NETWERKEN

Een plezierige en succesvolle manier om een nieuwe baan te vinden.
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1. WAT IS NETWERKEN?

Om maar met de deur in huis te vallen:

Dit is het "via-via" verkrijgen van

INFORMATIE ADVIES INTRODUCTIE VERWIJZING

Steeds opnieuw gaat het erom dat wat je zoekt via anderen beschikbaar is of gegeven kan worden. Als we ergens
nieuw komen wonen en we zoeken een huisarts, gaan we meestal langs deze weg te werk. In geval van de nieuwe
baan echter veel minder. Toch zijn velen al voorgegaan in de ervaring dat het "rondneuzen" op de arbeidsmarkt via
netwerken de meest effectieve en vooral ook de meest plezierige methode is.

Wist u bijvoorbeeld dat in de Verenigde Staten naar schatting 75% van alle vacatures via netwerken wordt
ingevuld? En ook dat bij outplacement bureaus in Nederland tussen de 40 en 50% van de banen via deze methode
gevonden wordt? Niet lang geleden was dit minder dan 20 %. Er verandert dus duidelijk iets.

1.1 Het "ware" netwerkgesprek

Iedereen heeft het wel eens meegemaakt. De situatie waarbij je nietsvermoedend met iemand in gesprek bent. Het is
een leuk gesprek over zomaar een onderwerp. Ineens roept je gesprekspartner: "Je moet eens met die-en-die gaan
praten". Zomaar, zonder dat er specifiek om is gevraagd, wordt er een ander genoemd met wie je over het
betreffende onderwerp kunt praten. Omdat die er meer verstand van heeft en omdat je gesprekspartner vermoedt dat
die persoon best bereid is om over het betreffende onderwerp met je te spreken.

Waarom noemde de gesprekspartner nu ineens een naam? Er zijn dan in veel gevallen 3 dingen gebeurd. Er zijn
veranderingen bij de gesprekspartner teweeg gebracht:

1. Je hebt in ieder geval contact gemaakt in de ware zin van het woord. Dit wordt ook wel "rapport" opbouwen
genoemd.

2. Je hebt je gesprekspartner aan het meedenken gekregen. Hij kwam immers spontaan met een naam op de
proppen.

3. En tenslotte heb je je gesprekspartner enthousiast gekregen voor het onderwerp waar je samen over sprak.

Hij wilde je daarom graag helpen.



Vergelijk bovenstaande situatie eens met de vraag aan een kennis: "Kan ik 100 euro van je lenen?". De kans is groot
dat de ander daar weinig zin in heeft en tracht een smoes te bedenken waarom hij aan dat verzoek niet kan voldoen.

De vraag kan ook anders geformuleerd worden: Ik heb dringend 100 euro nodig, denk eens mee, hoe kom ik daar zo
snel mogelijk aan?" De kans dat iemand werkelijk meedenkt is nu veel groter en de kans dat iemand - als je ook nog
uitlegt waarvoor je het nodig hebt na enig nadenken zegt: "Dat heb ik wel zolang voor je" is nog steeds niet
verkeken!

Eigenlijk werkt het met netwerken op zoek naar een geschikte functie niet anders. Steeds moet duidelijk zijn dat je
naar die geschikte functie op zoek bent, maar dat je niet van je directe gesprekspartner verwacht dat hij of zij die
plek voor je heeft of voor je weet. Je wilt immers contact maken en niet een lastige claim op iemand leggen, wel
enthousiasmeren en het meedenken stimuleren.



2. VOOROORDELEN EN SMOEZEN

Het zal duidelijk zijn dat iedere kandidaat geadviseerd wordt om te gaan netwerken. Uit ervaring blijkt dat sommige
kandidaten het maar moeilijk vinden om daaraan te beginnen en het dus uit- of zelfs afstellen. Uiteraard zoeken
velen hiervoor toch een redelijk klinkende argumentatie. Het zijn echter allemaal excuses, die allemaal al een keer
voorbij gekomen zijn. Hieronder de meest gebruikte met commentaar.

1. Ik vind het génant op een verkapte manier naar een baan te hengelen.

Inderdaad, dat is génant. Echter de grootste fout die bij netwerken gemaakt kan worden is het vragen naar een baan.
Dat verzwakt je positie en kan anderen in verlegenheid brengen. Netwerken is om te beginnen het vragen om
informatie en advies. De meeste mensen vinden het plezierig als hen om een mening wordt gevraagd. In een later
stadium gaat het om introductie en verwijzing. Ook daarbij zal blijken dat vele mensen je graag vanuit hun kennis
en positie willen helpen.

