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_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

INLEIDING

Beste (startende) ondernemer,

Het boekwerkje dat nu voor u ligt is begonnen als leidraad voor mijn presentaties. Om structuur te brengen in
mijn verhaal schreef ik hoofdstuk na hoofdstuk. En zo is deze “handleiding” ontstaan. Het bevat mijn
bevindingen van de afgelopen 12 jaar als ondernemer op het gebied van acquireren, netwerken en verkopen.

Veel kennis heb ik opgedaan uit diverse boeken; de inzichten zijn voortgekomen uit mijn eigen ervaringen. Het
kan dus voorkomen dat u zaken u bekend voorkomen. Het gaat dan om de opsommingen en de lijstjes. Ik zie
dat als de droge theorie. Ik heb de bronnen aangegeven in mijn teksten. Waar het mij om gaat in dit verhaal is
niet zozeer de theorie, want dat vind ik allemaal niet zo spannend, maar wat deze theorie voor mij als
ondernemer heeft betekend. Hoe ik er als adviseur mee om ben gegaan. Een verhaal geschreven vanuit mijn
perspectief en niet zozeer bedoeld als een algemeen verhaal dat voor iedereen op zou moeten gaan.

Achterin de handleiding vind je de literatuurlijst waar je kunt nalezen welke boeken voor mijn ontwikkeling als
adviseur, acquisiteur en verkoper belangrijk zijn geweest. Het is een hele persoonlijke ontwikkeling die ik als
ondernemer heb doormaakt. Dat betekent dat het niet aan hoeft te sluiten bij jouw ontwikkeling. Ik heb mijn
verhaal geschreven met de intentie om jou als ondernemer een stukje verder te helpen. Dus pik er die zaken
uit waar je wat mee kunt en vergeet de zaken die je niet aanspreken.

Mark Maas — 23 september 2009

bouwkundig tekenbureau MARKING
De Hoge Bomen 4

9203 ND Drachten

T 0512 —540 237

F 0512 -220120

E info@mijntekenaar.nl

| www.mijntekenaar.nl
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_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

1. ACQUIREREN, NETWERKEN EN VERKOPEN

Vooral beginnende ondernemers, maar ook ondernemers die al heel lang aan de weg timmeren, hebben een
rugzak vol met (negatieve) gevoelens bij termen als acquireren, netwerken en (jezelf) verkopen. Als het werk
vanzelf binnenkomt en je geen enkele moeite hebt met het verkrijgen van nieuwe opdrachten dan kan ik je
feliciteren. Misschien is een cursus timemanagement wel wat voor je want je zit nu bij de verkeerde cursus.
Mocht het allemaal niet zo vanzelf gaan dat is het goed om je weerstanden eens goed op papier te zetten. Heb
je misschien bepaalde vooroordelen tegen de begrippen verkopen en acquisitie? Tijd om die op te ruimen!

AFREKENEN MET VOOROORDELEN
Voorbeelden van vooroordelen die je zou kunnen hebben....

e Een goed product verkoopt zichzelf!

o |k durf niet met mezelf te leuren...

e Gladde verkooppraatjes zijn niks voor mij

e |k wil mezelf niet verloochenen

e Netwerken is een zwaktebod, als je echt goed bent dan vragen ze je wel!
e Ik heb geen tijd en ook geen zin

e |k vind mezelf verkopen moeilijk, ENG en verschrikkelijk!

Stop met verkopen! Verkopen is een laatste stap in een verkoopproces. Daar komen we straks nog op terug. Je
bent namelijk niet aan het verkopen, je onderzoekt mogelijkheden om elkaar van dienst te kunnen zijn! Dus
koppel een keihard “NEE” los van je gevoel van eigenwaarde, het is een afwijzing van jouw vraag en zegt niets
over jou als persoon.

Hou op met nemen en start met geven!

