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Woord vooraf

ik

Bent u een netwerker? Een overbodige vraag eigen-
lijk, want wie is dat niet? Netwerken is immers dé ba-
sis voor succesvol zakendoen. Natuurlijk netwerkt u
en dat heeft zakelijk vast ook wel meer opgeleverd
dan alleen een gezellige avond en een handvol visite-
kaartjes. Helaas eindigen die kaartjes meestal in een
bureaula en worden ze daarna snel vergeten. En als u
er toevallig toch nog eens eentje terugvindt, denkt u:
‘Wie wis dat ook al weer?’

Netwerken. Ondernemers hebben er de mond van
vol. Er zijn boeken over geschreven, cursussen, trai-
ningen en workshops voor ontwikkeld. Want netwer-
ken is belangrijk. Volgens sommigen komt de handel
via de juiste netwerken vanzelf wel binnen...

Wis het maar zo simpel. Bij effectief netwerken
komt veel meer kijken dan het bezoeken van bijeen-
komsten en het uitwisselen van kaartjes. De afge-
lopen tientallen jaren heb ik me als netwerker bij-
zonder verdiept in de enorme kansen en mogelijk-
heden die netwerken kan bieden. Ik heb veel men-
sen leren kennen, waardevolle relaties opgebouwd
en een schat aan ervaring opgedaan. Maar ik heb



vooral ontdekt hoé waardevol effectief netwerken is
en wat er voor nodig is om daar het maximale uit te
halen.

Wie het succes van een netwerkbijeenkomst afmeet
aan het aantal visitekaartjes dat hij verzamelt, houdt
zichzelf behoorlijk voor de gek. Toch is dat verzame-
len van visitekaartjes voor veel ondernemers de es-
sentie van netwerken.

Hoe meer hoe beter, het zijn immers allemaal po-
tentiéle contacten. Dus ‘netwerken’ ze zich een slag
in de rondte. Ze schudden zo veel mogelijk handen,
maken zo veel mogelijk praatjes, wisselen snel kaart-
jes uit en haasten zich naar het volgende ‘contact’.

Wat een dramatische onderschatting van de waarde
die een goed netwerk voor ondernemers kan heb-
ben! Z6 veel potentiéle relaties, maar ze lopen elkaar
voorbij als een kip zonder kop. Te druk met ‘netwer-
ken’ om elkaar net even dat kleine beetje meer tijd en
oprechte aandacht te gunnen, wat zou kunnen leiden
tot een contact dat verandert in een zeer waardevolle
zakelijke relatie.

In dit boek wil ik mijn ideeén over en ervaringen met
succesvol netwerken graag met u delen. U kunt ont-
dekken hoe u meer rendement uit uw zakelijke con-
tacten zult halen. Wat u daarvoor allemaal moet doen
of juist moet laten. Kortom: waar ligt de sleutel tot



succesvol netwerken en hoe vertaalt zich dat naar de
praktijk?

Netwerken is mensen ontmoeten die ook actief zijn
in het bedrijfsleven. Netwerken is ook: uzelf profi-
leren, waardoor u herkenbaar wordt en hiermee de
drempel tot zakelijk contact kunt verlagen. Maar net-
werken is vooral: investeren in de ander en oprecht
geloven in de waarde van die investering. Netwerken
is een kwestie van zaaien en oogsten en niet van zo
snel mogelijk voordeel behalen.

Netwerken heeft alles met mensen te maken. In dit
boek leg ik uit dat netwerken daarom ook élles met
karakter heeft te maken. En dat effectief netwerken
een beroep doet op houding en gedrag.

Als u ervan overtuigd bent dat u het allemaal al per-
fect doet, als u geen behoefte heeft aan kritisch zelf-
onderzoek en als u denkt dat er voor u niets meer te
leren valt, dan heeft verder lezen geen zin.

Alle andere lezers heet ik welkom. Die zal ik vanaf
nu tutoyeren, gewoon omdat het vertrouwder is en
daardoor beter past bij de sfeer van dit boek.

Ongetwijfeld komen er zaken aan bod die je stevig
aan zullen spreken, zaken die je misschien raken. Dat
kan confronterend zijn, maar blijf desondanks eerlijk
tegenover jezelf en blijf rustig kijken in de spiegel die
ik je voorhoud. Wees bereid om na te denken over de
zaken die je daarin ziet.



Dan ben je namelijk op weg naar echt, maximaal
rendabel netwerken.

Netwerken wordt integer en geen commerciéle
oefening. Het wordt netwerken op karakter.

Jochem Klijn
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Wat is netwerken?

ik

Op een drukbezochte netwerkbijeenkomst staan
twee ondernemers met elkaar te praten. Ze hebben
kort daarvoor kennis gemaakt, hun kaartjes uitgewis-
seld en met elkaar getoast. Hun gesprek gaat eigen-
lijk nergens over en ondernemer A begint zich na een
paar minuten behoorlijk te vervelen. Hij heeft snel
in de gaten dat hij niets aan ondernemer B heeft en
vraagt zich af hoe hij deze onzin beleefd, maar reso-
luut kan beéindigen. Ondernemer A werpt een snelle
blik op de klok boven de bar. ‘Vooruit, één minuutje
dan nog.’

Het is ondernemer B niet ontgaan dat zijn ge-
sprekspartner even op de klok keek. ‘Misschien moet
hij zo wel weg,” denkt B hoopvol, terwijl hij met
moeite een geeuw onderdrukt. Het verhaal dat A ver-
telt volgt hij al lang niet meer. Uit beleefdheid knikt
hij een paar keer instemmend. ‘Wat een flauwekul,’
denkt hij ondertussen. Gelukkig ziet hij verderop
een paar bekenden aan de bar staan. ‘Mooi,” denkt
hij, ‘dan wordt het misschien toch nog een zinvolle
avond.’

Deze wijze van netwerken levert natuurlijk niets op.
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Maar geloof me, er zijn genoeg ondernemers die op
netwerkbijeenkomsten het toeval toch een hoofdrol
laten spelen. Die er van uitgaan dat zij de onderne-
mers bij wie ze belang hebben vanzelf wel ontmoe-
ten. Die er van overtuigd zijn dat er elk moment een
uitgestoken hand hun kant op kan komen.

Dat is niet zo slim, want dat gebeurt misschien
maar drie of vier keer op de honderd ontmoetingen.
Ondernemers die hun business tijdens netwerkbij-
eenkomsten van het toeval af laten hangen zijn dus
bijzonder ineffectief bezig. En vreemd genoeg heb-
ben ze dat niet in de gaten, het is gewoon hun manier
van netwerken.

Wat verstaan we dan eigenlijk onder netwerken?
Ik geef een paar willekeurige definities, die ik in de
loop der jaren voorbij heb zien komen.

‘Netwerken is zorgen dat je bent waar het spel ge-
speeld wordt’, luidt een heel populaire. Of kort en
krachtig: ‘Netwerken is het optimaal zakelijk benut-
ten van je relaties’.

Een vrij uitvoerige is deze: ‘Netwerken is het opti-
maal gebruik maken van kennis, kunde en persoonlij-
ke binding van al diegenen die kunnen bijdragen tot
een optimalisering van zakelijk en persoonlijk functi-
oneren’. Een hele mond vol, maar er is wél over nage-

dacht...

Er is er ook een definitie waarin de langere termijn
centraal staat: ‘Netwerken is investeren in de toe-
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komst’. En het woordenboek omschrijft netwerken
als ‘het benaderen van mensen die nuttig kunnen zijn
voor de eigen carriere’.

IK-GERICHTHEID

Opvallender nog dan de verschillen tussen deze en
andere definities vind ik de veelzeggende overeen-
komst: ze zijn stuk voor stuk heel nadrukkelijk ik-ge-
richt. Ze hebben het over ‘benutten van je relaties’,
‘optimaliseren van je functioneren’, jouw toekomst’,
‘jouw carriere’. De belangen van de ander doen er
kennelijk niet toe en dat is merkwaardig, want net-
werken heeft immers alles te maken met menselijke
relaties.

Je kunt het namelijk ook omdraaien, door eerst
naar de ander te kijken. Daarmee bedoel ik niet, datje
het eigen zakelijke belang uit het oog moet verliezen
en je voortaan maar als een filantroop moet gedra-
gen, maar je kunt bij het netwerken best eens van in-
valshoek veranderen. Dat levert verrassende inzich-
ten én resultaten op, die ik in de loop van dit boek zal
laten zien.

Maar eerst mijn eigen definitie van effectief netwer-
ken: het is een systeem van zaaien en oogsten. In
de volgende hoofdstukken zullen hiervan veelvul-
dig voorbeelden worden gegeven. Maar eerst zal ik
uitleggen wat ik precies bedoel met dat systeem van
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‘zaaien en oogsten’ en laten zien op welke manier dat
systeem het zakelijk netwerken een positieve wen-
ding kan geven.
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Zaaien en oogsten

®

Om te kunnen oogsten zal een boer eerst moeten
zaaien, natuurlijk het liefst in goede en vruchtba-
re grond. Voor een succesvolle oogst is echter meer
nodig. Zo zal het zaad zelf ook goed moeten zijn en
overvloedig. Hoe meer de boer zaait, des te meer hij
zal oogsten.

Maar dat gaat niet vanzelf. Een boer die uitslui-
tend zaait en pas na een aantal maanden terugkomt
om te oogsten, zal vrijwel zeker teleurgesteld wor-
den, want hij had natuurlijk ook moeten kijken waar
hij zaaide. Niet op stenen bijvoorbeeld, maar ook niet
in het gras of tussen de distels. De boer zal er ook
voor moeten zorgen dat het kostbare zaad niet ver-
trapt wordt of weggepikt door de vogels. Hij moet
het opkomende gewas natuurlijk ook verzorgen, wa-
ter geven in tijden van droogte en de akkers vrijhou-
den van onkruid. Bovendien is geduld nodig: pas na
een periode van wachten komt de oogsttijd.

De netwerker die goede adviezen over netwerken
ter harte wil nemen, maar vergeet waar hij mee be-
zig is als hij door andere zaken wordt afgeleid, zal een
groot deel van zijn oogst nooit zien opkomen. Hij is
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de boer die zaait op plekken waar het zaad wordt ver-
trapt. Stel je bijvoorbeeld de zakenman voor die deel-
neemt aan een cursus efficiént netwerken: in plaats
van aandachtig te luisteren is hij veel meer bezig met
de vrouwelijke cursisten om hem heen en heeft ver-
volgens niets opgestoken.

Mensen die wél serieus aan de slag gaan met alles wat
ze leren over efficiénter netwerken, maar het bij de
eerste de beste tegenslag alweer opgeven, hebben op
rotsen gezaaid. Hun zaad verdroogt nog voordat het
kon ontkiemen. Het is de netwerker die het er ver-
der maar bij laat zitten, omdat hij niet direct respons
kreeg van zijn gesprekspartner, of omdat degene die
hij om een gunst vroeg niet thuis gaf.

Zaad dat tussen de distels terecht komt en samen met
het onkruid opkomt, wordt verstikt. Dat geldt ook
voor de inspanningen van zakenmensen die welis-
waar goed en voortvarend begonnen aan een nieuwe
manier van netwerken, maar die door bijvoorbeeld
bezorgdheid of uit geldzucht hun omgang met ande-
ren verstoord zien, en daarmee ook hun zicht op een
mooie 0ogst.

Dit type netwerker trekt in eerste instantie mensen
aan, maar stoot ze door zijn houding en gedrag net zo
hard weer af. Mensen weten bij hem niet waar ze aan
toe zijn. Ze vertrouwen hem niet meer.
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Zaaien is dus nodig om te kunnen oogsten. Dat is de
essentie van het leven, de essentie van menselijke re-
laties en dus ook van netwerken. Waar het vooral om
gaat is: wat is je motief? Stel je vooral je eigen belang
centraal, of vind je het belang van de ander minstens
zo belangrijk?

Natuurlijk is het de bedoeling dat zaad in goede aar-
de valt en volop vrucht zal dragen. Deze manier van
netwerken, daar gaat dit boek over. Dat lukt niet van
het ene op het andere moment. Het is een leerproces.
Bovendien gaat het niet alleen om jouw eigen instel-
ling, maar ook om die van de mensen met wie je in
contact komt. Het is best mogelijk dat er zo nu en dan
iemand je pad kruist die is als de vogel die het zaad
wegpikt voordat het ook maar iets aan oogst kan op-
leveren. Gewoon volhouden, want uiteindelijk trek
jij aan het langste eind. Netwerken vereist een lange
adem.

Door te netwerken met oprechte belangstelling en
aandacht voor de ander, door aandachtig te luisteren
en door je vanuit je karakter zonder enige moeite te
richten op het belang van de ander, maak je het ver-
schil. Let maar eens op, mensen merken dat al snel, je
wordt een ‘mens-magneet’: anderen willen graag in
je omgeving zijn, ze vertrouwen je en nemen je seri-
eus.

De basis voor een succesvol netwerk is gelegd! Je
open stellen voor anderen is het begin van waarde-
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volle toekomstige contacten. De oogst hiervan zal
vele malen groter zijn dan een stapel nutteloze visi-
tekaartjes.
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Netwerken omdat het hoort?

