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WEGWIJS / LEVEL 5

ZO PAKT U DE ZAKEN GOED AAN

1. Vergeet uw visitekaartjes niet.

2. Bereid uw 'elevator story' voor.

3. Wees bereid tot een dienst zonder
wederdienst.

4. Geef uw gesprekspartner alle aan-
dacht.

5. Blijf uzelf, wees natuurlijk, ontspan uw
gelaat.

6. Tracht meer te luisteren dan zelf te
spreken.

7. Zoek naar gemeenschappelijke punten.
8. Denk na over manieren om uw
gesprekspartner te helpen. Vraag het hem.
9. Glimlach, ontspan, houd cogcontact...
10. Bliff niet plakken bij dezelfde mensen
11. Stel mensen die elkaar nog niet ken-
nen aan elkaar voor.

12, Onthoud kenmerkende details van de
personen die u hebt ontmoet. Noteer ze
op de achterkant van hun visitekaartje.
13. Wissel enkel visitekaartjes uit indien dit
de moeite loont. Het is niet de bedoeling
om er een verzameling mee aan te leggen.
14. Netwerken is niet hetzelfde als verko-
pen. Het is de bedoeling om contacten te
leggen en deze te onderhouden. Deze
kunnen vervolgens uitmonden in een ver-
koop.

15. Leef eventuele beloftes na.
Onderhoud contacten op een respectvolle
manier.

Test de dynamiek van uw netwerk

U hebt 31.250 kennissen!

Te weinig zakenmensen benutten ten volle hun relationele netwerk.
Bij sommigen speelt het gebrek aan zelfvertrouwen hun parten,
anderen verwaarlozen hun netwerk bij gebrek aan tijd, of handelen
amateuristisch omdat ze geen goede methode hebben.

Netwerken leer je niet in boeken. Deze vaardigheden verwerf je
op het terrein. Netwerkcoach Jan Vermeiren geeft u graag waarde-

volle tips & tricks.

1 War kan ik voor u doen? Vertel

me hoe ik u van dienst kan
zijn.” Coach Jan Vermeiren weet hoe hij
mensen op hun gemak moet stellen. Een
stevige handdruk, een bemoedigende
glimlach. Hij gaatin Belgié niet voor niets
door al dé specialist inzake netwerken.
Zijn opleidingen en conferenties ocogsten
succes. Zijn interactieve, praktische en
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humoristische benadering maakt van
hem een gerespecteerde spreker bij
bedrijven.

HANDIGE
BONDGENOOTSCHAPPEN

Bij netwerken denken we spontaan aan
recepties waar we ons als individu opstel-

len. Jan Vermeiren plaatst dit in een rui-
mer perspectief. Ook afdelingen of
bedrijven, klein of groot, hebben alle
belang bij het aanknopen van relaties die

men op langere termijn nog verder kan
uitbouwen. Dit kan uitmonden in een
betere
gemeenschappelijk gebruik van duur
gereedschap, het onderhandelen van
betere prijzen bij een leverancier, de aan-
werving van een nieuwe medewerker, of,
bij het ontwikkelen van nieuwe produc-
ten, de input van andere diensten dan
O&O. Of waarom niet in geslaagde stra-
tegische allianties zoals Philips en Douwe
Egberts met de Senseo, of Weight
Watchers en Panos met light sandwi-
ches? “Een van mijn klanten heeft zijn
medewerkers een interne opleiding aan-
geboden om, via hun relaties, op zoek te
gaan naar toekomstige collega’s”, dixit
Vermeiren.

interne samenwerking, het

Netwerken kan ons helpen om een
belangrijk deel van onze professionele en
privedoelstellingen te realiseren. “Viz
onze netwerken vinden we de traiteur
met de onbetwiste prijs-kwaliteitverhou
ding, de gitaarleraar voor onze spruit