OPRUIMEN VAN VOOROORDELEN: ZORG DAT JE IN BALANS BENT

e Om als adviseur betrouwbaar over te komen is het belangrijk dat je in balans bent
e Conflicten in de thuissituatie en andere zorgen zijn moeilijk te verbloemen (non-verbaal)
e  Onzekerheid wordt geinterpreteerd als onbetrouwbaarheid. Heeft ook te maken met je non-
verbale lichaamstaal
e  Werk aan je zelfvertrouwen en blijf jezelf!
e  Ruim oneerlijke denkbeelden van jezelf op:
o Zwart-wit denken: Hij is goed, ik ben fout
o Etiket plakken: “lk heb een fout gemaakt dus ik ben waardeloos/dom”
o Overdrijven door overal een herhalend patroon in zien:” Het wordt nooit wat met
mij!”
Mentaal filteren: Je focussen op de zaken die verkeerd gaan
Gedachtelezen: Er vanuit gaan dat mensen op je neerkijken
Toekomst voorspellen: Voorspellen dat het verkeerd zal aflopen of niet zal lukken

O O O ©

Emotioneel redeneren: Gedachten baseren op hoe je jezelf voelt. Ik voel me slecht
vandaag dus ik presteer slecht

Jezelf continu bekritiseren, veel het woord “moeten” gebruiken

Zelfverwijt: Jezelf van alles verwijten, ook zaken die je helemaal niet in de hand hebt.
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_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

Al deze opgesomde punten en nog veel meer kunnen in de weg staan om je te profileren als adviseur en
acquisiteur. Herken je enkele punten? Realiseer je dan dat het overtuigingen zijn die je jezelf hebt aangeleerd.
Ze zijn te veranderen. Bijvoorbeeld met de RET-methode. Dit is een krachtig instrument om af te rekenen met
dit soort verkeerd ingeprente overtuigingen.

De RET-methode:

RET staat voor Rationele Effectiviteits Training. Doel van deze methode is het in kaart brengen van jouw eigen
gedachtepatronen. Hoe reageer je op bepaalde situaties? Welke gedachten komen er bij je op? Vervolgens ga
je bekijken of die gedachten en gevoelens wel helemaal eerlijk en terecht zijn. Helpen deze gedachten je verder
of belemmeren ze je juist?

Middels een stappenplan kun je jouw eigen gedachtepatronen in kaart brengen. Gedachtepatronen waar je
niks aan hebt en die je niet verder helpen kun je vervangen door meer realistische en eerlijke
gedachtepatronen die niet zo beklemmend werken. Probeer het volgende stappenplan eens uit op een voor
jou moeilijke situatie.

Stap 1: Beschrijf de situatie
Stap 2: Beschrijf je gevoelens en gedrag
Stap 3: Beschrijf je gedachten
Stap 4: Controleer of deze gedachten en gevoelens wel eerlijk zijn
Stap 5: Beschrijf wat wel eerlijke gedachten zouden zijn
Stap 6: Prent deze gedachte goed in, sta de oude gedachte niet meer toe
Stap 7: Check of het werkt
Stap 8: Oefenen, oefenen, oefenen

Voorbeeld:
Stap 1: Ik krijg een telefoontje van een klant die me verteld dat er een fout in de tekening zit
Stap 2: Wat ben ik toch ook een enorme klojo, de klant is vast erg ontevreden over mij, geneer me
Stap 3: Die rekening hoeft de klant in ieder geval niet te betalen, bel hem ook maar niet meer op
Stap 4: ledereen maakt fouten, het zegt niks over mij als persoon, ik vul de gedachten van de klant in
Stap 5: Klant geeft alleen maar aan dat er een fout in de tekening zit. Ik maak me weer veel te druk!
Stap 6: Nee ik sta die negatieve gedachten niet meer toe, het is een fout in de tekening en niks meer!
Stap 7: He, ik durf die klant nu wel terug te bellen, dit voelt fijn!
Stap 8: Oefenen, oefenen, oefenen

Wat mij goed helpt om bijvoorbeeld minder kritisch naar mezelf te zijn is het volgende: Stel ik doe iets
vreselijks doms en zit mezelf dan vreselijk op de huid. Dan stel ik mij de situatie voor dat iemand waar ik veel
om geef dezelfde fout zou maken. Hoe zou ik deze persoon dan benaderen? Ik zou die persoon begripvol
benaderen en vertellen dat het helemaal niet zo erg is als het lijkt. Als ik een ander zo zou benaderen waarom
zou ik dan mezelf zoveel kritischer benaderen?