®

Stel je gaat alleen naar een netwerkbijeenkomst waar
je niemand kent. Wat doe je en hoe doe je dat? Drink
je een glaasje, stap je zelf op mensen af en maak je een
praatje, of wacht je af tot mensen naar jou toekomen
en zie je dan wel hoe het loopt? Ben je iemand die
zucht en steunt omdat hij alweer naar een netwerk-
bijeenkomst moet, of ben je juist iemand die zich er
op verheugt en bij wijze van spreken handenwrijvend
roept: ‘Lekker, vanavond weer netwerken en allemaal
nieuwe mensen ontmoeten!’

Op een netwerkbijeenkomst heb je steevast verschil-
lende categorieén deelnemers. De eerste categorie
vindt het heel moeilijk om initiatief te nemen en con-
tacten te leggen. Aan een dergelijk communicatie-
probleem kun je vrij gemakkelijk iets doen. Sterker
nog, iedereen die dat probleem heeft zou er iets aan
moeten doen, anders kan hij wel inpakken.

De andere categorie durft wel en stapt op iedereen
af. Dat zijn de netwerkers met een vlotte babbel, de
goochelaars met visitekaartjes. Ze praten met ieder-
een en lijken zo het optimale uit hun netwerkavond te
halen. Hun houding is er vooral een van ‘als ik maar
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veel mensen ontmoet, dan zit er ook wel eens iemand
bij aan wie ik wat kan hebben.” Ze zijn snel tevreden:
‘Weer een prima avondje gehad, leuke gesprekken
gevoerd, veel handjes gegeven en nieuwe contacten
opgedaan.’

Als ze echter na een paar maanden van dit soort
‘prima avondjes met veel nieuwe contacten’ de balans
opmaken en zich in alle eerlijkheid afvragen wat nu
uiteindelijk het rendement is van al dat netwerken,
komen ze vaak van een koude kermis thuis. Geen fol-
low up, nul rendement.

Mijn ervaring is dat de overgrote meerderheid tot de
‘zuchters’ en ‘steuners’ behoort. Zij zien netwerken
toch vooral als een verplicht nummer, als iets wat er
nu eenmaal bij hoort. ‘Tk doe het omdat iedereen het
doet. En wie weet kom ik toevallig toch nog iemand
tegen.” Of ze laten zich uit gewoonte weer eens mee-
slepen door collega’s, die er eigenlijk ook het nut niet
van inzien, maar wel zin hebben in een avondje uit.

Netwerken is nog steeds dé belangrijkste vorm van
succesvol zakendoen en de belangrijkste bron voor
mooie deals. Veel belangrijker dan acquisitie en wach-
ten tot de klanten binnen komen lopen. Dat laatste
gebeurt overigens ook niet vanzelf...

Netwerken werkt beter dan alleen hard werken,
beter ook dan de beste reclamecampagnes. Goede
netwerkers halen meer dan de helft van hun nieuwe
klanten uit netwerken. Ze hanteren een even simpele
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als doeltreffende redenering: we hebben een netwerk
en daar maken we dus optimaal gebruik van.

HELDERE DOELEN

Elkaar kennen en deals gunnen is de basis van goed
en maximaal rendabel ondernemen. Vraag tien on-
dernemers naar het belang van netwerken en je hoort
minstens negen keer ongeveer hetzelfde. ‘Uiterst
belangrijk’, ‘kan absoluut niet zonder’ of ‘onderne-
men is netwerken.” Maar waar blijft dan dat ‘maxi-
male’ rendement? Het is nog geen fractie van wat het
zou kinnen zijn. De reden hiervan is dat maar weinig
netwerkers een helder doel voor ogen hebben en niet
weten hoe ze dat doel kunnen realiseren.

Natuurlijk zullen veel ondernemers het tegenoverge-
stelde beweren. Ze doen immers wel degelijk zaken
via netwerkbijeenkomsten. En dat geloof ik ook wel.
Als je maar vaak genoeg ergens komt, dan kom je ook
vast wel eens tot zaken. Dat is netwerken volgens het
principe ‘zien en gezien worden’. Je bent er, telkens
weer. Dat hoor je dan ook heel vaak: ‘Ik kan daar niet
wegblijven, ik moét even mijn gezicht laten zien.’

Maar iemand die tegen mij zegt: ‘Ik heb duizend
visitekaartjes in mij la en mijn mobieltje vol met num-
mers, dus ik ben een fantastische netwerker,” die mist
volgens mij de essentie van het netwerken en schiet
dan ook zijn doel voorbi;j.
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Netwerken hangt vaak van toevalligheden aan elkaar.
Of netwerkers nu veelvuldig naar bijeenkomsten gaan
om zichzelf te manifesteren en in het circuit te verke-
ren, Of juist vooral afwachten en zelden actief aan de
slag gaan, het toeval bepaalt de resultaten. Deze zijn
daardoor uiterst mager. De meeste netwerkers wach-
ten trouwens passief op de uitgestoken hand van een
ander en blijven verder het liefst veilig bij bekenden
in de buurt.

Ik ben overigens niet de enige die de zinloosheid
van dit soort netwerken signaleert. Er wordt inmid-
dels heel wat aandacht besteed aan mogelijkheden
om meer rendement uit netwerkbijeenkomsten te ha-
len. Dat is echter zinloos zolang de vinger niet op de
zere plek wordt gelegd.

Die zere plek is de manier waarop we met elkaar om-
gaan. In onze samenleving kijken te veel mensen
vooral naar zichzelf en niet naar wat ze voor anderen
kunnen betekenen. We zijn over het algemeen vooral
met onszelf bezig en pas daarna met de ander. Eerst
ons eigen hachje, daarna de rest. Ga bij jezelf eens na
wanneer je voor het laatst oprecht aan iemand hebt
gevraagd of je iets voor hem kunt doen? Precies, daar
kunnen we over nadenken!

EIGEN BELANG

Deze tendens in onze samenleving vinden we ook
terug op netwerkbijeenkomsten. Ook daar zijn de
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meeste mensen primair met zichzelf en met hun ei-
gen belang bezig. We zijn trots en behoorlijk ijdel.
Het kan zijn dat veel mensen daardoor niet succes-
vol zijn. We vinden het leuk om honderduit te pra-
ten over hoe goed we het doen, hoe succesvol we zijn.
We beseffen niet dat we vooral van luisteren heel
veel kunnen leren. We praten liever zelf en horen dus
vooral dingen die we al wisten en bovendien al vaker

hebben gehoord.

Natuurlijk weten we als geen ander hoe het allemaal
werkt en hebben we onmiddellijk onze mening klaar
over hoe anderen het zouden moeten doen. We zien
hin tekorten en niet die van onszelf. We corrigeren
anderen en hebben geen idee van ons eigen falen. We
zijn stomverbaasd als we een collega-ondernemer op-
eens horen zeggen: ‘Ik heb fouten gemaakt en daar
heb ik van geleerd.” Daar is lef voor nodig en vooral
zeltbewustzijn.

We zijn niet gewend om in onszelf te geloven en in
onze talenten. We zijn niet gewend om te geloven in
het feit dat we gemaakt zijn om succesvol te worden.
En we zijn al helemaal niet gewend aan het idee, dat
oprechte belangstelling voor een ander ons dat succes
eigenlijk vanzelf brengt. Eerst zaaien, dan oogsten!
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Het moet dus anders!

®

Nog niet zo lang geleden werd ik vanuit de business-
club van een voetbalvereniging uitgenodigd voor een
golftripje van vier dagen naar Spanje. Samen met zo’n
vijfentwintig andere ondernemers, die elkaar wat be-
ter en persoonlijker wilden leren kennen. De kosten
waren 700 euro voor vier dagen.

Los van de vraag of je golfen leuk vindyt, is het be-
langrijk wat je denkt als je zo’n uitnodiging krijgt. Is
het ‘nou, nou, wét een hoop geld, 700 euro!’ of denk
je ‘voor 700 euro ga ik vijfentwintig ondernemers le-
ren kennen, op een aantrekkelijke en heel ontspan-
nen manier.” Daar gaat dus bet om: wat is je bouding en
wat verwacht je ervan?

Toen ik de lijst van deelnemers kreeg was ik na-
tuurlijk nieuwsgierig naar wie er allemaal mee gingen
en in welke branche ze zaten. Wat ik niet heb gedaan
is die lijst meteen scannen op ondernemers met wie
ik snel tot zaken zou kunnen komen. Of erger: beslui-
ten om niet mee te gaan omdat er op het eerste ge-
zicht geen voor mijn business interessante namen bij
staan.

De echte netwerker doet dat niet, dat zou kort-
zichtig zijn. De echte netwerker heeft als uitgangs-
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punt geinteresseerd te zijn in alle ondernemers die
meegaan, business of geen business. Bovendien ken-
nen die vijfentwintig ondernemers op hun beurt ook
weer mensen en daar kun je mogelijk op termijn wel
wat mee. Door interesse te hebben in een ander kom
je daar vanzelf achter.

Oprechte belangstelling voor de ander; daar gaat bet om.
Natuurlijk is er niets mis met een snelle, zakelijke deal
zonder dat daar erg veel aan vooraf is gegaan, maar
dat zijn de uitzonderingen. De grootste fout die je op
een netwerkbijeenkomst of tijdens zo’n netwerktrip
kunt maken is dan ook onmiddellijk zaken te willen
doen. Niet doen, want zo werkt het niet. Kennisma-
ken is belangrijker, elkaars interesses leren kennen en
daar belangstelling voor tonen zonder toneel te spe-
len, om zodoende vertrouwd te raken met elkaar.

GEVOEL

De rest komt daarna vanzelf. Als je elkaar een paar
keer hebt gezien gaat het steeds makkelijker en zoek
je elkaar ook op. Er ontstaan goede contacten, po-
tenti€le zakelijke relaties. Er kan een gevoel ontstaan
waardoor die ander met jou in zee wil gaan. Als jij
iemand sympathiek vindt, dan gun je hem immers
een deal? Andersom werkt dat natuurlijk net zo. Het
gaat dus om het besef dat netwerken niet uitsluitend
draait om de vraag wat mensen voor mij kunnen be-
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tekenen, maar omgekeerd, wat kan ik voor die men-
sen betekenen?

Een van de belangrijkste aspecten van een koopbe-
slissing is het ‘gunnen’. Als ik een nieuwe auto wil ko-
pen heb ik uitgesproken ideeén over wat ik wil. Ik heb
een merk in mijn hoofd, een bepaald type en een be-
paalde kleur. Tk weet precies welke accessoires ik er
bij wil hebben. Maar elke dealer van dat merk kan die
door mij uitgekozen auto leveren. Wat bepaalt dan of
ik de auto bij dealer A of bij dealer B bestel?

De prijs speelt natuurlijk een rol, maar het gaat
ook om de persoon. De ene dealer ken ik en die gun
ik iets. Ik vind het leuk om juist met hem die deal
voor een nieuwe auto te sluiten en dat heeft te maken
met hoe ik hem heb leren kennen en wat ik van hem
vind.

Weten hoe het komt dat iemand juist jou de deal
gunt is éssentieel. Maar juist dat aspect van zaken
doen wordt nogal eens verwaarloosd. We zijn voor-
al druk bezig om concurrerend te zijn met prijzen,
producten en diensten, en niet met de vraag wat er
voor nodig is om te zorgen dat iemand ons de busi-
ness gunt.

Deze oppervlakkigheid vind je ook terug in het huidi-
ge netwerken en dat is een groot probleem. Desinte-
resse en louter eigenbelang leveren een onderschat-
ting op van de waarde die een netwerk kan hebben.
Hoog tijd dus om radicaal af te rekenen met puur ei-
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genbelang en het misleidende idee dat we met elkaar
in een ‘Grote Boze Wereld’ leven, waarin iedereen op
zijn hoede moet zijn. Dit zorgt voor improductieve
gedachten als ‘is die of die wel te vertrouwen?’, of ‘als
je die een hand geeft, mag je je vingers wel meteen
natellen.’

Het is juist die instelling, die ervoor zorgt dat mensen
niet succesvol worden.
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Netwerken begint thuis

®

De directeur is aan het eind van zijn gloedvolle speech
en heeft de stralende jubilaris voor zijn trouwe dienst
zojuist beloond met een gouden horloge. Voor zijn
echtgenote, die op haar mooist op de voorste rij zit
en natuurlijk al weet wat er gaat komen, zijn er in-
derdaad bloemen. Een schitterend boeket. ‘Want’,
zo besluit de directeur zijn toespraak met enige na-
druk, ‘wat zou de jubilaris zijn zonder een goed thuis-
front?’

Geen succes zonder een goed thuisfront. Het is
een cliché, maar ook heel erg waar. Ik voeg er nog
een waarheid aan toe: netwerken begint thuis. En dan
bedoel ik natuurlijk niet het moment dat je vlak voor
een bijeenkomst voor de spiegel nog snel even je
stropdas strikt en een kam door je haar haalt!