2. Netwerken is moeilijk. Het moet je vak zijn.

Netwerken is eigenlijk de gewoonste zaak van de wereld. Zoals eerder gezegd informeer je bij een verhuizing toch
ook eerst naar de beste huisarts, scholen, etc. voor je stappen onderneemt?

Bij netwerken naar een geschikte functie helpt het vasthouden aan de gespreksstructuur enorm goed bij het houden
van het overzicht. Oefen veel met je adviseur (eventueel gesteund door de video). Veel mensen, die hun baan
dreigen te verliezen stappen als eerste op hun meest interessante relaties af, hetgeen sterk af te raden is. Doe eerst
wat ervaring op met (op het oog) wat minder veelbelovende contacten.

3. Ik geloof niet dat het iets oplevert. Eindeloos gesprekken voeren die nergens toe leiden.

Netwerken kost inderdaad veel tijd en discipline. Het is een systematisch zoeken naar informatie. De ervaring heeft
geleerd dat de bekroning met een baan een investering vraagt van vaak tientallen netwerkgesprekken. De kern blijft
altijd: verwacht geen baan, maar stuur aan op de situatie dat men je introduceert bij minstens 2 anderen. Dat is je
doelstelling.

Bovendien: netwerken zonder een gericht plan dreigt snel te verzanden. Structureer daarom je contacten. Hierna
zullen we nog uitleggen hoe je dat het beste kunt doen.

4. Netwerken is typisch Amerikaans. Het past niet in onze cultuur.

In de Verenigde Staten wordt, zoals we al opmerkten, 75% van de banen via netwerken verkregen. In Nederland is
dat zo'n 10%. Voor kandidaten, die gebruik maken van een gespecialiseerde adviseur geldt: 40 a 50%. Het feit dat
nog niet iedereen netwerkt geeft jou juist een relatieve voorsprong. Bovendien zijn topfunctionarissen ook in
Nederland vertrouwd met netwerken (old boys network). Zij kijken niet vreemd op bij een verzoek om een
netwerkgesprek. Netwerken begint ook in Nederland in snel tempo populair te worden. Studie adviseurs op
universiteiten, startende ondernemers en tal van andere groepen houden zich bezig met netwerken. Denk ook aan de
snelle opkomst van internet communities als LinkedIn en Plaxo.



5. Ik heb onvoldoende contacten op goed te netwerken.

Realiseer je dat er veel meer bronnen zijn dan wellicht in eerste instantie bij je opkomen. Bekijk eens de
suggestielijst verderop in deze reader voor het opsporen van mogelijke ingangen. Blader bijvoorbeeld je agenda's
van de afgelopen 5 jaar blad voor blad door en noteer de namen van collega's, relaties, etc. Bovendien: het gaat er
juist om via de start-contacten in de eerste ring om je heen in gesprek te komen met nieuwe contacten in een tweede
ring en zo voort. Hiermee kun je een veelheid van nieuwe contactpersonen toevoegen aan het bestaande
startarsenaal. Vaak gaat het er niet om wat de mensen die jij kent weten, maar wie ze kennen.

6. Ik schrijf liever brieven dan het "jagen'" via telefoontjes.

Het is uiteraard mogelijk om via brieven te komen tot netwerkafspraken. Bellen heeft echter het grote voordeel van
de directe - en beter te controleren - actie. En vind je het lastig om te bellen - 90% van de Nederlandse bevolking
heeft last van telefoonangst! - dan is het zinvol om met de adviseur een aantal telefoongesprekken daadwerkelijk te
oefenen in de vorm van een rollenspel.

7. Ik denk pas aan netwerken als ik op de andere manieren niet slaag.

Netwerken is geen vervanging van het schrijven op advertenties of het benaderen van wervings- en selectiebureaus,
noch van open sollicitaties: het is een aanvulling daarop. Een extra middel. Immers, het noodzakelijke wachten
zoals bij de andere methodes betekent tijdverlies. Bovendien zul je merken dat in advertentieprocedures soms
medesollicitanten zitten die via netwerken in de procedure zijn terechtgekomen en vaak een streepje voor hebben.
Bedenk daarbij dat misschien wel je belangrijkste voordeel momenteel, het feit is dat je tijd hebt. Tijd die je
effectief moet gebruiken. Onderschat niet de positieve uitwerking die bij sollicitatiegesprekken uitgaat van een via
netwerken goed getoetste marktverkenning en een sluitende argumentatie.