Er is veel geschreven over deze techniek. Het valt eigenlijk buiten het kader van deze handleiding. Ik er dus
verder niet al te diep op in te gaan. Maar persoonlijk is het voor mij zo’n mega krachtig tool geweest dat ik het
jullie ook niet wil onthouden. Ga dus op onderzoek uit! De volgende boeken kan ik je in ieder geval aanbevelen:

e ‘Denk je sterk’ - Sjoerd Zwaan en Fred Zwaan
e ‘Ruimte voor jezelf en emotioneel in balans’ - Sjoerd Zwaan en Fred Zwaan
e ‘Beren op de weg, spinsels in je hoofd’- Thomas lJzermans
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_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

2. UITGANGSPUNTEN

Voordat we het over verkopen gaan hebben is het belangrijk om een aantal zaken in beeld te hebben. Weet je
hoe je marktpositie er uit ziet, wie zich nog meer in jouw marktgebied bewegen, wie je potentiéle klanten zijn
en wat (potentiéle) klanten als storend ervaren bij verkopers?

Je weet dat het vanzelfsprekend is dat je:

e Vakinhoudelijk goed werk aflevert

e  Afspraken nakomt

e  Problemen adequaat oplost

e Weet waar je mee bezig bent

e Vriendelijk, behulpzaam en betrouwbaar bent

e Een acceptabele prijs-/kwaliteit verhouding hanteert

Veel mensen denken dat ze met hun vakmanschap alleen het wel redden. Maar vakmanschap alleen is niet
(meer) voldoende. Zeker in de huidige economie zijn er veel meer mensen die hun vak verstaan en hun best
doen. Dus hoe zorg je ervoor dat jij die klus krijgt en niet je concurrent?

EERST EEN IDEE, DAN EEN PLAN EN DAARNA AAN DE SLAG

Het lijkt een open deur: natuurlijk weet je wat je gaat verkopen... toch? Onderschat het niet: het is belangrijk
dat je heel precies weet wat je aan je klanten wilt leveren. Zolang je dat niet helder voor ogen hebt kun je in
jouw netwerk ook niet duidelijk maken naar welke klant je nu precies op zoek bent. Je moet ook niet alles
willen doen. Kies iets waarin je uitblinkt en ga daarvoor! Als je van alles en nog wat aanpakt kom je heel vaag
over. Je doet van alles maar waar ben je nu precies goed in?

Enkele vragen die je om te beginnen voor jezelf moet beantwoorden zijn:

e  Welk product of welke dienst lever je?
e Hoe uniek is het wat je doet?
e Wie kan/doet/verkoopt het nog meer? Dus wie zijn je concurrenten?
e Watis jouw onderscheidend vermogen?
e Ben je heel breed bezig of juist heel specifiek?
e  Zijn er vergelijkbare producten of diensten makkelijk te kopen of bestellen via Internet?
e Richt je je op zakelijke of particuliere klanten?
e Hoe ziet jouw doelgroep eruit? Leeftijd, leefstijl enz. enz.
e Waar en hoe kun je het beste in contact komen met jouw doelgroep?
e  Wat vindt jouw doelgroep belangrijk? Prijs of kwaliteit?
e  Weet de klant wel dat hij jou of je product nodig heeft?
e Wil de klant wel zaken met jou doen?
e s je klant ervan overtuigd dat jij hem of haar kunt helpen?
o Datisiets anders dan dat jij overtuigd bent van jezelf
o Enhetiswat anders dan een klant proberen te overtuigen!

Jij denkt dat je een gat in de markt hebt gevonden met een product of dienst. Maar is daar wel vraag naar? Heb
je dat onderzocht? Heb je in kaart gebracht wat je kansen en bedreigingen zijn? Kortom: heb je een goed
doordacht ondernemersplan, het liefst onderbouwd met een goed marketingplan?
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‘ERGERNISSEN BIJ (POTENTIELE) KLANTEN

Uit onderzoek blijkt dat het bij verkopen draait om menselijke aspecten. De prijs van een product blijkt
helemaal niet doorslaggevend te zijn, met name bij business-to-business. Maar ik denk dat het voor
particulieren grotendeels ook opgaat. Laten we een blik werpen op een interessant onderzoek uit 2006. Van
138 bedrijven zijn managers gevraagd naar hun grootste ergernissen bij verkopers. Dit zijn de uitkomsten:

De verkoopblunders top 10:

1. Volgen ons inkoopproces niet 26%
2. Luisteren niet naar mijn behoefte 18%
3. Volgen niet op 17%
4. Zijn opdringerig, agressief en disrespectvol 12%
5. Kunnen niet adequaat oplossingen toelichten 10%
6. Produceren incorrecte of te ruime berekeningen 6%
7. Snappen mijn business niet 4%
8. Handelen te familiair 3%
9. Kennen concurrenten niet of respecteren deze niet 2%
10. Anders (bijvoorbeeld te hoge prijzen) 2%