Ik ben ervan overtuigd dat je zakelijk alleen maar suc-
cesvol kunt zijn als je ook thuis succesvol bent. Als je
het thuis, in je relatie of in je gezin, niet goed voor el-
kaar hebt lukt je dat zakelijk zeker ook niet.
Natuurlijk zijn er genoeg ondernemers met een
slechte relatie of één of meerdere echtscheidingen,
die wel succesvol zijn. Volgens hun eigen definitie
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dan. ‘Mijn business draait lekker. Als ik wil ben ik er
dag en nacht mee bezig.” Maar is dit succesvol? Je
werk als afleiding of als mogelijkheid om toch vooral
maar niet thuis te hoeven zijn?

Netwerken begint dus écht thuis! Als je het thuis niet
op orde hebt, kun je wel honderd keer denken dat je
het zakelijk wél voor elkaar hebt, maar daarmee draai
je jezelf een rad voor ogen. Thuis, in je relatie of in
je gezin, leg je het fundament voor succes in je leven,
dus ook in je zakelijk leven.

Bij netwerken denken we vrijwel altijd meteen
aan zakelijke relaties en nooit aan onze privé-con-
tacten. Maar netwerken heeft toch alles te maken
met persoonlijke relaties? Als je wilt veranderen om
een goed en rendabel netwerker te worden, moet je
thuis beginnen met veranderen. Zorgzaam zaaien in
goede grond. Dat is ook thuis een garantie voor suc-
ces.

HARMONIE

De inbreng van een partner is essentieel voor het za-
kendoen. Dit gaat veel verder dan een klankbord zijn,
het is ook toetsen. Het is van belang dat iemand in-
spraak in je leven heeft, dan doe je dingen in harmo-
nie.

Je partner is je steun en toeverlaat. Maak daar ge-
bruik van en waardeer het vooral! Zorg dat je relatie
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of je gezinsleven niet afglijdt naar oppervlakkigheid
omdat jij er niet in investeert. Zorg dat je thuis rea-
geert vanuit liefde en niet vanuit emotie. En pas op
dat zelfstandigheid binnen je relatie niet verwordt tot
onathankelijkheid, waardoor ieder uiteindelijk alleen
zijn eigen leven gaat leiden. Heldere afspraken ma-
ken met elkaar draagt veel bij aan het bouwen aan en
behouden van een goede relatie.

Ter illustratie een voorbeeld. Je partner en jij ver-
wachten visite. Er komen nogal wat mensen, dus het
belooft een drukke, maar vooral ook gezellige avond
te worden. Maar helaas hebben jullie aan de avond
zelf niet zo veel. In een poging om het de gasten naar
hun zin te maken rennen jullie allebei gestresst op en
neer tussen keuken en visite. Er moet kotfie worden
ingeschonken, wat later de drankjes, er moeten hap-
jes worden voorbereid en geserveerd en jullie willen
beiden natuurlijk ook graag bij de gasten zijn. Aan het
eind van de avond verwijten jullie elkaar, dat het ddar
nou juist niet van gekomen is...

Met wat simpele maar heldere onderlinge afspra-
ken over wat een ieder precies doet, was de avond ook
voor jullie meer ontspannen en aangenamer geweest,
zonder in geruzie te eindigen...

Een goede relatie met je partner en je kinderen geeft
je een enorme rust, waarvan je in je zakelijk leven na-
tuurlijk profiteert. Je straalt rust en vertrouwen uit,
ook in het zakendoen. Daarmee komt iemand op-
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recht en geloofwaardig over. Diegene zaait en oogst
eveneens zakelijk op een natuurlijke en vanzelfspre-
kende manier.

Het is dus de moeite waard om te investeren in het
allerbelangrijkste netwerk dat je hebt: je relatie, je ge-
zin, je naaste omgeving. De mensen die je het meest
dierbaar zijn.

Met een paar ingrediénten kom je al een heel eind.
Oprechte interesse in elkaar, veel en vooral ook goed
communiceren met elkaar en weten waar je samen uit
wilt komen, wat je doelen zijn.

Een makkie dus, dat netwerken thuis? Kennelijk toch
niet, want een op de drie huwelijken eindigt in een
scheiding. Van de mensen die voor de tweede keer in
het huwelijksbootje stappen, ziet een op de vijf de re-
latie opnieuw op de klippen lopen.

Voor bijna alles kunnen we cursussen volgen of oefe-
nen we net zo lang tot we weten dat we het kunnen.
Maar niet voor het huwelijk. We worden verliefd, ra-
ken in de zevende hemel en staan niet lang daarna
met de ringen klaar. We doen totaal geen onderzoek
naar de gevolgen van een huwelijk en kiezen dus vol-
strekt onvoorbereid ervoor om de rest van ons leven
met iemand te delen. Geen enkel idee wat er zal wor-
den van de verschillende mensen die we zijn, zonder
enig besef van het feit, dat het (doorgaans) ook nog
eens om twee verschillende seksen gaat. We denken
steevast de perfecte partner te hebben gevonden. En
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daar maken we meteen al een cruciale fout: de ideale
partner bestaat niet.

DE BOODSCHAPPEN EN DE AFWAS

De ambtenaar van de burgerlijke stand heeft een
prachtige formulering waar beide partners ja’ op
moeten antwoorden voordat het huwelijk wettelij-
ke status heeft. Indrukwekkende beloftes waar je je
in voor- en tegenspoed aan dient te houden, ‘tot de
dood ons scheidt...’

Stel je eens voor dat die ambtenaar je in plaats
daarvan zou vragen om te beloven dat je altijd met
je vrouw gaat winkelen als zij dat vraagt, dat je al-
tijd zonder morren lief zult zijn tegen je schoonmoe-
der, al bemoeit die zich 6veral mee, en dat je geen kik
geeft als je partner je vraagt de afwas te doen, de was
én daarna nog alle boodschappen... Onzin natuurlijk,
maar waar het om gaat is dat heel veel mensen eigen-
lijk geen idee hebben waar ze ja tegen zeggen als ze in
het huwelijk treden.

Verliefdheid staat in geen verhouding tot het huwe-
lijk of een vaste relatie. Het huwelijk betekent kei-
hard werken. Je zult samen voor het succes moeten
kiezen en daarbij moeten accepteren, dat je van el-
kaar verschilt en dat niemand volmaakt is. Maar als de
grondhouding is: ‘waar kunnen we elkaar helpen, hoe
kunnen we elkaar completeren en oprecht iets voor
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elkaar betekenen’, dan heb je beslist een goed huwe-

lijk.

KLIMMEN

Natuurlijk zijn er ook in een goed huwelijk teleur-
stellingen. Situaties waarin je verzucht dat de hond
vaker geaaid wordt dan jij. Laat je niet ontmoedigen,
raak niet in de war, maar pak de zaken aan. Praat met
elkaar, zodat je niet, tree voor tree, dieper afdaalt op
de ‘huwelijkstrap’ van verliefdheid naar teleurstel-
ling, naar ontmoediging, naar ruzie en tenslotte naar
echtscheiding. Voor een goede relatie met je partner
moet je juist de andere kant op. Je moet kunnen én
durven klimmen!

Wees dus positief. Wees blij met elkaar en met je
huwelijk en vooral, respecteer elkaar, laatieder in zijn
eigen waarde. Praat met elkaar, ook over dingen die
klein lijken. Communicatie is hét sleutelwoord in alle
relaties. Als je thuis niet kunt praten, dan zal je dat za-
kelijk vaak ook niet lukken.

Ik heb mijn vrouw tijdens een vakantie aan de Franse
kust eens gevraagd om een paar ergernisjes te noemen
waar ik me niet van bewust ben, maar die ik volgens
haar moeiteloos op zou kunnen lossen. Ze noemde
er drie: als ik ’s morgens de gordijnen open doe laat
ik ze kennelijk nogal slordig achter aan weerszijden
van het raam, mijn rondslingerende schoenen op de
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slaapkamer en tenslotte de te dikke laag chocopasta
op de boterhammen van de kinderen.

Waar gait dit over? Heel simpel: over relaties.

Over zaaien en oogsten, over oprechte aandacht en
interesse voor elkaar, over naar elkaar luisteren en re-
kening met elkaar houden, ook in de (ogenschijnlijk)
kleine dingen. Communicatie, goed met elkaar pra-
ten én naar elkaar luisteren zorgen in je relatie voor
een vertrouwensband, zodat je, indien nodig, ook de
allergrootste problemen gezamenlijk kunt aanpak-
ken.

SEKS

Na een dag hard werken komt een man thuis en ziet
tot zijn verrassing en vreugde dat zijn vrouw een ro-
mantisch dineetje heeft bereid. Ze heeft zich mooi
gemaakt, er branden kaarsen op de prachtig gedekte
tafel en er klinkt een sfeervol muziekje.

De man denkt meteen: dit gaat de goede kant op!
En hij kan nauwelijks wachten tot ook het toetje is
geserveerd en niets een veelbelovende nacht met zijn
vrouw in de weg staat. Hij raakt dan ook behoorlijk in
de war als zijn vrouw hem voorstelt om nog even lek-
ker op de bank te gaan zitten praten.

Mannen en vrouwen zijn totaal andere wezens, dat
blijkt ook hier weer.
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Vrouwen willen:
I. praten
2. transparantie en eerlijkheid
3. genegenheid en respect
4. financiéle zekerheid
5. een goede vader voor de kinderen

Mannen willen:
1. seks
2. seks
3. seks
4. seks
5. seks

Dit is typisch een voorbeeld waarbij vooral man-
nen erg stoer en interessant doen. In de praktijk ont-
breekt er van alles aan hun seksleven, maar commu-
niceren met hun partner is er niet bij.

Mannen zijn zoals ze zijn. Voor de man speelt seks
nu eenmaal een nadrukkelijker rol dan voor vrouwen.
Dat betekent dat er over gepraat moet worden en dat
jij je als man moet verdiepen in wat de vrouw belang-
rijk vindt. Dan kun je zaaien en je oogst veilig stellen.
In dit voorbeeld dus een goede en gezonde seksuele
relatie.

Veel mannen spelen in zakelijk opzicht de netwerk-
goeroe, terwijl ze thuis niet in staat zijn om dit soort
heikele punten op een goede manier aan de kaak te
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stellen. Op deze manier kunnen de zakelijke activi-
teiten een uitvlucht worden en een verleiding om de
behoefte elders in te vullen. Terwijl dat helemaal niet
nodig is!

In veel relaties is juist communicatie over seks vaak
het grootste probleem. Seksuele aspecten in een re-
latie nemen nogal eens een aparte plaats in en vaak
is het zelfs een taboe. Doorgaans heeft de man hier
meer last van dan de vrouw. In de man zit nu eenmaal
die dierlijke drift, dat instinct. Een vrouw heeft ande-
re motieven, zoals liefde, genegenheid, bescherming
en zekerheid.

Ook hierbij geldt: probeer er samen uit te komen.

Het zou al heel wat helpen als mannen zich realiseer-
den dat de wensen en verlangens van hun vrouw (pra-
ten, transparantie en eerlijkheid, genegenheid, res-
pect, financiéle zekerheid en een goede vader voor de
kinderen) toch wezenlijk verschillen van wat zij voor-
al in hun relatie willen. Dat beseffen én er iets mee
doen, dat is meer dan het halve werk.

Ook als je vindt dat het bij jou thuis allemaal op
rolletjes loopt is het goed om je zo nu en dan eens af
te vragen of je het écht wel zo goed voor elkaar hebt.
Dit kan met behulp van de volgende vragen:

— Wat voor soort gezin wil ik zijn en is dat ook het
geval?

— Naar wat voor thuis wil ik mijn vrienden graag
meenemen?

37



Waar schaam ik me voor binnen mijn gezin?
— Waarmee voel ik me op mijn gemak?

Waar kom ik graag voor thuis?

Ben ik liever thuis of bij vrienden?

Vraag je bijvoorbeeld eens af wat je er als gezin, of
met je partner, écht van wilt maken, wat je aan het
bouwen bent. Je kunt dat samenvatten in een soort
‘mission statement’: wat zijn je doelstellingen, wat wil
je bereiken en waar wil je staan? Zo’n gezinsmissie
kan geformuleerd worden door jou, je partner en de
overige gezinsleden aan de hand van de volgende vra-
gen:

Wat is het doel van ons gezin?

Wat voor soort gezin willen we hebben?

Welke dingen willen we doen?

Welke atmosfeer willen we thuis?

Wat voor soort relaties willen we onderling heb-
ben?

Hoe willen we elkaar behandelen en met elkaar

praten?
Welke dingen zijn echt belangrijk voor ons als ge-

Zin?

Wat zijn onze prioriteiten?

Wat zijn de unieke talenten en bekwaamheden van
de gezinsleden?

Wat zijn onze verantwoordelijkheden als gezins-
lid?

Welke waarden zijn voor ons het fundament van

ons gezin?
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— Wat zijn de principes die wij hebben als gezin?
— Welke gezinnen inspireren ons en waarom?

Carriere en status krijgen maar al te vaak voorrang boven
het thuisfront. Terwijl het juist veel vanzelfsprekender
is om ze te laten vélgen op een goed thuisfront.