3. ONDERSCHEIDING IN FASES

Netwerken, mits goed aangepakt, is een gestructureerd proces. Het omvat grofweg de volgende fasen:

A: Verkennend

Inwinnen van kwalitatief goed advies over jouw mogelijkheden in de markt en informatie over deze markt.
BI: Opsporen van vacatures via introducties

Het "laagdrempelig" traceren van potenti€le functies die passen bij hetgeen je nastreeft.

B2: Opsporen vacatures via verwijzingen

Het "hoogdrempeliger" traceren van deze functies.

Nader toegelicht betekenen de fases:

fase A: Het verkennen, m.a.w. het trachten te verkrijgen van informatie en of advies.

Dit vindt al vrij vroeg in het outplacement proces plaats. Na de persoonlijke analyse komt de toch wat lastiger fase
van de arbeidsmarktanalyse aan de beurt. De bedoeling is dat je een duidelijk beeld krijgt in welk soort organisaties
of bedrijven een typisch bij je passende en interessante functie te vinden zou zijn. Het gaat in deze fase om
blikverruiming, om marktverkenning en -segmentatie. Niet alleen de voor de hand liggende (beperkte)
mogelijkheden die direct aansluiten op het verleden staan daarbij voor ogen, maar ook nieuwe alternatieven die
goed aansluiten bij je kennis, vaardigheden en belangstellingsgebieden, die naar voren zijn gekomen uit de
persoonlijke analyse.

Naast andere methodes zoals bijvoorbeeld de advertentieanalyse kan via dit verkennende netwerken beter zicht
worden verkregen op de mogelijkheden in de arbeidsmarkt die er voor jou ongetwijfeld zullen zijn.

Hierdoor zal de kans om snel een goede werkkring te vinden aanmerkelijk worden vergroot.
fase B: Het opsporen van vacatures door introductie (BI) of verwijzing (B2)

Dit vindt in een latere fase van het proces plaats. Na het afronden van een gedegen persoonlijke analyse en een
grondige arbeidsmarktanalyse hebt je, in overleg met je adviseur, besloten waar je voor wilt gaan. De bespreking
van de psychologische test, als je daar voor gekozen hebt, is achter de rug. Hieruit is ofwel een bevestiging voor je
voorlopige conclusies, dan wel een aanpassing van je zoekveld ontstaan. Je weet dus in welke sectoren en naar
welke functies je op zoek gaat. Je hebt inmiddels een goed CV opgesteld en je vertrekreden is kernachtig
geformuleerd en ontdaan van emotie. Eventuele emoties naar aanleiding van je vertrek bij je werkgever lopen je
niet meer voor de voeten bij het betreden van de arbeidsmarkt.

Nu is de tijd aangebroken voor de zoekactie via het netwerken. Dit dient te starten met INTRODUCTIES en nog
niet met verwijzingen. Je moet eerst vast in je rol raken. Een introductie legt namelijk de "rode loper" voor je uit.
Dat maakt bellen om een afspraak te maken veel eenvoudiger dan bij een verwijzing. Pas als het netwerken via
introducties "lekker" loopt en je zelfvertrouwen ‘op niveau is’, kan overgeschakeld worden naar de moeilijker
aanpak via verwijzing, dus zonder introductie.



4. DE UITVOERING
4.1  De voorbereiding

Als je wilt starten met netwerken als middel om de arbeidsmarkt te benaderen, dringen zich een groot aantal vragen
direct op:

hoe begin ik?

over welke marktgebieden wil ik meer weten?

waar haal ik namen van de 1-ste ring om mij heen vandaan?
bij wie wil ik verkennen?

bij wie wil ik vacatures opsporen?

hoe voer ik het telefoongesprek?

waarover wil ik praten?

hoe voer ik het feitelijke gesprek?

0 OO0 OO0 O O O

Het is van groot belang eerst in al deze vragen structuur aan te brengen. Hieronder doen wij een voorstel over een in
de praktijk effectief gebleken volgorde, te weten:

4.1.1. Maak een startlijst van namen: de 1-ste ring
Op je startlijst kunnen gezet worden:

vrienden, buren (zowel nu als in het verleden)

zakenrelaties, kennissen (denk daarbij ook aan sport- en andere clubs)

klas- of studiegenoten, docenten, leerkrachten van je kinderen

managers van de lokale banken, makelaars, notarissen

collega's en oud-collega's, vorige werkgevers

politici (lokale leiders zijn vaak zakenmensen, die bekend zijn in je gemeente)
leidinggevenden van de Kamer van Koophandel

pastores, priesters, leden van een kerkgenootschap

contacten uit militaire dienst

mensen die je ontmoet (hebt) tijdens conferenties, vergaderingen en seminars

mensen die het woord hebben gevoerd tijdens grote conferenties, bijeenkomsten etc.
leden service- of zakenclubs (Rotary, Lions, Kiwanis, etc.)

