n waarom van netwerking

erking: uw belangrijkste en

Ikoopste natuurlijke hulpbron

Netwerking wordt steeds belangrijker. Niet enkel voor werknemers met een commerciéle functie die steeds
meer via hun persoonlijke contacten hun bedrijf een toegevoegde waarde moeten bieden. Het wordt nu
voor iedereen belangrijker om zijn of haar netwerk beter in te schakelen. De tijd van levenslange werkze-
kerheid bij één onderneming ligt immers al een tijdje achter ons. Op dit vlak kan uw netwerk tegelijk een
vangnet zijn én een hefboom om uw carriére naar een hoger niveau te tillen.

De negen gebieden
van netwerking

Bij netwerking denken we doorgaans aan het realiseren
van nieuwe verkopen, het sluiten van strategische allianties
of sociale contacten (de drie donkergele gebieden in figuur
7). Er zijn echter nog 6 andere gebieden die even belang-
rijk zijn, maar vaak worden vergeten.

In figuur 1 kunnen we de gebieden waarin netwerking
belangrijk is op twee assen uitzetten: het “organisatorisch
niveau” (de verticale as) en het “vooruitgangspotentieel”
(de horizontale as). Belangrijk is dat de assen geen evolu-
tiepatroon weergeven: het ene gebied is niet meer of
beter dan het andere. We bespreken de gebieden hier in
het kort.

Externe netwerking

Op het niveau van de organisatie heeft externe netwer-
king betrekking op 3 domeinen:

o Strategische allianties en partnerships: Samen-
werking tussen organisaties wordt steeds belangrijker

in de globale economie. Een goede netwerking zorgt
voor de juiste contacten, zowel qua informatie over de
mogelijkheden als voor het vinden van de juiste part-
ners.

o Nieuwe verkopen: Mond-aan-mond reclame via
het netwerk is nog steeds de beste en goedkoopste
vorm van publiciteit. Netwerking betekent dus niet enkel
zelf nieuwe contacten leggen, maar ook contacten krijgen
en geven via het bestaande netwerk.

o Huidige verkopen behouden: Het heeft weinig zin om
10 nieuwe klanten binnen te halen langs de voordeur en er
20 langs de achterdeur te zien verdwijnen. Netwerking met
bestaande  klanten  zorgt voor  herhalingsaan-
kopen en opent perspectieven voor “cross”- en “upselling”.
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Interne netwerking

Interne netwerking op het niveau van de organisatie
bestrijkt eveneens 3 domeinen:

o Het wiel niet opnieuw uitvinden: In veel grote
bedrijven worden er vaak verschillende teams gevormd rond
gelijkaardige thema’s, zonder dat deze teams dat van elkaar
weten. Door een betere netwerking binnen de organisatie
kunnen de teams elkaar helpen om resultaten te bevor-
deren. De tijd die zo vrijkomt kan aan andere projecten
besteed worden.
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