Wanneer je elkaar lief hebt, respecteert, in elkaar
gelooft en elkaar helpt, dan ben je succesvol. Succes-
vol in je gezin en dus ook daarbuiten. Dat lukt alleen,
als je je relatie of je gezin belangrijker vindt dan je
carriere. Helaas denken nogal wat mensen daar an-
ders over. Dus als jij je aangesproken voelt, dan is
dat een heel goed teken! Dan weet je nu waar een
belangrijk deel van je probleem zit én wat je er aan
kunt doen. En als je dochter dan op een avond opeens
zegt: ‘Tk wil later trouwen met een man zoals papa’,
dan wéét je dat het je gelukt is!
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Belangstelling of noodzaak?

®

Ik heb een kennis, die denkt dat hij alles van me weet.
Hij noemt mij zelfs een vriend. Hij informeert ech-
ter nooit naar me. Veel verder dan ‘Hoe is het?’ komt
hij niet. Als ik zou antwoorden: ‘Niet zo best’, ant-
woordt hij waarschijnlijk met ‘Mooi zo, met mij ook’.
Hij héért niet eens wat ik zeg, denkt uitsluitend aan
zichzelf en heeft waarschijnlijk alleen maar mensen
om zich heen die dat ook doen.

Mensen die uitsluitend geld aan elkaar willen ver-
dienen, zakelijke en kille relaties dus. Hij doet nau-
welijks nieuwe contacten op, waardoor hij als netwer-
ker de boot mist.

Hij komt zelfverzekerd over, maar is in feite on-
zeker en achterdochtig. Dat verbergt hij door zich-
zelf altijd weer tot uitgangspunt te verheffen, en door
heel erg druk te zijn. Hij is zeker zestig uur per week
aan het werk.

Naar anderen luisteren, eerlijke belangstelling to-
nen? De kans is groot dat hij dat thuis ook niet kan,
laat staan in zijn werk. Dan is het niet vreemd dat ik
bij deze kennis op mijn hoede ben. Elke keer als ik
hem zie vraag ik me weer af: hoe ben jij z6 geworden,
de belichaming van de anti-netwerker, die daardoor
z6 veel misloopt?
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De mens heeft vijf basisbehoeften, die als eerste thuis,
in het gezin of in de relatie, vervuld worden. Het gaat
om acceptatie, identiteit, bescherming, geborgenbeid en
een doel in bet leven. De maatschappij roept ons echter
vooral op tot carriére maken, keihard meedoen aan
de ratrace, blijven proberen om vooral zelf overal be-
ter van te worden.

Daar handelen de meeste mensen ook naar. Het
is van belang dat je weet hoe je daar doorheen kunt
prikken. Weten welke basisbehoeften de mens heeft
helpt je daarbij.

Op een netwerkbijeenkomst vertelt iemand het
volgende: ‘Het gaat bij mij als een dolle. Mijn bedrijf
loopt als een speer en de winst giert de pan uit.” Op
netwerkbijeenkomsten wordt het maar al te gemak-
kelijk geslikt, want je hoort er alleen maar bij als je
het goed doet. Een succesverhaal? Slechts een enke-
ling beseft dat we elkaar op die manier meestal een
rad voor ogen draaien.

Waarom gebeurt dat? Waarom fantaseert iemand een
succesverhaal, waarom wil iemand er op die manier
heel graag ‘bijhoren’?

Wanneer je op zo iemand afstapt, zonder met-
een aan zaken te denken en belangstelling toont en
vraagt of hij getrouwd is, kinderen heeft, dan is de
kans groot dat je een heel ander gesprek krijgt. Zo’n
man proeft dat je oprecht in hem geinteresseerd bent
en niet in zijn grote verhalen. Je bouwt aan een relatie
en dat voelt goed.
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GEEN HULPVERLENER

Vraag je in zo'n situatie ook eens af of je primaire be-
lang wel altijd in het zakendoen ligt of dat je iemand
ook gewoon een beetje kan helpen. Belangeloos. Het
zakelijk belang komt daarna wel weer.

Natuurlijk ben je als ondernemer geen sociaal
hulpverlener, maar als belangstelling voor de ander
belangrijk voor je is, als je ook in het zakelijk leven
iets voor een ander wilt betekenen, dan volgt er na
zaaien ook oogsten.

De afgelopen jaren heb ik het bewijs gezien dat op-
rechte interesse in en belangstelling voor de ander
vruchten afwerpt. Zakelijk heeft me dat inmiddels
heel veel uitstekende contacten opgeleverd en een
zeer uitgebreid netwerk, waarin het niet alleen om
business gaat, maar ook om mensen die wat voor el-
kaar kunnen en willen betekenen. En het is geen truc.
Al zullen er mensen zijn die verrast zijn door de on-
verwachte aandacht en zich eerst nog afvragen: ‘Wat
moet-ie van me?’ Logisch, bijna niemand is die op-
rechte interesse gewend. Maar ze vinden het wél een
verademing. En het werkt als een boemerang: Behan-
del de ander zoals je zelf bebandeld wilt worden.

Er zijn ondernemers die het belangrijk vinden om
mensen te ontmoeten en er zijn ondernemers die zich
werkelijk afvragen waarom dat nodig is. De onderne-
mers die netwerken belangrijk vinden, halen er lang
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niet altijd voldoende uit. De mensen die het onbe-
langrijk vinden halen er helemaal niets uit. Ik ga er
van uit dat jij tot de eerste groep behoort, de netwer-
ker die het belang van goed netwerken inziet en daar
veel meer uit wil halen. Anders had je dit boek vast
niet tot hier gelezen. In het volgende hoofdstuk be-
schrijf ik de valkuilen, waar je op bedacht moet zijn.
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De valkuilen

®

EGOISME

Onlangs werd ik door een zakenvriend uitgenodigd
voor een bijeenkomst van een club waarvan hij lid is.
Die club komt regelmatig bij elkaar om te netwerken,
vaak met een gezellig drankje, een hapje en een gast-
spreker. Het leek me leuk en ik ben meegegaan.

Het was een prima etablissement en veel interes-
sante mensen die volop en geanimeerd met elkaar in
gesprek waren in een prettige, informele sfeer.

Het was niet in het hoofd van de voorzitter opge-
komen om mij als introducé en nieuw gezicht even bij
de andere aanwezigen te introduceren. Maar goed,
dat gaf me de kans om eens de proef op de som te ne-
men en eens kijken hoe lang het duurt voordat men-
sen een nieuw gezicht ontdekken en er zelf op af stap-
pen.

Er gebeurde helemaal niets! Geen uitgestoken
handen, geen nieuwsgierigheid, zelfs geen vragen-
de blikken. Het gezelschap zdg de nieuweling in zijn
midden niet eens. Een rare gewaarwording en ik heb
mijn zakenvriend gewezen op dit, zeker voor een net-
werkclub, uiterst merkwaardige gedrag.
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Hij geloofde het eerst niet. Maar na mijn opmer-
king zag ik hem wel steeds even kijken en na een tijd-
je kwam hij er op terug. ‘Jochem’, zei hij, ‘ik zie wat
je bedoelt! Ik kijk opeens toch heel anders naar al die
mensen hier.’

Op die bijeenkomst raakte ik later aan de praat met
een wethouder en zei dat ik als introducé mee was
met een zakenvriend en vroeg hem wat hij zoal
deed.

De wethouder keek vooral links en rechts langs
me heen, op zoek naar bekenden. Op een zeker mo-
ment proostte hij zelfs over mijn schouder heen met
iemand! Mijn zakenvriend kwam daarna onthutst op
me af. ‘Nou ja zég, een wethouder. En maar volhou-
den dat politici zo goed naar de burgers luisteren!
Man, hij keek je niet één keer aan!’

‘Nee’, antwoordde ik, ‘en geluisterd heeft hij al he-
lemaal niet.’

De wethouder stapte met open ogen in een van de
valkuilen bij het netwerken: egoisme. Hij was alleen
met zichzelf bezig en als ik praatte keek hij weg, al-
vast zoekend naar een ander. Er zijn helaas nogal wat
valkuilen waarin de netwerker lelijk terecht kan ko-
men als hij niet oplet.
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PRIVE-LEVEN

Onderschatting van de enorme waarde van een goed
privé-leven is een andere valkuil. Hoeveel onderne-
mers denken niet dat ze de wereld ook wel aan kun-
nen als het thuis toevallig niet zo lekker loopt. Hoe-
wel, toevallig? Problemen in gezin en relatie worden
voor een belangrijk deel juist veroorzaakt door je ei-
gen gedrag.

Ondernemen is echt niet het belangrijkste doel in het
leven, al doen heel veel ondernemers alsof dat wel zo
is. Ze rennen als een dolle de hele week hun rondjes
en gaan alle netwerkbijeenkomsten af. Drie tot vier
avonden op de businessclub, op de golfclub, op de
dit-club en op de dat-club. En maar roepen dat ze het
zo gemaakt hebben in het leven.

De oogst van dit verkeerde zaaien is uiteindelijk
alleen maar stress, slapeloze nachten en een enorme
puinhoop thuis.

Ik kwam een keer een man tegen op de golfbaan die
me vertelde dat hij eigenlijk thuis had moeten zijn.
Dat had hij zijn vrouw beloofd, want zij moest even
weg. Maar ja, golfen heé? Toch wel even wat belang-
rijker... Zijn vrouw wist trouwens niet eens dat hij op
de golfbaan stond, dus zo erg was het niet. Ze zou
vast denken dat hij te druk was op het werk om de af-
spraak na te komen.

Dat is dus verkeerd zaaien: dingen beloven maar niet
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nakomen omdat je het net zo gemakkelijk weer ver-
geet of, erger nog, omdat je andere dingen veel be-
langrijker vindt en die dus laat voorgaan. Niet doen
wat je belooft of afspreekt: dat kost je privé en za-
kelijk al heel snel het vertrouwen van mensen om je
heen. Het levert je alleen maar wantrouwen op.

Een ander voorbeeld is een ondernemer met een ei-
gen winkel, die eigenlijk met niets en niemand iets
te maken wil hebben. Iemand die een muur om zich
heen heeft gebouwd en alles zelf regelt. T'é6tdat hij in
de problemen belandde, échte problemen. Toen kon
hij de hulp van anderen heel goed gebruiken. Maar ja,
voor een dergelijke oogst had hij nooit gezaaid...

GROOTSTE SUCCES

Ik maak het zelden mee dat iemand in zijn werk of op
een netwerkbijeenkomst met trots begint te vertel-
len over zijn prima huwelijk of over zijn heerlijke ge-
zinsleven. Nee, het is alleen maar de zaak, de winst,
het succes. Niemand die roept ‘Mijn grootste succes?
Ik ben gezond! Ik heb het fantastisch thuis!” Wat er
op de bank staat is belangrijker en ten koste waarvan
maakt helemaal niets uit.
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ONZEKERHEID

Onzekerheid is ook een valkuil. Het zijn de gladde
en onoprechte jongens die je op elke netwerkbijeen-
komst wel eens tegenkomt. Altijd een dubbele agen-
da, die zich altijd anders voordoen dan ze werke-
lijk zijn. Vanachter een masker, dat hun onzekerheid
moet verbergen, loeren ze op volgzame jaknikkers,
bang om ook maar iets van zichzelf bloot te moeten
geven.

Ze presenteren zich als populaire bink en worden
omringd door zogenaamde vrienden, die bij herha-
ling vertellen hoe goed ze het toch doen. Ze doen
afbreuk aan zichzelf én anderen met een toneelstuk
waar niemand iets aan heeft.

GELDZUCHT

Alles draait om geld in deze wereld. Ik ben zelf on-
dernemer, dus ik zal de laatste zijn om te roepen dat
geld verdienen verkeerd is. Sterker nog: je onder-
neemt om winst te maken.

Maar de zicht naar geld is een enorme valkuil. Ge-
stuurd en gedreven worden door geld is zelfs gevaar-
lijk. Geldzucht brengt netwerkers voort die liever op
vijf bijeenkomsten tegelijk zijn dan op één en die lie-
ver met twintig ondernemers tegelijk praten dan met
één. Omdat ze op die manier meer kans maken om
snel veel geld te verdienen. Zij zien een mens alleen
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maar als potenti€le entiteit waar geld achter zit. Het
behéérst ze. Het zijn de mensen die op het moment
dat de vliegtuigen zich in de Twin Towers van het
wTc boorden alleen maar bezorgd keken naar wat de
beurskoersen gingen doen.

Hoe rijker mensen zijn, hoe gieriger ze vaak worden.
Ze bouwen zekerheden op hun materiéle voorzienin-
gen, zonder na te denken over de betrekkelijkheid
daarvan. Mensen met alleen maar veel geld voelen
zich de koning te rijk, maar zijn dat niet. Het zijn ar-
me mensen met veel geld op de bank. Iemand die het
immaterieel meezit maar geen cent heeft is een rijk
persoon zonder geld. Dat is 66k armoede.

Echt voorspoedig ben je pas als je verschillende as-
pecten van je leven voor elkaar hebt: een goed huwe-
lijk, een goede relatie met je kinderen, gezondheid,
welvaart, als je in vrede met je leven leeft, geen stress
hebt, je waardevolle relaties hebt opgebouwd waar-
bij mensen je waarderen om wie je bent. Kortom, je
komt op geen enkel gebied in je leven iets te kort. Dat
is echt volledige rijkdom!