0000 OO O OO OO O0oO OO OO0

Verzamel op deze lijst alle mensen, die je kent. Maak je in eerste instantie geen zorgen om de waarde die je
contacten voor je hebben; begin met de ruwe inventarisatie van wie je kent. Reserveer daarvoor op een dag 15-20
minuten waarin je je volledig kunt concentreren en je je namen kunt herinneren (en herhaal dat een aantal malen).
Om de herinnering te stimuleren ga je in gedachten terug naar min of meer afgebakende perioden in je leven of naar
herkenbare situaties als werkomgeving, vereniging, studiegroepen, etc. Schrijf op een vel papier alle namen op die
je in herinnering kunt halen. Je gaat naar alle hoeken van je geheugen om de meeste belangrijke namen te vinden.
Door associaties zal je al denkend en schrijvend na een paar dagen een respectabele lijst hebben.



Vul vervolgens de | ijst aan met zoveel gegevens als je hebt over adres, werkkring, beroep/functie enz.

Deel de namen in drie categorieén in:

1. Als eerste de categorie van personen die kunnen beslissen of beinvloeden of die door hun positie als
autoriteit gelden. Wees zuinig op deze categorie.

2. Personen die door hun positie voor jou geen beslisser of beinvloeder zijn maar die tot de categorie
allesweter of informant behoren. Zij kunnen je bij het zoeken op weg helpen.

3. Personen waarvan niet duidelijk is hoe die een bijdrage aan je netwerk kunnen leveren. Raak ze niet kwijt

want in het verdere proces kan blijken dat je toch zo iemand nodig kunt hebben.

Je doet er verstandig aan contact te zoeken met mensen die een uitgebreide kennis hebben van marktsectoren en
bedrijven en die bovendien veel andere mensen kennen, die ontbrekende kennis kunnen aanvullen, die relaties
hebben met bedrijven die voor jou relevant zijn, waardoor het mogelijk wordt concurrenten voor te zijn.

Het netwerkproces beginnen met het aanleggen van een startlijst is om twee redenen van groot belang.

In de eerste plaats blijkt in de praktijk dat sommige netwerkgesprekken uiterst nuttig waren qua informatie maar
zich niet leenden voor een introductie of verwijzing. Bijvoorbeeld omdat je na deze gesprekken besluit verder van
het marktsegment af te zien. Soms lukt het niet om introducties te krijgen. In die situaties zit je dus zonder
vervolggesprekken en moet je "overnieuw" beginnen.

In de tweede plaats komt het gedurende het netwerkproces regelmatig voor dat je gesprekspartners je ideeén aan de
hand doen waar je niet eerder aan hebt gedacht. Je zult ervaren dat je dan met heel andere ogen naar dezelfde lijst
kijkt.

Mensen waarvan je in aanvang dacht dat ze niets voor je konden betekenen, blijken ineens toch interessant.

4.1.2. Het telefoongesprek

Nu is het moment aangebroken om de telefoon te pakken en met de geselecteerde personen tot een afspraak te
komen. Een dergelijk telefoontje is voor een aantal mensen een flinke opgave. Daarom gaan we daar nu nader op in.



4.1.2.1 Het telefoongesprek met een bekende

De I-ste ring van contacten bestaat uit mensen die je reeds kent. Doorgaans heb je bij die mensen geen lange introductie
nodig om tot een afspraak te komen en je kunt in een later stadium makkelijk terug komen als het gesprek niet geheel
naar je tevredenheid is verlopen of als je niet alle informatie hebt verkregen. Op deze contacten kun je dus min of meer
"veilig oefenen" .

Vraag in het begin van het telefoongesprek of het uitkomt dat je nu belt. Je geeft zo de ander de gelegenheid aan te geven
of hij/zij misschien in gesprek is en jou dus niet goed te woord kan staan. Sla je dat over dan loop je een kans in zo'n
geval snel "afgepoeierd" te worden, en dat is zonde. Als het nu niet uitkomt kun je direct vragen wanneer je beter terug
kunt bellen. Houdt wel zelf het initiatief! Laat niet je nummer achter, want je loopt het risico niet te worden teruggebeld
of te worden teruggebeld op een moment dat het je niet uitkomt.

We geven onderstaand een algemeen kader. Ontwikkel op basis hiervan je eigen stijl met je eigen woorden. Schrijf zeker
in het begin voor jezelf even kort op hoe je het telefoongesprek wilt laten verlopen.