Conclusie: Verkopers dringen teveel hun zaken op en luisteren te weinig naar wat de klanten echt willen. Je
houding zou dus inventariserend en luisterend moeten zijn in plaats van verkoopgericht. Overtuigen en
drammen wekken irritatie op. Uit de vervolgafspraken met je klant moet blijken of je echt hebt geluisterd en je
klant hebt begrepen! Komt daarin alleen naar voren wat jij graag wilt dan haakt je klant af. “Daar heb je weer
zo een” denkt je klant dan. Luisteren en reflecteren van wat je hebt gehoord zijn de toverwoorden om wel
succes te hebben als verkoper. Je verzamelt er ook de meeste informatie door. Dat is toch wat je wilt?

AANKOOP MOTIEVEN

Eigenlijk zijn er maar drie belangrijke voorwaarden waaraan voldaan moeten worden willen mensen overgaan
tot de aanschaf van een product:

e Vertrouwen, mensen willen het gevoel hebben dat ze iemand kunnen vertrouwen

e Zekerheid, mensen willen graag de zekerheid dat ze iets goed doen, daar willen ze ook wel iets
extra’s voor betalen.

e  Prijs/kwaliteit verhouding, mensen willen het gevoel hebben dat ze een goede deal gemaakt
hebben.

Alle reclame uitingen die op je af komen spelen hier op in. Ze bieden zekerheid, vertrouwen en je maakt een
mega deal als je vandaag nog besluit om te kopen. Vaak prik je er wel doorheen. Maar wees je er wel bewust
van dat het zo werkt. Ga het bij jezelf nog maar eens na. Wanneer heb jij het gevoel dat je een goede deal hebt
gesloten?

Pagina 7 van 23 Mark Maas - bouwkundig tekenbureau MARKING



_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

‘BEELDVORMING BlJ DE KLANT

Probeer te achterhalen op welke manier jij met jouw product of dienst een positief gevoel kunt bewerkstelligen
bij jouw klanten. Jan-Willem Seip verwoord dat in zijn boekje ‘Acquisitie voor professionals ‘ op de volgende

manier:

e Mensen hebben behoefte aan gaten en niet aan boormachines

e Je koopt geen jas maar bewondering of bescherming tegen regen of kou

e Je wilt geen advocaat maar vrijspraak

e  Geen software maar lagere kosten of meer vrije tijd

e Geen zonnepaneel maar een goed gevoel over jezelf of een lagere energie rekening

Het draait dus allemaal om het beeld dat jouw klanten van je product hebben. Wat roept het op? Daarom
werken negatieve associaties ook zo slecht. Huur mij want anders gaat het mis! Het roept nare gevoelens op.
Dat is nu net niet wat mensen willen. Huur mij en je kunt gerust op vakantie, ik regel het verder voor je! Dat is
wat je wilt overbrengen. Het Zwitserleven gevoel is een prachtig voorbeeld. Premie betalen wordt niet eens
genoemd. Het veilige gevoel dat mensen graag willen hebben is speerpunt in de reclame campagne. Bekijk hoe
jij met jouw product of dienst jouw klanten een fijn gevoel kunt bezorgen. Speel daar op in tijdens gesprekken
en met je reclame uitingen.

BOUW EEN VERTROUWENSRELATIE OP

Als je jouw product of dienst op de markt gaat zetten is het van belang te weten welke gedachtepatronen zich
voordoen bij mensen als het gaat om aankoopbeslissingen.

e Mensen zijn onzeker over de keuzes die ze maken
e Mensen zoeken bevestiging in hun eigen netwerk over de keuzes die ze maken
o Ken jij die man/vrouw van...?
o Wel eens zaken gedaan met...?
o Hoe bevalt jou...
o Zegt... jouiets?
e Mensen willen een goed gevoel overhouden van hun aankoopbeslissing