DE GROOTSTE VALKUIL: TROTS
De grootste valkuil is hoogmoed of trots en daar-
om sta ik daar wat uitvoeriger bij stil. Bij netwerken

speelt trots een grote rol. Wist je bijvoorbeeld dat een
zogenaamd nederige uitspraak als ‘sorry dat ik besta!’
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illes met trots te maken heeft? Want dat betekent ei-
genlijk dat je jezelf fantdstisch vindt. Het is valse ne-
derigheid, misleiding dus. Trots en misleiding gaan

hand in hand.

Als je aan tien mensen vraagt die zakelijk failliet zijn
gegaan wat er is gebeurd, dan geven weinigen toe dat
ze fouten hebben gemaakt. Ze houden vol dat ze het
goed hebben gedaan, of dat het de schuld is van een
ander. Dit is trots. Slechts een enkeling zal toegeven
dat hij dom is geweest, bepaalde inzichten miste of
gewoon fouten heeft gemaakt. Mensen dénken vaak
dat ze zich moeten verdedigen ten opzichte van een
ander, terwijl die ander dat juist helemaal niet wil.
Als ik met iemand praat die uitlegt dat zijn faillisse-
ment zijn eigen schuld was en dat hij van zijn fouten
heeft geleerd, denk ik: dit is een persoonlijkheid!

Trots stinkt en anderen ruiken dat sneller dan je
denkt. Ik daag iedereen daarom uit om de “Trots-test’
in het volgende hoofdstuk te doen! Geef jezelf eerlijk
antwoord op de vragen en denk er vooral goed over
na. Het kan zeer verhelderend zijn.
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De Trots-test

®

Praat jij vooral over jezelf?

Trots doet dat wél, want trots kent geen nederigheid.
Probeer de ander eens hoger in te schatten dan je-
zelf. Ga ervan uit dat de ander altijd wel iets heeft
of weet waar je wat aan hebt. Dat is belangrijk voor
iedereen die goed wil netwerken, want netwerken
draait om mensen en relaties. Goed luisteren is be-
langrijk.

Wat vind jij bet belangrijkste na een bezoek?

Dat je gastheer het leuk en gezellig heeft gehad? Of
dat jij zelf goed of grappig uit de verf bent gekomen?
Heb je wel echt naar anderen geluisterd, of ben je
vooral zelf aan het woord geweest?

"Trots vindt zichzelf altijd het belangrijkste en heeft
dat niet door, juist omdat Trots alleen maar met zich-
zelf bezig is.
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Wat doe je als de aandacht niet naar jou gaat?

Trots wil graag het middelpunt van alle aandacht
zijn. Verwacht niet constant complimenten of aan-
dacht van anderen. Raak niet in de war als je tien
minuten naar iemand hebt geluisterd zonder dat je
zelf aan het woord bent gekomen. Jij was oprecht ge-
interesseerd in die ander en het maakt niet uit of jij
ook wat kon zeggen. Wees zelfverzekerd en behoud
je gevoel van eigenwaarde, ook als je niet in de pic-
ture staat.

Hoe voel jij je als je uitgelachen wordt?

Word je boos, dan is dat een teken van trots. Stel,
je staat op de golfbaan en je bent aan de beurt. Er
staan drie mensen om je heen, te kijken en nieuws-
gierig af te wachten. Dat geeft wel wat druk. Je slaat,
maar hakt natuurlijk juist op dat momentin de grond.
Op de achtergrond hoor je gegniffel. Wat zeg je dan?
‘Hou toch je mond man, kijk liever even hoe lekker
jij bezig bent!”

Of denk je: niets zeggen, want dan ben ik uit mijn
concentratie en dan gaat de volgende bal ook mis.

Doe jij je wel eens anders voor?
Ben je geneigd om je soms anders voor te doen om

een betere indruk te maken? Kun je een leugentje
om bestwil zo nu en dan wel gebruiken en praat je
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het liefst zo snel mogelijk om de wat mindere dingen
heen?

Trots doet niet anders, Trots doet zich altijd mooi-
er en beter voor, en heeft geen enkele behoefte aan
eerlijkheid en oprechtheid.

Stel, je bent net drie maanden ondernemer, con-
crete resultaten zijn er nog niet. Je bent alleen maar
druk geweest met de opbouw van je bedrijf, met het
zaaien. Dan vraagt iemand je hoe het gaat met de
zaak. Wat zeg je dan? Ben je eerlijk en vertel je pre-
cies hoe het er voor staat en wat je er van verwacht,
of verzin je een paar prachtige deals waarmee je jouw
onderneming stevig op de kaart zet?

Kun jij er tegen als iemand je tegenspreekt?

Stel, je bent ergens aan het netwerken en je vertelt je
gesprekspartners enthousiast waarmee je bezig bent.
"Tot er opeens iemand roept: ‘Ben jij dddr mee bezig?
Min, datis op dit moment zo’n beetje het domste wat
je kunt doen!” Wat zeg je dan? Roep je onmiddellijk:
’Kom op zeg, wat een onzin, jij hebt geen bal ver-
stand van mijn branche!” Of zeg je: ‘Ga door, vertel
eens verder.” Het gaat om je grondhouding. Luister je
om te ontdekken of er wellicht iets van waar kan zijn,
of sta je gelijk met je hakken in het zand?

"Trots doet dat laatste. Het haat correctie en tegen-
spraak en ziet eerder de splinter in het oog van de an-
der dan de balk in zijn eigen oog.
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Kun jij je goed voegen, je gemakkelijk schikken?

Trots kan dat zeker niet. Trots doet het altijd an-
ders dan anderen en naar zijn eigen idee ook altijd
beter. Gaat iedereen linksaf, dan wil Trots hoe dan
ook rechtsaf. Tegendraads, puur om het anders doen,
want voegen en schikken zijn heel moeilijk, zelfs on-
mogelijk voor Trots.

Weet jij bet vaak beter dan een ander?

Een bekende voetballer, voor het eerst in Barcelona,
nam een taxi naar het voetbalstadion en zei onderweg
tegen de chauffeur: ‘Volgens mij had u hier beter naar
links kunnen gaan.” We lachen er om, maar het is ook
een prachtig voorbeeld van trots.

Trots weet het altijd beter, en etaleert dat ook
graag. Je kunt best veel weten, maar blijf daar altijd
nederig in.

Ben je echt geinteresseerd of alleen maar beleefd?

Is jouw interesse in anderen vooral beleefdheid of op-
réchte belangstelling? Trots is in elk geval niét op-
recht in anderen geinteresseerd. Hij valt anderen in
de rede en praat zelf vaak en veel. Trots vindt het erg
moeilijk om blij te zijn voor anderen en beseft niet,
dat andermans leven minstens net zo belangrijk is als
dat van hem.
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Wil je dat er vooral naar jou wordt geluisterd?

Zou een ander nu echt altijd geinteresseerd zijn in
wat jij hebt te zeggen? Trots niet. Die probéért niet
eens te luisteren en is zelf veel aan het woord. Want
wat hij te zeggen heeft is per definitie altijd belang-
rijker.

Zeg je gemakkelijk sorry?

Geef je fouten en tekortkomingen oprecht toe, zon-
der ‘ja, maar...”> Maak jij indien nodig beleefd je ex-
cuses en is daarmee de kous af? Trots maakt alleen
excuses. Die komt ergens te laat, zegt wel netjes sor-
ry, maar tegelijkertijd eigenlijk 66k: ‘Mijn tijd is toch
echt belangrijker dan jouw tijd.’

Hoe reageer jij op kritiek?

Geef je eerlijk toe dat je iets niet goed hebt gedaan
of iets hebt nagelaten, dat je iets vergeten bent of een
belofte niet bent nagekomen? Of praat je met smoes-
jes om de dingen heen?

Kun je kritiek hebben, kun je een vermaning aan,
zonder je meteen minderwaardig te voelen? Trots
niet. Die ziet dat onmiddellijk als aanval op zijn ei-
genwaarde en heeft meteen zijn weerwoord klaar.
Trots is een meester in rechtvaardigen: hij geeft tien
procent toe om negentig procent af te kunnen wij-
zen.
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Maak jij je wel eens groter dan je bent?

Het is bijvoorbeeld heel verleidelijk om te laten zien
dat je veel mensen kent. Dat maakt jou interessant
voor anderen. Trots doet dat ook, hij wil graag laten
zien dat hij belangrijk is.

Oordeel je snel?

Als iemand anders iets fout doet, hebben veel mensen
daar snel een oordeel over. We zijn geneigd om ons-
zelf vooral op onze goede bedoelingen te beoordelen,
en anderen op hun daden. Dat is Trots, die oordeelt
anderen en rechtvaardigt zichzelf. Wees liever eerlijk
tegen jezelf en behandel de ander zoals je zelf behan-
deld wilt worden. Dat geldt voor alles. Als jij het leuk
vindt dat mensen naar je luisteren, begin eerst te luis-
teren naar anderen. Als jij het leuk vindt dat mensen
in jou geinteresseerd zijn, wees geinteresseerd in een
ander. Eerst zaaien, dan oogsten...

Hoe goed ben jij in bet bouwen van relaties?

Hoe goed ben jij in het bouwen van intieme relaties
en vriendschappen? Trots bakt daar niets van, omdat
hij niet begrijpt dat er in relaties van twee kanten moet
worden geinvesteerd. Trots leeft vooral voor zichzelf
en snapt niets van samenwerken en heeft geen idee
wat het is om open te staan voor een ander.
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KEN UZELF

Geschrokken? Of viel het mee? Op veel van wat ik
net allemaal heb opgesomd als voorbeelden van trots
betrap ik mezelf natuurlijk ook wel. Het is belangrij-
ker om er van te leren. Groeien begint immers met
het signaleren van tekortkomingen en proberen die
te verbeteren. Tekortkomingen zie je het sterkst als je
vooruitgang boekt!

Kracht is ook het kennen van je zwakheden. Je hoeft
beslist niet altijd en overal in alles fantastisch te zijn.
Maar doen alsof dat wél zo is, of zo’n facade gebrui-
ken om je zwakheden te verbloemen helpt niet. De
prijs die je ervoor betaalt is hoog en je valt er vroeg of
laat een keer mee door de mand.

Als ik mensen hoor praten over het grote netwerk dat
ze hebben, over de vele mensen die ze kennen, over
hun zakelijke successen, dan wil ik altijd weten met
wat voor reden ze dat zeggen. Is het oprecht en van-
uit een houding waarmee iemand mij of anderen wel-
licht van dienst wil zijn, of alleen maar om te etaleren
hoe belangrijk iemand is?

Ik ken iemand die het presteerde om op een zaken-
meeting een kwartier lang stil te staan bij zijn hyper-
moderne organizer waarin wel zestienhonderd rela-
ties zitten. ‘Zestienhonderd adressen heeft deze jon-
gen hier in zijn mobieltje zitten, zéstienhonderd con-
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tactjes met alles d’r op en d’r an!” Maar er gebeurt
niets. Hij doet er niets mee, hij etaleert alleen maar.
Ik heb er geen moeite mee als iemand me vertelt
dat hij succesvol is en dat het hem allemaal goed af-
gaat. Als dat maar niet gebeurt vanuit hoogmoed,
maar vanuit oprechtheid. Iemand die zijn talenten
gebruikt om anderen verder te helpen mag daarmee
ook zichzelf verder helpen. Dat is zaaien en oogsten.

Heel weinig mensen vragen uit zichzelf: ‘Kan ik iets
voor je doen? Kan ik je helpen? Heb je iets nodig?’
De reactie is meestal dan ook stomme verbazing,
sommigen raken er zelfs van in de war. Maar stel je
nu eens netwerkbijeenkomsten voor waar iedereen
die oprechte bereidheid heeft om iets voor de ander
te betekenen? Dit zou een omslag geven! En alleen
maar omdat het fijn is om iemand van dienst te kun-
nen zijn. Het systeem van zaaien en oogsten zorgt
er wel voor, dat het ook in jouw voordeel is als je zo
denkt en doet!
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Karakter en netwerken

®

Je wilt al een tijdje een nieuwe auto en in gedachten
zie je jezelf al achter het stuur zitten. Je weet precies
welke auto het moet worden en natuurlijk ben je al
naar de showroom geweest om hem te bewonderen.
De prijs is nog even een probleem, maar daar denk je
wel uit te komen. Inmiddels gaat er geen dag voorbij
dat je niet éven aan je nieuwe auto denkt...

Op een avond staat je buurman voor de deur, hele-
maal opgewonden.

‘Kom effe mee man, ik heb nod een wagen ge-
kocht...”” Je loopt met hem mee en ja hoor, daar staat
precies dezelfde auto als waar jij al zo lang op vlast.
Zelfs jouw kleur! Je weet eigenlijk niet zo goed hoe
je moet kijken, terwijl de buurman inmiddels aan één
stuk door praat over zijn nieuwe auto met een state
of the art turbomotor, aérodynamische velgen, par-
keersensoren rondom en nog veel meer exclusieve

extra’s.
Ben je echt en oprecht blij voor je buurman? Oprecht
geinteresseerd in zijn nieuwe auto? Of ben je vooral

jaloers en slaag je er slechts met moeite in om dat te
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verbergen? Oprechte belangstelling voor een ander
is niet makkelijk, maar wel de enige weg naar suc-
ces. In tegenstelling tot jaloezie. Dat is een doodlo-
pende steeg waarin je geheid vastloopt. Bovendien:
jouw buurman heeft er echt geen last van dat jij ja-
loers bent. Jij zEIf wel.