1. Stel jezelf voor en wissel wat "social talk" uit.

Haak in op punten van gezamenlijke interesse. Toon belangstelling voor de ander en diens omgeving. Zorg dat het
gesprek ontspannen is of wordt.

2. Leg kort uit dat je je oriénteert op de arbeidsmarkt

Het moet duidelijk zijn dat je op zoek bent naar nadere informatie om jouw arbeidsmarkt goed in kaart te brengen. Houdt
er rekening mee dat je gesprekspartner zou kunnen denken dat je min of meer bij hem om een baan komt vragen. Dit kan
weerstand oproepen. Je moet duidelijk maken dat het uiteindelijke doel van je activiteit weliswaar een andere baan zal
zijn, maar je moet direct de mogelijke weerstand wegnemen door:

3. De geruststelling

"Ik benader u niet om bij u een baan te vinden" .

Je hebt nu gezegd dat je op zoek bent naar een andere baan maar dat je niet verwacht dat je gesprekspartner die voor je
heeft. Het is dus logisch hem nu uit zijn verwarring te helpen door wat duidelijker te worden over wat je dan wel van
hem wilt.

4. De Verklaring

"U kunt mij behulpzaam zijn door mij advies en informatie te geven".

Geef enkele gesprekspunten aan, maar tracht niet te specifiek te zijn om te voorkomen dat je gesprekspartner direct aan
de telefoon al antwoorden begint te geven. Je wilt echt bij hem aan tafel komen.

Waarschijnlijk zit je gesprekspartner nu nog met één vraag: hoe lang gaat dat gesprek duren en wanneer moet het
plaatsvinden. Daarom moet je in het telefoontje nu nog een ding doen, en wel:
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5. De agenda zetten

Geef nu aan dat je ongeveer een half uur tot maximaal een uur van zijn tijd vraagt. Een half uur lijkt kort maar de
ander is sneller bereid tot een gesprek te komen als zijn tijdsinvestering overzichtelijk is. Vaak duurt het echte
gesprek toch wel langer. Het enige dat nu nog moet gebeuren is.

6. Stel een datum en een tijd voor

Als je gesprekspartner nu nee zegt, zegt hij dat tegen de voorgestelde datum of tijd en niet tegen het gesprek als
zodanig. Je kunt dan eenvoudig een ander voorstel doen. "Zou het u wel schikken op ...om ....7"

4.1.2.2 Het telefoongesprek met iemand bij wie je geintroduceerd bent

Realiseer je dat de aanreiker al het pad voor je geéffend heeft. Jouw telefoontje werd dus verwacht. De "drempel" is
derhalve laag. Het telefoongesprek kan zich beperken tot:

1. Noem je eigen naam en de naam van degene die je geintroduceerd heeft.
Alleen al hierdoor is de acceptatie al vrijwel volledig.

Vaak kun je de vorenstaande punten 2 en 3 overslaan. Dan volgt

4. De verklaring.

"Ik heb begrepen dat u mij behulpzaam wilt zijn etc. (zie punt 4 hiervoor).

De punten 5 en 6 zijn identiek met die in het voorgaande.

4.1.2.3 Het telefoongesprek met iemand naar wie je verwezen bent

In dit geval kent de opgebelde contactpersoon je nog niet. De drempel is dus relatief hoog. Daarom is deze
benadering pas in een latere fase aan te bevelen.

1. Noem je eigen naam en de naam van de verwijzer.

Het enige dat je op dit eerste moment van contact met elkaar gemeen hebt is het feit dat je blijkbaar beiden dezelfde
persoon kent. En als je snel contact wilt maken is het belangrijk snel "gemeenschappelijke grond" te vinden. Vaak
komt namelijk de afspraak tot stand omdat men zich aan de verwijzer verplicht voelt. Daarover hoef je je niet
schuldig te voelen, maar je kunt er wel gepast gebruik van maken.

Wees voorbereid op de vraag: "Wie bent u eigenlijk?, wat is uw achtergrond?" Komt die vraag dan moet je in staat
zijn jezelf kort neer te zetten. Moet je dat onvoorbereid doen dan is dat vaak moeilijk en blijk je belangrijke
accenten over te slaan. En "twee minuten" voor een zelfpresentatie heb je niet aan de telefoon. Oefen de presentatie

van ‘één zin’ dus met je adviseur!

De punten 2 #/m 6 zijn gelijk aan die genoemd onder 4.1.2.1.
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42  Het feitelijke netwerkgesprek
Dit gesprek is vergelijkbaar met delen van het voorafgaande telefoongesprek.

