan iemand
uit mijn netwerk voorstellen, dan doe
ik eerder mijn bestaande contact een
plezier en niet zozeer het nog onbe-
kende contact’

Sommigen zijn bang hun
contacten open te stellen uit
angst voor concurrenten. Is het
erg als mensen vooral uit zijn

op je netwerk?

‘De ideale netwerkattitude bestaat uit
een balans tussen geven en ontvan-
gen. Dat begint naar mijn idee met
geven. Als iemand daar niet toe bereid

is, zal hij ook niet veel ontvangen. Tk
begrijp de angst van sommige verko-
pers om hun netwerk open te zetten.
Degenen die de meeste angst hebben,
zijn degenen met een product of
dienst die minderwaardig is aan die
van anderen. Zij onderhouden vaak
ook geen goede relatie met hun hui-
dige klanten. Dit zijn twee zaken, die
niets met LinkedIn te maken hebben.
Het is voor deze mensen belangrijk
eerst deze twee zaken op te lossen,
anders zullen LinkedIn en social me-
dia eerder in hun nadeel dan voordeel
werken. En of je het nu leuk vindt of
niet, online business en social net-
works are here to stay.’

Op basis waarvan selecteert u
eigenlijk uw eigen contacten?
‘ledereen heeft zijn eigen criteria. Ik
heb bij mezelf gemerkt dat deze con-
tinu veranderen en verschuiven. In
het begin toen LinkedIn nog niet zo

‘In het wilde weg met
anderen linken heeft

vaak weinig zin’

bekend was, experimenteerde ik ook
en linkte ik met mensen die ik niet
kende. Momenteel is mijn criterium
dat ik met iemand tien minuten een
min of meer zinvol gesprek heb ge-
had. Zinvol hoeft niet business-gere-
lateerd te zijn, we kunnen ook samen
hebben gefilosofeerd of samen een
opleiding hebben gevolgd op een an-
der vlak dan zakelijk.” ®

Jan Vermeiren is oprichter van Networ-
king Coach en schrijver van de boeken

“Hoe LinkedIn nu ECHT gebruiken” en

“Let’s Connect”. Kijk voor een gratis light-
versie op www.hoe-linkedin-nu-echt-ge-
bruiken.com.
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best vertrouwen in dat op deze manier
die ene mooie baan voorbij zal gaan
komen. We zijn nu op de hoogte van
elkaars bestaan, en dat is altijd goed.’

een cruciaal verschil tussen aanwezig
zijn en verkopen: ‘Voor veel mensen
is het primaire doel kennis en contac-
ten met elkaar te delen om elkaar te

‘Ik heb er vertrouwen in dat die ene

mooie baan voorbij zal komen’

Anderen pakken het serieuzer aan
en hebben dan ook een veel grotere
opbrengst. Zo probeert Niels Albers
elke week iemand echt te ontmoeten
die hij online heeft leren kennen: ‘Tk
denk dat ik nu ongeveer 35 mensen
heb ontmoet, soms een-op-een, soms
in een klein groepje. Wat me dat ople-
vert? Bijvoorbeeld de uitnodiging om
mee te schrijven aan een leerboek voor
de hbo-opleiding Personeel & Arbeid.
De contacten hebben me verder nog
geen directe opdrachten opgeleverd,
maar dat hoeft ook niet. Eerst zal ik
heel veel moeten zaaien, voordat ik kan
beginnen met oogsten. Ik kan niet elk
gesprek ingaan met het idee dat het per
ommegaande iets op moet leveren.’

Ervaring

Initiatiefnemer Kees Kamsteeg heeft
een goede tip over het mogelijke re-
sultaat: ‘Het hangt natuurlijk heel erg
af van je ervaring. Je ziet dat er vrij
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helpen. Dat is goed. Maar wanneer
mensen LinkedIn gebruiken om hun
product te pushen, dan heb ik minder
behoefte hen te helpen. Daar wil ik
LinkedIn in elk geval niet voor gebrui-
ken. Laat ieder op z'n eigen winkel
letten.’

Bijzonder is dat de opbrengst ook
weleens geheel buiten de doelstellin-
gen en het vakgebied kunnen liggen,
vertelt Niels Albers: ‘Naast mijn werk
als HR-professional ben ik tafelten-
nistrainer bij kinderen. En omdat ik
allebei die dingen in mijn LinkedIn-
profiel had staan, kon het gebeuren
dat ik contact kreeg met een P&O’er/
hockeytrainer. We hebben gedachten
uitgewisseld over de mentale training
van jeugdspelers. Op die manier geeft
LinkedIn de mogelijkheid over gren-
zen heen te werken. lets wat niet al-
leen leuk is, maar volgens mij ook
behoort tot de kern van social media.
In plaats van je steeds in hetzelfde

Who's Viewed My Profile?

11

in the past 90 days

3 You have shown up in search results 3 times

in the past 30 days

Your profile has been viewed by 11 people

kringetje te begeven, biedt het de mo-
gelijkheid nieuwe inzichten op te
doen.”

Proactiviteit

De terughoudendheid van sommigen
is iets wat opvalt in de gesprekken.
Harald Wagter bijvoorbeeld benader-
de ongeveer zestig mensen om direct
te linken: ‘Ik heb mensen vooral op
functie uitgezocht. Als mensen in de-
zelfde regio werken en een functie
hebben waarvan ik vermoed dat ze
weleens interesse in mijn product
kunnen hebben, zoek ik contact.’
Toch blijken met name vrouwelijke
deelnemers nogal eens af te wachten.
Joke Horsman zegt bijvoorbeeld: ‘Ik
heb mensen niet zelf heel actief bena-
derd. Ik vond het wel leuk om te kij-
ken wat eruit zou komen.” Maria Hof-
stra zegt ook afwachtend te zijn: ‘Het
is jammer dat ik er niks aan overge-
houden heb, maar ik ben ook wel een
beetje lui. Ik ben er zelf niet zo actief
mee bezig geweest. Tk zit zoveel ach-
ter de pc dat ik er niet echt voor ben
gaan zitten.’
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