De belangrijkste reden dat veel verkopers geen resul-
taten halen uit hun LinkedIn-lidmaatschap of uit hun
(online) netwerken in het algemeen is dat ze geen
goede doelen stellen.

Als u geen doelen hebt, dan wordt het moeilijk om
keuzen te maken. Dan kunt u lid zijn van honderden
organisaties en websites en toch geen resultaat zien.
Hebt u echter wel duidelijke doelen, dan wordt alles
veel gemalkkelijker. Voor verkopers begint dat met
het definiéren van hun doelgroep. Gemakkelijk
gezegd, maar wat we in de praktijk zien is dat weinig
bedrijven en verkopers dit doen. De voornaamste re-
den hiervoor is dat ze bang zijn om een deal te mis-
sen. Daarnaast zijn ze bang om een stukje commissie
te missen als ze iemand die geld wil besteden aan
hun product of dienst niet ontmoeten. Het nadeel
van ‘wij doen alles voor iedereen’ is enerzijds dat uw
product of dienst ‘dertien-in-een-dozijnerig’ wordt en
er ook weinig spontane doorverwijzingen komen
omdat mensen niet goed weten waarvoor u staat.
Anderzijds wordt er vaak als een kip zonder kop rond-
gerend van afspraak naar netwerkbijeenkomst. Het
gevolg: veel tijdverlies aan nutteloze gesprekken en
lage commissies omdat er kortingen worden gege-
ven om de deal vooral toch maar binnen te halen.

Vertalen we dit naar LinkedIn dan zien we enerzijds
vage en weinig aantrekkelijke profielen en anderzijds
mensen die maar links en rechts invitaties versturen
en ontvangen. Hoewel dat laatste niet per definitie
verkeerd is, zorgt het ervoor dat veel mensen niet
echt iets uit LinkedIn halen. Als u echter een goede
doelgroep definieert, wordt het leven veel gemakke-
lijker. De voordelen.

* U kunt via een zoekactie (gebruik daarvoor ‘advan-
ced search’ en ‘companies’) proactief op zoek gaan
naar potentiéle klanten die beantwoorden aan de pa-
rameters van uw doelgroep. Vraag vervolgens aan
uw gemeenschappelijke contacten om een introduc
tie.

e belan grijkste factor

e U kunt zelf proactief in het netwerk van uw eigen
contacten op LinkedIn bladeren om te kijken of u
mensen vindt die in uw doelgroep zitten en daarna
aan uw gemeenschappelijke contact om een intro-
ductie vragen.

* U kunt zoeken naar LinkedIn Groups die voor u inte-
ressant zijn. Dit kunnen groepen zijn waar uw klanten
en prospects met elkaar communiceren, maar ook
groepen van verkopers waar u ideeén mee kunt de-
len of om elkaar te helpen. U kunt de voor u interes-
sante groepen vinden via een zoekactie in de Groups
Directory of door in de Profiles te kijken van mensen
uit uw netwerk.

* U kunt zogenaamde ‘Alerts’ creéren (met ‘saved
search’). Dit zijn zoekopdrachten die u opslaat en die
automatisch door LinkedIn worden uitgevoerd. Op
deze manier wordt u automatisch op de hoogte ge-
houden van potentiéle klanten die lid zijn geworden
van LinkedIn of die door bijvoorbeeld een functiever-
andering plots aan uw doelgroepcriteria voldoen.

Tot zover het belang van een goede doelgroep om
succesvol te zijn op LinkedIn. In het volgende num-
mer komen zeven extra manieren om via LinkedIn
klanten te vinden aan bod.
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