4.2.1 De aftrap

* Informeel deel / social talk

Elk gesprek begint altijd met een informeel gedeelte. Het moment dat je binnenkomt en iemand vraagt of je de weg
hebt kunnen vinden, of je de auto goed kwijt kon en wellicht of je koffie wilt. Het weer is op zo'n moment voor
velen ook altijd een dankbaar onderwerp. Vermijd liever dit laatste en tracht origineel te zijn.

* Korte persoonlijke voorstelling

Je gesprekspartner vraagt zich waarschijnlijk af wie je ook al weer was en waar je ook al weer voor kwam. Noem
dus het recente telefoongesprek en noem de eventuele introduceer der of verwijzer. Je wilt zo snel mogelijk contact
maken, gemeenschappelijke grond opzoeken!

¥ Aanleiding

Leg uit dat je je oriénteert op de arbeidsmarkt. "Ik ben informatie aan het verzamelen omdat ik me ori€nteer op een
nieuwe werkkring. De introduceerder (of verwijzer) vertelde mij dat u mij wellicht met informatie van dienst kunt
zijn. Je uiteindelijke doel is nu weer duidelijk maar tevens heb je en passant je gesprekspartner mogelijk weer het
gevoel gegeven dat hij een baan voor je moet hebben, dat je bij hem komt solliciteren. Dus moet je hem nu weer
geruststellen. "Ik verwacht overigens niet dat u een baan voor mij heeft of voor mij weet." Soms komt hierop een
lachende reactie in de zin van: "Dat is maar goed ook want ik heb ook inderdaad geen baan voor u". Op zich
natuurlijk jammer, maar voor dit stadium in het gesprek prima. Immers je gesprekspartner geeft aan min of meer
opgelucht te zijn dat hij niet nu al "nee" hoeft te verkopen. Maar hij zit wel ogenblikkelijk met de vraag wat je dan
wel precies komt doen. Dus kom je nu met je verklaring.

* Doelstelling

Refererend aan het telefoongesprek kun je nu aangeven dat hij je behulpzaam kan zijn met het geven van informatie
en advies.

Hierboven is het eerste deel van het gesprek beschreven. Zeg maar de opening. Dit gedeelte zal in veel gevallen niet
langer duren dan 5 a 10 minuten. In die tijd heb je jezelf achter het stuur gezet en heb je de eerste zetten gedaan op
weg naar het contact maken met je gesprekspartner, het "rapport" opbouwen. In het vervolg van het gesprek ga je
daarmee verder.

* Zelfpresentatie
Nu is het moment gekomen om jezelf (in ongeveer 2 minuten) voor te stellen. Dit heb je goed voorbereid met je

adviseur. Identificeer je basisvaardigheden en wees voorbereid op onderbouwing daarvan met enkele
succesverhalen.
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Je vertrekverhaal hoef je niet aan de orde te laten komen. Het is veel belangrijker je "2 minuten" af te sluiten met de
richting waarin je je oriénteert. Uiteraard is dat de richting waarin ook je gesprekspartner werkzaam is, of waar hij
veel van weet!

Een klein risico op dit moment is dat je ondervraagd wordt over de dingen die je vertelt. Ga daarop natuurlijk wel
in, maar houdt het kort. Je wilt immers niet teveel over het verleden vertellen, je wilt het over de toekomst hebben
en je hebt niet veel tijd.

Actieve uitwisseling van gedachten

Je hebt een beperkt aantal vragen of gespreksonderwerpen voorbereid. Die kun je nu aan de orde gaan stellen. Denk
er om dat je niet alleen vragen stelt. Het moet een gesprek worden, geen vraag-en-antwoord-spel. Daarvoor is het
nodig dat je ook ideeén inbrengt, doorvraagt op antwoorden die je krijgt en meningen geeft. De kern van het ware
netwerkgesprek, zoals we dat hierboven zagen, is dat je contact maakt, je gesprekspartner aan het meedenken krijgt
en hem eventueel ook nog enthousiast weet te krijgen. Dat lukt zeker niet als je alleen vragen stelt.