Mensen doen dus het liefst zaken met een persoon die ze kunnen vertrouwen en vaak is de prijs/kwaliteit
verhouding niet doorslaggevend (maar wel belangrijk). Hoe kan de klant je gaan vertrouwen? Dat kan je het
beste bewerkstelligen door ze de kans te geven jou beter te leren kennen. Want wees eerlijk: ga je zelf in zee
met iemand die je niet vertrouwt maar die wel lekker goedkoop is? Je zult er dus voor moeten zorgen dat de
mensen je werkelijk (leren) kennen. Niet oppervlakkig maar echt als persoon. Zodat mensen jou hun zaken
durven toevertrouwen. Maak dan ook nooit misbruik van dat gegeven vertrouwen. Het is een groot goed.
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3. DE 3 ROLLEN VAN DE ONDERNEMER

Een ondernemer is een duizendpoot. Zeker als startende ondernemer moet je meestal een groot pakket aan
werkzaamheden uit kunnen voeren. Je komt er niet alleen met je vakkennis van je product of dienst. Frank
Kwakman heeft het in zijn boekwerk ‘Professionals en Acquisitie over de drie rollen die je hebt als ondernemer.
Hieronder vat ik het in mijn eigen woorden even kort samen:

e Rol 1: Je bent vakexpert, je beheerst een vak, daar heb je voor geleerd.

e Rol 2: Je bent een adviseur, je legt je klant uit wat je precies gaat doen of levert. Je stemt de
verwachtingen van je klant af op wat jij gaat doen of leveren. Doe je dat niet goed dan kan dat
leiden tot teleurstelling. Doe je het goed dan heb je een klant voor het leven. Je hebt zijn
verwachtingen ver overtroffen. (Vraag je af of je daar ook voor betaald hebt gekregen!)

e Rol 3: Opdrachtverwerving, acquisitie en verkoop (nooit gehad op school!). De wereld laten weten
dat je bestaat. Mensen denken automatisch aan jou zodra ze tegen een bepaald probleem
aanlopen of ergens behoefte aan hebben.

Je zult dus eerst je vakgebied goed onder de knie moeten hebben voordat je door kunt naar de volgende fase,
de fase van adviseurschap. Heb je de vakinhoudelijke kant niet onder de knie dan word je als adviseur niet
serieus genomen. Je derde taak is wellicht helemaal nieuw voor je. Zelf acquisitie voeren en opdrachten binnen
slepen. Hoewel je begint als vakexpert en je dat in de eerste plaats (in je eigen gedachten) ook bent, ziet de
klant je juist vooral in de tweede rol: als adviseur. En de klant interpreteert de rol als adviseur breder.

DE PERFECTE ADVISEUR VAN JOUW KLANT....

Frank Kwakman schreef ook het boek ‘Personal Branding’ en daarin zet hij uiteen hoe je jezelf kunt
onderscheiden van de massa. Hij omschrijft, aan de hand van 5 competentiegebieden, vele eigenschappen
waarover een professional zou moeten beschikken om zich vandaag de dag goed te kunnen onderscheiden van
de rest. Ik heb een overzicht samengesteld om duidelijk te maken hoe breed jouw rol als professional eigenlijk
is. Niet om uit je hoofd te leren maar om je aan het denken te zetten.

Een onderscheidende professional:

e s een kei op zijn vakgebied en is op de hoogte van de laatste ontwikkelingen op zijn vakgebied;
e Heeft een helikopterview en kan verbanden leggen met andere vakgebieden;

e Luistert goed, geeft feedback. Vat alles goed samen;

e Qordeelt niet en is oprecht en betrouwbaar, kortom een fijn mens;

e  Straalt zelfvertrouwen, rust en kalmte uit. “Alles komt goed met deze adviseur!”;
e Heeft zijn zaken goed op orde en komt zijn afspraken na;

e Straalt positieve energie uit en spreekt geen kwaad over anderen;

e  Maakt makkelijk contact met anderen, het is een sociaal bewogen mens;

e Isscherpzinnig en maakt zich nieuwe zaken snel eigen;

e Gaat goed om met weerstanden en kan goed omgaan met conflicten;

e Weet wat hij wil en kan en is in staat om dit ook goed te verwoorden;

e Heeft inzicht in het verkoopproces en is een echte netwerker .

Alle eigenschappen zijn nooit te verenigen in één persoon. Probeer je wel op zoveel mogelijk viakken te
ontwikkelen.
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4. HET AANKOOPPROCES VAN JOUW KLANT

Mooi, je bent dus de adviseur, je beschikt over de juiste eigenschappen en nu wordt het tijd om aan de slag te
gaan. Maar hoe wurm je jezelf naar binnen bij mensen die helemaal niet op jou zitten te wachten en zorg je
ervoor dat ze jouw producten gewillig afnemen terwijl ze de producten eigenlijk veel te duur vinden en ze er
ook totaal geen behoefte aan hebben? Met een bivakmuts op en een pistool in je hand kom je een heel eind!