De houding van veel mensen is dat ze denken: ‘Het
moet vooral goed met mij gaan. En als het goed met
mij gaat, wil ik dat ook aan iedereen laten zien. Hoe
het met de ander gaat is niet relevant.’

De meeste mensen vragen zich niet af hoe anderen
over hen denken, die hebben geen enkele behoefte
aan feedback na een ontmoeting met iemand. Maar
het is juist goed om voor jezelf vast te stellen wat voor
indruk je bij iemand achter wilt laten. Zorg voor een
positieve recensie. Dat lukt altijd als je een ander be-
handelt zoals je zelf behandeld wilt worden. Doe dat,
neem er de tijd voor en blijf dat doen, met zuivere
motieven. Die oprechte belangstelling voor anderen
komt dan vanzelf en sneller dan je denkt.

Wie een goede netwerker wil zijn, moet beseffen
dat karakter en netwerken illes met elkaar te maken
hebben en zich vooral de vraag stellen hoe hij zelf in
elkaar zit.
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ECHTHEID

Geduld, zelfvertrouwen, zuivere motieven en op-
rechte interesse voor anderen zijn belangrijke en zelfs
cruciale karaktereigenschappen bij het netwerken.

Belangstelling voor de ander is overigens heel wat
anders dan geinteresseerd doen om geinteresseerd te
lijken, zodat iemand ook geinteresseerd raakt in jou.
Dat is op zijn best toneelspel en op zijn slechtst ge-
woon oneerlijk, omdat je mensen opzettelijk een rad
voor ogen draait, puur en alleen om er zelf beter van
te worden. Echte, oprechte belangstelling voor ie-
mand begint met eerlijk en open naar iemand luis-
teren. Dat raakt mensen, want dat maken ze niet zo
vaak mee.

Misschien denk je als netwerker nu: wat heb ik hier
allemaal aan?

Je bent op een netwerkbijeenkomst, als manager
bij een groothandel in melkmachines bijvoorbeeld,
vast niet van plan om langdurig oprechte belang-
stelling aan de dag te leggen voor een importeur van
grasmaaiers of voor de eigenaar van een schilders-
bedrijf. Daar ga je waarschijnlijk toch nooit iets aan
verkopen. Dus is het al snel: ‘Heel leuk je even ge-
sproken te hebben, maar ik moet écht even verder
nu.’

Logisch. Het is ook niet de bedoeling om zo’n he-
le netwerkavond alleen maar te luisteren naar al die

mensen en al hun verhalen. Je bent immers geen cha-
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ritatieve instelling en bovendien wordt er op die ma-
nier natuurlijk ook geen cent verdiend.

Waar het hier vooral om gaat is duidelijk te ma-
ken hoe belangrijk de kariktereigenschap ‘oprecht
belangstellend zijn voor de ander’ eigenlijk is. Want
als je niet in staat bent om oprecht belangstellend te
zijn voor mensen die niets voor je kunnen betekenen,
kun je dat dan wel voor mensen met wie je mogelijk
tot zaken zou kunnen komen?

Ik denk het niet. Omdat die oprechte interesse in
mensen nu eenmaal geen deel uitmaakt van je karak-
ter.

Een van de belangrijkste voorwaarden voor goed
netwerken en succesvol zakendoen is, dat je beseft
hoe mensen in elkaar zitten en dat je wéét hoe je zelf
in elkaar zit. We leven in een sterk geindividualiseer-
de wereld, dus het aantal mensen in je omgeving dat
oprecht geinteresseerd is in de ander is op de vingers
van €én hand te tellen. Terwijl die belangstelling van
anderen een van de eerste levensbehoeften is van de
mens.

INVESTEREN

Als je oprecht geinteresseerd bent in anderen, dan
komen vrienden vanzelf. En dan natuurlijk niet in de
sfeer van ‘ik heb al drie keer iets op zijn voice-mail in-
gesproken maar ik hoor nooit wat terug.’

Zo kunnen mensen soms ook heel gekwetst zijn als
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ze iemand een kerstkaart hebben gestuurd en ze krij-
gen er geen terug.

Eerlijk gezegd vind ik dat flauwekul, want zo’n
kaartje is toch niet om er eentje terug te krijgen? Je
stuurt juist een kaartje omdat je benieuwd bent hoe
het met iemand gaat, omdat je iemand iets goeds of
iets moois toe wilt wensen. Dat gevoel overbrengen
is vele malen belangrijker dan een kaartje terug krij-
gen.

Je moet dus niet meteen wisselgeld willen en het is
niet voor wat hoort wat. Je moet ook iets voor een an-
der kunnen betekenen zonder dat die jou ook meteen
iets te bieden heeft. Investeer niet in zaken, maar in
mensen.

GOEDE GEWOONTE

Stel: je ontmoet op een netwerkbijeenkomst iemand
van wie je na vijf minuten al weet: zakelijk zit er voor-
alsnog niets in. Dan kun je twee dingen doen: weg-
lopen of toch langer met hem blijven praten en ont-
dekken dat het een aardig, interessant en prettig ie-
mand is. Na een paar dagen stuur je dan nog even een
mailtje: ‘Tk begrijp dat ik met mijn product voorlopig
niets voor je kan betekenen, maar ik wou je toch even
laten weten dat ik ons gesprek erg op prijs heb gesteld
en het leuk vind je te hebben leren kennen.’

Drie keer raden wat uiteindelijk rendement ople-
vert!
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Maar waarom doét bijna niemand het dan zo? Om-
dat het nu eenmaal geen gewoonte is, het niet in de
genen zit en omdat het bij de meeste mensen geen
karaktereigenschap is.

ZUIVERE MOTIEVEN

Oprechte belangstelling voor de ander is dus een be-
langrijke karaktereigenschap voor succesvol netwer-
ken.

Ook je motieven zijn van groot belang. Vraag je
daarom altijd af waar het je om te doen is, wat je pre-
cies wilt. Zorg dat je motieven zuiver zijn.

Laat niet het doel de middelen heiligen. Een voor-
beeld: iemand die snel rijk wil worden zal heel veel
klanten nodig hebben. Op netwerkbijeenkomsten zal
hij, met dat ene doel voor ogen, dus één groot toneel-
spel moeten opvoeren. Zijn motieven zijn verre van
zuiver: met uitsluitend zijn eigen doel voor ogen ge-
bruikt of misbruikt zo iemand mensen met wie hij in
contact komt.

Een goede netwerker straalt niet alleen zelfver-
trouwen uit, maar zorgt dat hij het hééft. Stel jezelf
vooraf de vraag wat je van een netwerkbijeenkomst
verwacht. Zorg voor een beter antwoord dan ‘Ik ga,
want iedereen gaat en je weet tenslotte maar nooit.’
Dan schiet je met hagel en dat maakt je athankelijk
van een paar toevalstreffers.

Weet dus goed waarom je ergens naartoe gaat en
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wat daarbij je doelstellingen zijn. Wat verwacht je,
hoe ga je je opstellen en wat ga je bijdragen. Ditis een
belangrijke stap om het maximale uit een netwerkbij-
eenkomst te halen.

GEDULD

Tijdens een gesprek krijgt de ander een beeld van je.
Stel voor jezelf vast wat dat beeld moet zijn en handel
daar in het gesprek ook naar. Wees oprecht, eerlijk en
jezelf. Behandel de ander zoals je zelf behandeld wilt
worden en je krijgt altijd een positieve recensie.

Wees daarbij geduldig, dingen veranderen niet van
de ene op de andere dag. Geduld is daarom een ka-
raktereigenschap waar de succesvolle netwerker niet
buiten kan. Sterker nog: succesvol ondernemen is on-
mogelijk zonder geduld. Met geduld bereikte ook de
slak de ark...

Als dat door welke omstandigheid dan ook eens een
keer totaal anders uitpakt, en als je zwaar teleurge-
steld mocht raken in iemand, pas dan op met eventu-
ele wrok- of wraakgevoelens. Daar hebben alleen jij-
zelf en je directe omgeving last van. Ladt die persoon
gewoon en — al is dat lang niet altijd even makkelijk
—leer ervan, vergeet het en ga door.
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BELEEFDHEID

Er komt een oud vrouwtje in de kerk. Ze is slecht ter
been en schuifelt moeizaam naar voren. Iemand biedt
haar de helpende hand en zegt beleefd: ‘Mevrouw,
laat mij u helpen. Waar wilt u zitten?’

‘Helemaal vooraan’, zegt het vrouwtje zonder aar-
zelen, en ze wijst naar een plek recht tegenover de
kansel. ‘Mevrouw,’ zegt de hulpvaardige man, ‘ik mag
het eigenlijk niet zeggen, maar de dominee die we
vandaag hebben is nogal saai. Mocht u in slaap val-
len dan kunt u beter wat meer naar achteren gaan zit-
ten.’

Het vrouwtje kijkt hem indringend aan. ‘Meneer,
weet u wel wie ik ben? Ik ben de moeder van de do-
minee!” De man slikt een keer en vraagt dan aan het
vrouwtje: ‘En weet u wie ik ben?’ Ze schudt ontken-
nend haar grijze hoofd, waarna op het gezicht van
de man weer een gulle lach verschijnt. ‘O, geluk-
kig?

De hulpvaardige man in dit mopje zal ongetwijfeld
zijn lesje hebben geleerd: denk na over wat je zegt,
kijk uit met wat je allemaal roept en tegen wie. Voor
succesvolle netwerkers is ook dat een waardevolle ka-
raktereigenschap. Hoe onschuldig je het ook bedoelt:
roep niet zo maar van alles. Roddel ook niet, hoe
spannend dat soms ook is en hoe ‘populair’ je je met
roddels vaak ook lijkt te kunnen maken. Dat ‘succes’
duurt altijd maar heel even.

Praat ook nooit slecht over je concurrentie, het
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maakt je eerder zwak dan sterk. Spreek altijd en over-
al vanuit je eigen kracht.

Samenvattend: succesvol netwerken is geen kunstje,
geen truc en evenmin iets wat iemand zich wel even
aanleert. Succesvol netwerken is alleen succesvol als
je het doet ‘op karakter’. En met een degelijke voor-
bereiding.

Want wie zich vergeet voor te bereiden, bereidt zich
voor om vergeten te worden. Dus telkens weer begint je
succes met de vraag: waar ga ik heen, wat is mijn doel,
wat ga ik daar doen, wie komen er en wat kan ik voor
hen betekenen?

Stel jezelf daarbij ook steeds de vraag of jij daar-
bij het belangrijkste bent of de ander, of jij jezelf op
de voorgrond stelt of juist de ander en of jij de ander
kunt behandelen zoals je zelf behandeld wilt worden.

Kortom: zaai in anderen en doe dat omdat het jouw
grondhouding is.

Definieer gerust ook je oogst, maar kijk daarbij wél
veel verder dan toevallige kansjes om ergens snel wat
handel uit te halen.
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Aan het werk!

®

Een ondernemer werd eens gebeld door een bedrijf
dat hem voor drie maanden als interim manager wil-
de inhuren. Mooie klus, die bovendien ook behoor-
lijk wat opleverde.

Hij wilde het zelf niet doen, maar bood iemand
aan die fulltime aan het werk zou gaan en door hem
gecoached zou worden.

Het bedrijf ging akkoord en had kort daarna een
uiterst plezierig gesprek met de vrouw, die door de
ondernemer was aanbevolen. Ze was uitstekend ge-
kwalificeerd en kreeg de baan. Tot haar eigen grote
verbazing, want ze zat al zeven jaar in de bijstand en
was er, wat ze ook probeerde, nog niet in geslaagd om
maar in de bairt van een baan te komen.

De ondernemer: ‘Haar gezicht en dat van haar
dochter toen ze me kwam vertellen dat ze de baan ge-
kregen had! Die big smile vergeet ik nooit van mijn
leven meer, daar kan geen deal tegenop!’

Het mooiste is dat deze ondernemer enige tijd la-
ter weer door het bewuste bedrijf werd gebeld. Ze
waren enorm tevreden met de door hem aanbevo-
len nieuwe collega. Maar ze hadden nég een aantrek-
kelijke klus voor een interim manager en of hij mis-
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schien nog in de markt was. Over zaaien en oogsten

gesproken...

ZELFTEST

Tijd voor een volgende zelftest. Ga op een rustig mo-

ment voor de spiegel staan, kijk jezelf aan en stel je-

zelf de volgende vragen. Geef eerlijk antwoord en

denk daar vervolgens wat langer over na.

Wanneer heb ik voor het laatst oprecht aan iemand
gevraagd of ik iets voor hem of haar kan beteke-
nen?

Hoe vaak sta ik stil bij de wensen en verlangens van
mijn partner en kinderen?

Hoe vaak denk ik gemiddeld op een dag aan wat ik
zelf wil en hoe vaak aan wat een ander wil?

Vind ik het leuk om rekening met een ander te
houden of zie ik dat als een opgave?

Heb ik concrete doelstellingen voor ogen in welke
relaties ik wil investeren, ook privé, en wat is daar-
bij mijn uitgangspunt?