Als gespreksonderdelen valt te denken aan:
4.2.2 Algemene gespreksthema's
structuur van de branche
ontwikkelingen in de branche

bedrijfseconomische effecten
gevolgen op personeelsgebied

o O O O

4.2.3 Verkennende vragen

belangrijkste organisaties?
interessante nieuwkomers?

waar vindt uitbreiding plaats?

waar zijn mutaties te verwachten?
onderleveranciers, klanten, adviseurs?
aanpalende sectoren en activiteiten?

o O 0O O O O

4.2 .4 Persoonlijke vragen
na uitleg, indien beschikbaar:

wat vindt u van mijn plan?

kent u mensen die mij kunnen helpen?
wilt u mij introduceren bij hen?

wilt u nog enige dagen nadenken, etc.?
is u wellicht een vacature bekend?

o O O O O

Het is uiteraard niet de bedoeling dat je bovenstaande rijtjes schools invult. Je kiest zelf de relevante punten van het
betreffende gesprek er uit. Het overzicht is slechts een richtsnoer.
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4.2.5 Introducties verkrijgen
Er zijn grofweg 3 manieren te onderscheiden om introducties te verkrijgen.

De eerste is natuurlijk duidelijk: uw gesprekspartner is echt aan het meedenken geslagen en begint spontaan namen
te noemen. "U zou eens moeten praten met. .. ".

De tweede is heel simpel: vraag er naar. Je weet naar welke informatie je nog op zoek bent of waar je graag een
introductie zou willen hebben. "Met welke andere mensen uit uw branche/sector zou het voor mij zinvol zijn in
contact te komen?"

De derde is een laatste redmiddel, moeilijk maar effectief. We noemen het de "uitputtechniek" . Stel vragen die je
contact niet kan beantwoorden en stel de vervolgvraag: "wie zou mij hiermee verder kunnen helpen".

Stuur in alle 3 gevallen aan op minstens 2 introducties. Dat moet je doelstelling zijn! Alleen in het uiterste geval (en
dan nog als je al lange tijd aan het netwerken bent) mag je je tevredenstellen met verwijzingen.

Onthoud: introductie = lage drempel
verwijzing = hoge drempel.

De (goede) introductie behoeft niet tijdens het gesprek aangegeven cq. geregeld te worden, maar wel binnen 1
week!

43  De Follow-up
Na het netwerkgesprek zijn in de follow-up 6 zaken die nog aan de orde komen:

1. De lantaarnpaalnotitie. Maak een korte samenvatting van het gesprek als je weer buiten staat. Vaak is tijdens
het gesprek teveel schrijven lastig, je wilt immers ook opletten. Namen en telefoonnummers moet je
natuurlijk wel binnen opschrijven.

2. Omdat "herinnering" een van de doelen van het netwerken is, dien je actie te ondernemen. Bijvoorbeeld
door het beloofde CV snel na het gesprek op te sturen. Overigens geeft dit je de uitgelezen mogelijkheid het
CV nog aan te passen aan zaken die je in het gesprek hebt opgepikt!

3. Het bijhouden van je eigen administratie. Al snel zal je tijdens het netwerken merken dat het moeilijk wordt
overzicht te houden op hoe je precies bij iemand bent binnen gekomen, wie je had verwezen.

4. Het "belonen". Niet in de vorm van een doos wijn of een ander cadeau, maar wel door bijvoorbeeld een
kopie te sturen van een artikel dat je enige tijd later leest en dat toevallig zijn branche als onderwerp heeft.

5. Het na enige tijd op de hoogte houden van de gesprekspartner van je vorderingen c.q. successen.

6. Het maken van afspraken met de personen bij wie je geintroduceerd bent of naar wie je verwezen bent.
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5.

DE 10 VOORDELEN VAN HET NETWERKEN

1. Een netwerkgesprek is een gesprek met als onderwerp de adviesvraag of de informatievraag. Dit maakt de
situatie voor de gesprekspartner minder lastig. Je wordt gemakkelijker geaccepteerd. Slechts weinig mensen praten
niet graag tegen geinteresseerden over hun werk of hun vak, zo is de ervaring van velen die je al zijn voorgegaan.
Managers zijn gewend om met anderen over hun vak te praten. Zij weten dat het narrow-minded worden voorkomt. Jij
hebt ook iets te bieden: informatie, zicht op je eigen werkveld, visies, ideeén of gewoon jezelf als interessante
gesprekspartner. In een goed netwerkgesprek hoef je je dus bepaald niet in een afhankelijkheidspositie te voelen.

2. Netwerken is hoofdzakelijk een telefonisch en mondeling proces. Schriftelijk werk kan worden vermeden. Een
beschikbaar CV is voldoende. Dit betekent derhalve een efficiénte besteding van je tijd.

3. Bij netwerken heb je nauwelijks last van concurrentie. Bij schrijven op een advertentie, of naar werving- en
selectiebureaus speelt altijd de afvalrace.

