NETWORKING COACH

Verschil tussen verkopen en netwerken

Netwerken heeft vaak een negatieve bijklank. Dihkdoor het feit dat veel verkopers
netwerken misbruiken om te verkopen.

Het grote verschil tussen verkopen en netwerkeatbij verkopen het doel van de
interactie tussen twee mensen de verkoop van eerppluct of dienst is Bij
netwerken kan deze verkoop het gevolg zijman een respectvol en zorgvuldig
opgebouwd contact, maar is dit dus duidelijk nettdoel.

De vergelijking hieronder maakt het verschil tusgerkopen en netwerken nog wat
duidelijker. In de vergelijking vind je een aantégmenten terug van “negatief
netwerken” door hard sellers en “echt netwerken”.

Hard sellers die netwerken... Echte netwerkers...

-

Denken ogkorte termijn Denken ogange termijn

2 | Proberen eebehoefte te ontdekken Wisseleneender welke informatieuit
die door hun product of dienst kan die voor de gesprekspartner interessant

bevredigd worden kan zijn
3 | Geven enkel iets als het hun iets Geven zonder iets terug te verwachten
opbrengt (en op termijn brengt dit meestal nog

meer op 00k)

Luisteren om een deal binnen te halen Luisteren oite helpen

agl|lb

Stellen vragen om beter hun product ¢fStellen vragen om betgan dienstte
dienst te kunnepositioneren kunnen zijn

6 | Vinden mensen enkel interessant als z¥indeniedereeninteressant als contact
eenpotentiéle klant zijn Je weet nooit wie zij op hun beurt
kennen.

7 | Willen zoveel mogelijk business cards| Vragen en geven business cards aan de
verzamelen en uitdelen mensen waarmee écht contact is
gelegd Zij weten dat d&waliteit
belangrijker is dan de kwantiteit.

8 | Praten vaak enkel over hun product of Latenanderen steeds meer aan het

dienstzonder naar anderen te woord dan dat zij zelf praten
luisteren
9 | Proberen hurigen product of dienst | Raden producten of diensten aan van
onder de aandacht te brengen anderen in hun netwerk(en enkel
indien deze relevant zijn voor de
gesprekspartner(s))
10 | Het doel is de verkoopMensen zijn Het doel zijn contactenleggen en
een middel (soms zelfs als een onderhouden. Een van de mogelijke
noodzakelijk kwaad) om hun doel te | gevolgen is een verkoap
bereiken
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NETWORKING COACH

Een voorbeeld van het verschil tussen verkopen eretwerken.

Situering: een verkoper van brandblusapparaten komt opezmptie van de Kamer van
Koophandel de directeur tegen van een bankkantoor.

Verkopen

De verkoper haalt de hele trukendoos boven om d&edirecteur te overtuigen om
brandblusapparaten aan te schaffen voor zijn kanitipis een goede verkoper en slaagt
er in 5 brandblusapparaten te verkopen.

Zijn avond is geslaagd.
Netwerken

De verkoper is geinteresseerd in de bankdirectsyresisoon. Hij leert 0.a. dat de
bankdirecteur een actief zeiler is en op zoek & ean nieuwe boot. De verkoper
herinnert zich dat de boot van een vriend te kaaatsHij vertelt dit niet enkel aan de
bankdirecteur, maar zorgt er de volgende dag vabrawel de bankdirecteur als zijn
vriend elkaars gegevens krijgen. Een week latde iboot van eigenaar veranderd.

Vier maanden later krijgt de verkoper een teleffpnan de bankdirecteur met de vraag
of hij nieuwe brandblusapparaten kan leveren vebibankkantoor én voor de lokalen
van de zeilclub waar de bankdirecteur ondertusserzitter van geworden is. Daarnaast
stelt de kantoordirecteur zelf voor om een briefdirijven naar alle leden van de
zeilclub waarin hij de brandblusapparaten van dkoper aanbeveelt.

Zijn jaar is geslaagd.

Sta bij je volgende netwerking activiteit eens esthbij dit verschil tussen verkopen en
netwerken. Je zal verrast zijn !

Jan Vermeiren is de Networking Coach. Hij helpt mensen ean@aties om meesuccesvote zijn. Voor
individuen gebeurt dat op het vlak vimainingen en coaching op netwerking gebiedvoor organisaties
op het vlak vanadvies om het netwerken op evenementen te stimuleren
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