Hoe vaak heb ik oprecht gemeend tegen mijn part-
ner gezegd: ‘ik hou van je, kan ik nog wat voor je
doen?’

Kan ik precies vertellen hoe mijn netwerk er uit
ziet, om welke doelgroepen het gaat en vooral om
welke mensen?
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— Wat weet ik van elk contact en elke relatie in mijn
netwerk en in hoeverre ben ik met hen bezig?

— In hoeverre speelt het gedrag van anderen een rol
in mijn eigen opstelling? Heb ik daar eigenlijk wel
eens over nagedacht? In hoeverre beinvloedt de
manier waarop iemand zich naar mij opstelt mijn
gedrag? Of kies ik altijd voor een bepaalde opstel-
ling naar een ander, ongeacht hoe die mij beje-
gent?

Als je eerlijk bent geweest, zul je vast en zeker tot de
conclusie zijn gekomen dat je jezelf vaak belangrij-
ker vindt dan de ander, dat je jezelf vaker op de voor-
grond stelt dan anderen en dat je mensen lang niet
altijd behandelt zoals jij zelf behandelt wilt worden.
Om over de manier waarop je écht bezig bent met je
netwerk maar te zwijgen. Kortom: werk aan de win-

kel!

GEEST, ZIEL EN LICHAAM

Een mens bestaat uit een geest, een ziel en een li-
chaam. Geest en lichaam zijn relatief eenvoudig: de
geest ben jij, je lichaam is de jas die je aan hebt. De
ziel is gecompliceerder, die bestaat uit iemands ge-
dachten (het denken), iemands wil (het kiezen) en ie-
mands emoties (het voelen).
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In het vorige hoofdstuk heb ik uitgelegd hoe belang-
rijk bepaalde karaktereigenschappen zijn voor succes-
vol netwerken. Sterker nog: netwerken en karakter
zijn onlosmakelijk met elkaar verbonden. Goed net-
werken doe je op karakter. Het is daarom heel zinvol
om de processen, die leiden tot de vorming (én ver-
andering) van je karakter eens wat nader te bekijken.

Het zijn de processen die vanuit woorden en gedach-
ten via emoties, beslissingen, acties en gewoonten
uiteindelijk je karakter vormen en je op je bestem-
ming brengen. Kijk daarvoor eens naar het volgende
schema en de toelichting:

BESTEMMING

*

KARAKTER

»

GEWOONTEN

AC

» -
o

BESLISSINGEN

»

EMOTIES

1t

DENKEN
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Alles begint met woorden en gedachten: die vormen
immers je denken. Je denken vormt op zijn beurt je
emoties en die emoties beinvloeden je beslissingen.
Je beslissingen leiden tot acties en die acties worden
op den duur gewoonten. Gewoonten tenslotte vor-
men je karakter en dat brengt je naar jouw bestem-
ming: bijvoorbeeld een succesvol netwerker.

Alles begint dus met woorden en gedachten. Prik-
kels van buiten bepalen in belangrijke mate je ge-
dachten en daarom is het noodzakelijk om controle
te krijgen over wat je toelaat tot jouw denken. Want
niet alles wat je tegenkomt, ziet, hoort en leest hoef
je immers zo maar klakkeloos toe te laten. Ook hier-
in kun je keuzes maken, zoals het negeren van alles
wat een negatieve invloed op je denken heeft of kan
hebben. Je kunt niet voorkomen dat vogels boven je
hoofd vliegen, maar wél dat ze een nest in je haar
maken!

Een docent vertelde me eens dat hij bang was niet
voor zijn vak te deugen. Hij vond bijvoorbeeld dat hij
niet zo vreselijk goed met mensen om kon gaan. Niet
onbelangrijk voor iemand die voor de klas staat.

Wat bleek? Twee ouders hadden hem dat aange-
praat. Die negatieve prikkel had hij klakkeloos als
waarheid toegelaten tot zijn gedachten en nu vond hij
dus dat hij niet deugde als onderwijzer.

Maar wat als die ouders hem hadden geprezen als
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een van de beste docenten op school? Dan had hij me
waarschijnlijk verteld dat hij prima om kon gaan met
wie dan ook!

OVERSPEL

Stel een man pleegt overspel. Als hij ’s morgens wak-
ker wordt slaat de schrik hem om het hart: “‘Wat dée
ik in hier in dit bed, wat doet die vrouw naakt naast
me, hoe ben ik hier beland?’

Zo gaat dat toch niet! De ellende is al veel eerder
begonnen, bijvoorbeeld bij de secretaresse, die hem
nét even die broodnodige extra aandacht gaf na een
waardeloze ochtend met zijn vrouw. Misschien zelfs
wel een aai over zijn bol en voor hij er erg in had was
hij een keer met die lieve secretaresse uit eten gegaan.
En van het een komt dan het ander...

Wat ik hiermee bedoel is, dat alles begint bij wat je
zelf aan prikkels toelaat tot je gedachten.

Je denken vormt je emoties. Dat zijn gevoelens aan
de ‘binnenkant’, die worden opgeroepen door prik-
kels van buiten en die zorgen dat je je in een bepaalde
richting ‘beweegt’.

De gevolgen van het niet beheersen van emoties
kunnen enorm zijn, omdat emoties wél je beslissin-
gen beinvloeden. Bijvoorbeeld: iemand botst met
zijn auto tegen jouw wagen. Een flinke klap, maar
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zelf heb je gelukkig niets en je denkt dus meteen:
rustig blijven, vriendelijk zijn, het is tenslotte maar
een deuk.

Maar de ander komt uit zijn auto en begint meteen
te schelden en te tieren. Daardoor verlies jij je zelf-
beheersing. ‘Ben je wel goed bij je hoofd man, het is
jouw schuld, jij knalt tegen mij aan, hoor!’

De ruzie loopt uit de hand en je raakt z6 over je
toeren dat je laatste beetje zelfbeheersing verdwijnt
en je die man een enorme klap geeft. Een gebroken
neus is het gevolg, politie erbij, jij wordt aangehou-
den voor mishandeling en je zit drie dagen vast op het
politiebureau.

Je raakt je baan kwijt door deze totaal uit de hand
gelopen toestand, want je had al een laatste waarschu-
wing voor ongeoorloofde afwezigheid te pakken. En
je zit nog geen twee weken volkomen overspannen
van deze hele toestand thuis of je vrouw gaat er van-
door omdat ze het helemaal met je heeft gehad...

Wit een dramatische gevolgen van dat éne mo-
ment dat je jezelf even niet beheerste!

ONVERSCHILLIGHEID

Emoties beinvloeden je beslissingen. Je moet een be-
slissing nemen om een stap te kunnen zetten. Dat is
nooit vanzelfsprekend, je bent ergens omdat je ooit
hebt besloten die kant op te gaan. Maar veel mensen
zijn nogal onverschillig in het nemen van beslissin-
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gen. Ze beseffen niet dat ze zo nooit echt verder ko-
men, omdat alleen beslissingen leiden tot acties.

Een goede beslissing voor netwerkers is bijvoor-
beeld om een ander voortaan hoger te achten dan
zichzelf. Dat klinkt heel verheven, maar het komt in
de praktijk gewoon neer op de actie dat je wat vaker
eerst naar mensen informeert voordat je zelf gaat pra-
ten.

Acties worden gewoonten omdat ze herhaald worden
en uiteindelijk een structureel karakter krijgen. Jéuw
karakter, dat wat mensen van je mogen verwachten.
Je doet wat goed is omdat het goed is, en dat probeer
je zo goed mogelijk te doen. Op karakter. In het be-
sef dat juist karakter, anders dan een toevallige gave
als talent, een zeer bewuste en weloverwogen keuze
is. En karakter brengt je op je bestemming. Aan het
werk dus!



Concrete stappen

®

Wie tot hier gekomen is in dit boek, mag tevreden
zijn. Die is namelijk al een flink eind op weg om een
uitstekend netwerker te worden. Een netwerker die
succes zaait én oogst en zo voor zichzelf én voor an-
deren iets betekent. Iemand die het privé en zakelijk
voor de wind gaat, omdat hij de dingen op karakter
doet.

Ik kan me heel goed voorstellen dat je denkt:
prachtig allemaal, maar wat moet ik nu doén? In dit
hoofdstuk zet ik daarom een aantal concrete stappen
op een rij. Ga daarmee aan de gang en de rest komt
vanzelf!

1. Geloof oprecht dat netwerken essentieel is bij het
zakendoen, essentieel voor je business. Geloof dat het
succes daar vandaan gaat komen.Wanneer je dat nog
niet ziet, vraag je dan eerst af waar dat aan ligt. Besef
daarbij goed, dat je het verkeerd kunt zien. Als je het
idee hebt dat netwerken niet of nauwelijks werkt, re-
aliseer je dan ook dat dit idee ergens vandaan komt.
Waarschijnlijk heb je er dan nog te weinig aan gehad
of zegt het je nog niet veel.
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2. Je moet echt geloven in het principe van zaaien en
oogsten en er van overtuigd zijn dat het jou, met de
juiste houding, ook iets gaat opleveren.

3. Onderneem actie. Besluit dat je gaat netwerken.
Neem die beslissing, vertrouw daar op, maak een
plan en ga aan het werk. Besluit niet alleen dat je din-
gen gaat veranderen, maar doé het ook.

4. Begin bij je gezin, start in je familie- en vrienden-
kring, bij je buren. Ik heb het al eerder gezegd: je kunt
nooit een goede netwerker worden als je privé de za-
ken niet op orde hebt, als je niet goed met je partner,
je kinderen of je vrienden kunt netwerken. Boven-
dien: wat heb je aan een prima zakelijke deal als het
thuis niet lekker gaat?

5. Realiseer je dat netwerken bouwen is aan relaties,
géén klusje dat je in je agenda zet en ook geen kunstje
om snel zakelijk voordeel te halen.

6. Oefen veel en begin daar thuis mee. Wees niet
bang voor missers, niemand vindt dat erg en ze wor-
den je dus heus wel vergeven. Doe alles voor je ge-
voel wat extra nadrukkelijk en overdreven, want dan
is het voor anderen vaak normaal. Het is net als En-
gels spreken: overdrijf, dan klinkt het goed! Herhaal
dingen, zorg dat je er een gewoonte van maakt.

8o



7.Je hebt zaken waarschijnlijk jarenlang op een ande-
re manier aangepakt, verwacht dus nu niet dat je al-
les op stel en sprong verandert. Alles heeft tijd nodig,
ook de stappen die jij wilt zetten om een efficiénte
netwerker te worden. Heb dus geduld.

8. Verzamel mensen om je heen van wie je het gevoel
hebt dat ze verder zijn dan jij, dat ze jou dus verder
kunnen helpen.

9. Acht je gesprekspartner altijd hoger dan jezelf.
Wellicht kan je van hem of haar nog wat leren. Dat
heeft met respect te maken, maar ook met het besef
dat iemand je altijd iets kan vertellen waar je wat aan
hebt. Dat is voor een netwerker de goede houding.

1o. Kijk oprecht of je iets voor iemand kunt bete-
kenen, luister goed. Dat is zaaien. Het is niet goed
om in een gesprek alles meteen te relateren aan je ei-
gen business en je af te vragen wat je er beter van
kunt worden. Je houding moet juist het tegenover-
gestelde zijn: kan ik zakelijk of privé iets voor de an-
der doen? Verwacht niet onmiddellijk iets terug, denk
niet in termen van ‘voor wat hoort wat’. Jouw suc-
ces komt echt wel. Leer jezelf aan dat het leuk is om
mensen te ontmoeten, omdat je ze wellicht kunt hel-
pen met iets dat voor hun heel belangrijk is. Zonder
dat je er zelf direct beter van wilt worden. Als je dat
aanleert, wordt het echt een stuk leuker om mensen
te ontmoeten. Want die mensen vinden het leuk om
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jou te ontmoeten. Je wordt een ‘mens-magneet’, ie-
mand met karakter, in wie mensen vertrouwen stellen
en met wie ze graag omgaan.

11. Houd de balans tussen wijsheid, geloof en zake-
lijkheid in de gaten. Je bent ondernemer, ga dus niet
als een kip zonder kop mensen helpen. Zaai niet op
rotsen, in struiken of op andere plaatsen waar je geen
oogst mag verwachten. Je bent immers ondernemer
om geld te verdienen en geen charitatieve instelling!

Het allerbelangrijkste is echter: begin ermee. Ga naar
een volgende netwerkbijeenkomst en probeer twee
dingen uit. Luister, in plaats van te praten. En vraag
je, terwijl je luistert, heel bewust af wat je voor je ge-
sprekspartner kunt betekenen. Relaties ontstaan niet
door het uitwisselen van kaartjes, daar moet je aan
béuwen! Dat vraagt bij heel veel mensen om een atti-
tudewijziging, want voortaan gaat het niet langer om
de vraag ‘wat heb ik er aan?’ Voortaan gaat het er om
relaties te bouwen vanuit zuivere motieven.

Geloof me, op die manier netwerken kan in het begin
heel vermoeiend zijn. Maar zie dat als de uitdaging.
En roep niet al na twee weken vertwijfeld uit: ‘Hallé
daar, ik vraag echt aan iédereen hoe het met hem of
haar gaat en of ik wat kan betekenen, maar helemaal
niemand vraagt dat aan mij?