4. Vianetwerken kun je in contact komen met vacatures, lang voordat ze bijvoorbeeld via advertenties zichtbaar
worden of aan W &S-bureaus in behandeling worden gegeven. Tussen het ontstaan van een vacature en het plaatsen
van een advertentie zit (zo wijst onderzoek uit) gemiddeld een periode van 2 maanden (opstellen profiel,
advertentietekst, planning campagne, reclamebureau, etc.).

5. Netwerken werkt als een olievlek. Eén gesprek kan soms 2 of 3 introducties of verwijzingen opleveren, die elk
ook weer introducties of verwijzingen opleveren, etc. etc. Als kandidaat zit je in het midden van het web en ergens
bereik je in de buitenste ring de vacatures die daar te vinden zullen zijn.

6. Bij netwerken neem je actie in plaats van de actie af te wachten. De personeelsadvertentie lokt een telefoontje en
een brief met CV uit en vervolgens begint er 14 dagen inactieve wachttijd.

7. Je krijgt beter inzicht in je kennen en kunnen. Netwerkgesprekken zijn namelijk geen sollicitatiegesprekken. De
sfeer is anders, veel meer ontspannen en minder bedreigend. Uiterst waardevol om jezelf op positieve wijze te leren
presenteren, ook interessant voor het moment dat je weer in functie bent.

8. Je bepaalt zelf hoeveel tijd en energie je er in steekt. Je kunt, als je wilt, er al je tijd mee vullen.

9. Je komt, al netwerkend, veelal in gesprek met beslissers. Je passeert daarbij allerlei screeners
(staffunctionarissen, Pz-afdelingen).

10. Last but not least: Het is veruit de meest succesvolle, maar ook de meest plezierige zoekmethode .
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6. AANBEVELINGEN TOT SLOT

* Kwaliteit, maar ook kwantiteit bepalend

Als je het goed doet, dan zal netwerken veel tijd vragen. Het is echter een zinvolle investering in tijd om sneller aan
een passende baan te komen. Net als met veel zaken geldt natuurlijk dat de kwaliteit van de wijze waarop je
netwerkt bepalend is maar ook de kwantiteit is absoluut van grote invloed. Hoe meer gesprekken, des te groter de
kans dat het netwerk dat je opbouwt iets oplevert.

* .
Adyvies voor de verdere toekomst

Blijf netwerken, ook nadat je de baan gevonden hebt. Je hebt de smaak te pakken, maar ook gemerkt dat het
opbouwen van een netwerk veel tijd kost. Met deze ervaring is het niet zo moeilijk om conclusies te trekken.

In onze maatschappij zal het netwerken een steeds belangrijkere plaats innemen. Speel daar, in je eigen belang, een
goede rol in.

In de nieuwe baan zul je beter kunnen slagen wanneer je gemakkelijk en snel expertise bij anderen kunt weghalen.
Die informatiebronnen heb je nu opgebouwd!

Ook voor het ongunstigste geval, dat het in de nieuwe baan niet goed gaat, is het beschikken over een uitstekend en

actueel netwerk van groot belang. Hou dus niet op met netwerken na het vinden van je baan, maar blijf hiermee
steeds doorgaan!
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BIJLAGE

ad4.2  Voorbeeld begin zelfpresentatie

Samenvattend

Ik ben een ............ en gedurende de laatste jaren ben ik werkzaam geweest in......
Specifiek voorbeeld

Zeer recentelijk heb ik gewerkt als .................. 2211 I RICTS) | BTSRRI

Aangeven van vaardigheden

Gedurende mijn huidige en voorafgaande functie heb ik ervaring met .............cccoceee.. ,

ik heb mijn wijze van werken gebaseerd op drie vaardigheden/ uitgangspunten ........................ .
ey eeereeeeneeeea <3 RS . Deze uitgangspunten wil ik graag als een kader gebruiken

om u over mijn specifieke ervaringen te kunnen vertellen. Zal ik beginnen met ..........c...ccc.c.....

ad4.3  Voorbeeld van de gespreksrapportage

(direct na het gesprek in te vullen)

Telefonisch/persoonlijk

OrZaniSaAtI®: ....ccccueeeiiiieiiie ettt et te ettt ettt e ee s .
FUNCHE: .ot .

VEIWEZEN OOT: ..oiiviiiiiiieeee ettt ettt e e e e e .

* Doel gesprek:

* Adviezen:

* Introducties/verwijzingen:

g Overige zaken van belang:

* Afspraken/idee voor volgende contact:

* Extra voorbereiding die nuttig geweest zou zijn:

* Vragen die mij nog niet eerder gesteld werden:
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