Zo was jij twee weken geleden namelijk ook nog...
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De kunst van het communiceren

®

Netwerken is mensen ontmoeten, ondernemen is
mensen ontmoeten. Mensen ontmoeten betekent
communiceren.

Goed communiceren begint met luisteren, niet
met praten, je hebt niet voor niets één mond en twee
oren! Als je veel praat hoor je bovendien vooral din-
gen die je al eerder hebt gehoord. Dus het is altijd
veel interessanter om een ander te horen praten, want
daar kun je nog wat van opsteken.

Goed luisteren betekent natuurlijk veel meer dan
je oren gebruiken. Oren zijn net parachutes ... ze wer-
ken alleen als ze geopend zijn.

Het is je hele houding die daar een rol bij speelt.
Kijk je de mensen aan, ben je goed geconcentreerd en
oprecht geinteresseerd en straal je dat ook uit?

Er zijn vijf niveaus van luisteren te onderscheiden:

1 Negeren. Dat is vooral rondkijken tijdens een
gesprek, of andere mensen dan je gesprekspartner
aankijken. Eigenlijk is dat niet eens communicatie.
Denk nog maar eens aan het voorbeeld van de on-
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geinteresseerde wethouder aan het begin van hoofd-
stuk 7.

2 Aanhoren. Geen enkel teken van leven als de ander
zijn verhaal vertelt.

3 Selectief luisteren. Je praat geruime tijd met ie-
mand en bij vlagen pak je iets van zijn betoog mee.
Je luistert uit beleefdheid en stelt zo nu en dan een
vraag, maar dat is vooral om aan te geven dat je wel
degelijk luistert.

4 Aandachtig luisteren. Je luistert wel goed, maar
daar blijft het dan bij. Je geeft geen feedback, je neem
het verhaal aandachtig tot je, maar dat is het dan.

5 Inlevend en dus oprecht luisteren. De manier
van luisteren waarmee de echte netwerkers zich on-
derscheiden. Oprecht geinteresseerd luisteren, geen
waardeoordelen vellen en feedback geven zonder te
ondervragen, zonder te adviseren en zonder dingen
in te vullen voor de ander.

Een voorbeeld. Een jongen komt thuis uit school,
slaat woest met de deur en stampt meteen de trap op
naar zijn kamer zonder ook maar iets te zeggen. Dat
pikt zijn vader niet en die gaat zijn zoon meteen ach-
terna. Met veel lawaai binnenkomen en naar boven
zonder één woord, zo werkt dat hier thuis niet. Zoon-

lief blijkt het helemaal gehad te hebben met school.
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Hij vindt er niks meer aan, van de leraren deugt er
niet één en hij verknalt bovendien het ene proefwerk
na het andere. Rotschool! Wegwezen dus, en een
baan zoeken! Net als Herman van de buren, die nu in
een garage werkt en al een stoere eigen motor heeft!

Pa wordt woest. ‘Weet je wel wat dat kost, die
school, hoe veel je moeder en ik er voor over heb-
ben gehad om je te laten zijn waar je nu bent? Besef je
wel dat je een opleiding nodig hebt om verder te ko-
men in het leven? Stoppen met dat kansloze gezeur,
school is goed voor je! Meteen aan je huiswerk dus,
en verder wil ik er niets meer over horen!’

Is dat communicatie? Is dat luisteren zonder te
(ver)oordelen, zonder alles meteen voor een ander
in te vullen? Die vader had natuurlijk ook écht kun-
nen luisteren. Hij had zijn zoon kunnen vragen wat
hem dan precies zo dwars zit op school. Hij had iets
voor zijn zoon kunnen betekenen door hem te laten
zien dat hij met zijn opleiding straks veel meer kansen
heeft dan Herman van de buren, die met school stop-
te en nu voor een mager salaris in een garage werkt.
Dan had zijn zoon vast zelf wel ingezien dat Herman
waarschijnlijk de rest van zijn leven aan die garage en
dat magere salaris vast zit, omdat hij niet de papieren
heeft om ooit ook maar een stapje verder te komen.
En zo’n motor maakt dat echt niet goed. Nee, dan
kun je als het een keer wat tegenzit op school beter
even op je tanden bijten, maar wel doorzetten. Het is
tenslotte investeren in je toekomst.
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Wat je zegt dat ben je zelf. Het is dus heel belang-
rijk hoe je communiceert. Dat betekent ook: letten
op de woorden die je spreekt. Je hoeft natuurlijk niet
elk woord eerst op een weegschaal te leggen, maar
weet wel wat je zegt. Het is goed om 66k in commu-
nicatie anderen te behandelen zoals je zelf behandeld
wilt worden.

INFORMATIEVERWERKING

Aan een goed gesprek op een netwerkbijeenkomst
houd je natuurlijk heel wat meer over dan alleen een
visitekaartje. Je hebt ontzettend veel gehoord, mis-
schien al wat afspraken gemaakt, een aantal keren in
jezelf gezegd: dat moet ik goed onthouden.

Je maakt jezelf na een succesvolle netwerkavond en
een paar goede gesprekken natuurlijk volstrekt on-
geloofwaardig als je mensen belooft om te bellen of
te e-mailen en je doet het vervolgens niet. Dat ge-
beurt vaak, maar niet iedereen heeft in de gaten hoe-
veel schade je daarmee aanricht. Hoe goed je netwerk-
avond ook was, je maakt jezelf ongeloofwaardig en
onbetrouwbaar als je zelfs de meest simpele toezeg-
ging niet nakomt. Dat is de slechtste investering die
je kunt doen!

Maar wat doé je met al die informatie die je tijdens de
gesprekken op netwerkavonden verzamelt? Iemand
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heeft je net uitgebreid verteld hoe vreselijk hij in
spanning zit over een grote zakelijke deal. Hoe zorg
je ervoor dat je op tijd bij hem informeert hoe dat af-
gelopen is? Van een ander weet je dat zijn vrouw na
een langdurig ziekenhuisverblijf binnenkort einde-
lijk weer thuiskomt. Hoe onthoud je dat je een attent
kaartje wilt sturen? En al die andere belangrijke data,
hoe ga je die bijhouden?

Het managen van netwerkinformatie, liefst natuurlijk
direct na een bijeenkomst, lijkt een hele opgave. Ik
ken iemand die zes kasten op een rij heeft staan, he-
lemaal vol met informatie over mensen die hij in de
loop der jaren leerde kennen. Hij weet bijvoorbeeld
hoe veel kinderen ze hebben, wanneer ze op vakantie
gaan, waar ze op vakantie gaan, echt dlles. Voordat hij
naar een klant gaat leest hij zijn informatie over die
relatie even door. Dan weet hij weer hoe het zit. Het
is erg attent als je ergens binnenkomt en meteen kunt
vragen:

‘Hoe is het met je moeder?’

‘Hoe was je vakantie?’

Maar wie heeft er nog tijd voor het bijhouden van al
die informatie? En al lukt dat, zie je dan na verloop
van tijd door de bomen het bos nog wel? Een goed
informatiemanagementsysteem is tegenwoordig een
absolute vereiste om al die informatie goed te ver-
werken.
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Maar het kan allemaal niet opwegen tegen het karak-
ter dat ervoor zorgt dat er van nature een verlangen
is de ander tot zegen te zijn. Mensen worden ego-
istischer. Mensen bellen, mailen en faxen alleen nog
maar als er een eigen belang ligt en anders niet. Het
is een korte-termijn-politiek dat uiteindelijk geen
vrucht zal dragen. Het mag even lijken alsof je ‘slim’
bezig bent maar op den duur zul je altijd de vrucht
eten van datgene wat je gezaaid hebt.

Wees bewogen met je medemens en oprecht gein-
teresseerd in wat een ander bezighoudt. Gebruik je
talenten maximaal en in een breed perspectief. Daar-
mee kom je los van het ik-gerichte denken en word je
een succesvol netwerker.

Succes!
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Tot slot

®

Netwerken is voor negenennegentig procent op een
goede manier met mensen omgaan. Dat heb ik met
dit boek duidelijk willen maken. Het is belangrijk om
daarbij stil te staan als je tips, suggesties en principes
uit dit boek in praktijk brengt. Doe dat met eerlij-
ke belangstelling voor en betrokkenheid bij anderen.
Wees echt en oprecht, want wie een rol speelt valt
vroeg of laat altijd door de mand. Want ‘in the end’
komt de oogst op die hij gezaaid heeft en dan zal hij
spijt hebben van zijn toneelspel.

Realiseer je ook dat netwerken op karakter er niet al-
tijd (direct) toe leidt dat je met iedereen een relatie
zult en/of kunt bouwen dan wel zaken zult doen. Dat
hoeft ook niet per se. De basis van waaruit je opereert
is oprecht en dat zal hoe dan ook bij anderen zicht-
baar worden. Bovendien, je voelt je er veel gelukki-
ger bij.

Het hele leven draait om zaaien en oogsten. Wat
je zelf graag wilt ontvangen zul je eerst in een an-
der moeten zaaien. Zo simpel is het. Wanneer je dus
graag voorspoedig wilt zijn op elk gebied van je leven
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wees dan een gever. Daar waar je nu staat in het leven
is geen toeval maar de oogst van wat je hebt gezaaid.
Reken af met hebzucht en egoisme en probeer daar-
entegen beschikbaar te zijn voor een ander.

Als je met een dergelijke insteek gaat netwerken zien
mensen al heel snel het verschil!

Jochem Klijn
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Persoonlijk

Aan het einde van dit boek deel ik graag mijn per-
soonlijke overtuiging met u over mijn bron van net-
werken op karakter.

Ik geloof dat het systeem van zaaien en oogsten zijn
oorsprong vindtin God de Vader, de schepper van he-
mel en aarde. In Genesis 8:22 staat: Voortaan zullen,
zolang de aarde bestaat, zaaien en oogsten (...) niet
ophouden. Hjj is tevens de bron van ons geweten.

Ik geloof dat er veel doelen in ons leven zijn die we
nooit kunnen bereiken door uitsluitend opleiding,
wetgeving of carriere. Daar zullen we de kracht en de
liefde van God voor nodig hebben. Ik geloof dat we
als mensen niet in staat zijn om onszelf te perfectio-
neren. Tot het niveau waarin we ons schikken naar de
principes van zaaien en oogsten, zullen persoonlijke
doelstellingen worden gerealiseerd om de opdracht
te vervullen die we hier op aarde hebben.

Dit boek was zonder mijn hemelse Vader nooit tot

stand gekomen. Ik dank Hem voor de wijsheid en in-
zichten waardoor ik dit heb kunnen doen.
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Dankwoord

Mijn oprechte dank gaat uit naar:

— Maureen, mijn vrouw die mij hele avonden heeft
moeten aanhoren en daarvoor keer op keer het ge-
duld heeft opgebracht: je bent mijn steun en toever-
laat.

— Mijn dochter Salomé en mijn twee zonen Samuel
en Rafaél. Bedankt dat jullie mij gesteund hebben in
deze periode. Jullie zijn mijn grootste fans!
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De basis voor succesvolle relaties:

Dit is de situatie waarin je je op dit moment bevindt.Vanaf hier wil je wat met
je netwerk gaan doen. Het moet rendabeler en vooral leuker worden om te
netwerken. Hoe krijg ik meer resultaat uit mijn netwerk en hoe bouw ik
waardevolle relaties? Een analyse van jezelf is daarbij essentieel.

Het gezin:

Dit is het fundament onder je zakelijk netwerk. Als er thuis geen goede basis is
kun je het zakelijk wel schudden. Ook binnen een huwelijk en in de relatie
met je kinderen moet “genetwerkt” worden. Maar dan wel efficiént!

Het zaad:

\ Het principe van zaaien en oogsten kan alleen worden uitgevoerd met goed
zaad. Zaaien zorgt ervoor dat er altijd een oogst op komt. De vraag is alleen:
wat voor een 0ogst? Investeren in anderen is niet alleen de leukste maar tevens

. ook de meest rendabele manier van netwerken. De hoogste vorm van leven is
=~ == om te geven!

i "ﬁ. Wat maakt netwerken succesvol:
fi‘i, o De gesprekken op zakelijke borrels, we kennen het allemaal. Maar hoe zorg
AL ik er nou voor dat ik daar een maximaal rendement uithaal? En hoe doe ik dat
L J zonder er tegen op te zien. Hoe maak ik van mijn netwerken de leukste
| i activiteit van mijn leven?

Wanneer we zaaien op goede grond komt er uiteindelijk ook een mooi

resultaat tot stand. De voortgang daar naar toe kunnen we zien opkomen.

Je netwerk wordt niet alleen groter maar ook waardevoller. De impact van je
relaties neemt toe. De oppervlakkige lange verhalen, het snel thuis zijn neemt af
en je ziet echte relaties opbloeien.

W'}"T” Bloeiend netwerk:

De oogst:

En daar is dan het eindresultaat. Het zaaien op goede grond, het bijhouden
daarvan en het hebben van geduld zorgt ervoor dat je uiteindelijk op je
bestemming komt, het succesvolle rendabele netwerk.

A\
Jochem Klijn
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