Met dwang gaat het dus niet lukken. Drammen, opdringen, agressieve verkooptechnieken: al dat soort zaken
ervaren mensen allemaal als erg negatief. Volkomen terecht trouwens, zo ervaar je het zelf toch ook? Jij gooit
het gros van de folders waarschijnlijk ook direct bij het oud papier? Als relatief kleine ondernemer hebben wij
ook niet het budget om een merk met veel geld in de markt te zetten. We zullen het op een andere manier
moeten doen.

Maar hoe bereik je nu toch dat mensen zaken met jou willen doen? We weten dat verkoop draait om de
emotie. We weten dat het menselijke aspect doorslaggevend is. Met een paar advertenties in een lokaal
krantje komen we er ook niet. Om je te onderscheiden van de massa zul je van jezelf een sterk merk moeten
maken. Zodra mensen een probleem ervaren dat jij op kan lossen moet jouw naam bij hun als een tekst ballon
boven hun hoofd ploppen. Dat bereik je niet van de ene op de andere dag. Dat is een levenstaak. Een taak waar
je gedurende de week met regelmaat aandacht aan zult moeten besteden. Laten we eerst eens kijken hoe een
gemiddelde klant tot een aankoop komt.

FASES IN HET AANKOOPPROCES

Elk aankoopproces verloopt min of meer volgens onderstaand schema. De een neemt beslissingen sneller dan
de ander. De ene aankoop is ook de andere niet. Prent het schema goed in je hoofd. Het helpt je bij het
inschatten van je kansen bij een potentiéle klant. Jan Wilem Seip omschrijft deze fasen op de volgende manier
in zijn boekwerkje ‘Acquisitie voor professionals:

Fase 1: Klant is zich helemaal niet bewust van een probleem en heeft dus niets nodig

Fase 2: Klant begint zich te realiseren dat hij een probleem heeft maar heeft nog geen oplossing
Fase 3: klant ontwikkelt een mogelijke oplossing voor zijn probleem

Fase 4: Klant zoekt een leverancier of adviseur

Fase 5: Klant gaat over tot de aanschaf

Je zou het schema ook op jezelf kunnen betrekken. Dan ziet het er zo uit:

Ervaring persoonlijk Reactie/hulpvraag richting je netwerk
Fase 1: lk heb geen probleem - Ga weg met je verkoop praatjes!
Fase 2: Heb ik een probleem? - Heb jij ook last van...?
Fase 3: Zo kan ik het oplossen - Hoe heb jij dat destijds opgelost?
Fase 4. Wie kan me helpen? - Wie heeft bij jou toen...?
Fase 5: Gelukkig opgelost! - He bedankt, het is opgelost!

In de tweede kolom heb ik je reacties voorspelt. Hoe je reageert op ongewenste marketing trucjes. En hoe je
jouw eigen netwerk raadpleegt om tot een oplossing te komen voor jouw problemen. Zit ik er ver naast of valt
het mee?

Jouw verkoopproces moet dus naadloos aansluiten op het aankoopproces van jouw klant. Doe je dat niet dan
gaat het geheid mis. Je klant raakt geirriteerd en gaat naar een ander. Veel verkopers proberen in de eerste
fase de klant te overtuigen dat ze toch echt wel een probleem hebben. Dat zij vervolgens de oplossing hebben

Pagina 10 van 23 Mark Maas - bouwkundig tekenbureau MARKING



_ NETWERKEN! HOE LEIDT DAT TOT EEN OPDRACHT?

en of de klant maar even wil tekenen voor de oplossing die zij bieden. Dat gaat veel te snel. Een mens heeft tijd
nodig voor het doorlopen van deze verschillende fasen. Door goed contact te houden met je klant en je bewust
te zijn van de fase waarin je klant verkeert, weet je wanneer de tijd rijp is voor het aanbieden van jouw hulp of
oplossing.
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5. AANKOOPPROCES FASE 1 - NETWERKEN

De meeste mensen zitten voor jou in fase 1 van het verkoopproces. Ze hebben jou nog helemaal niet nodig. Dat
betekent niet dat ze geen interesse hebben in wat je doet of kunt: dat hebben ze vaak wel degelijk. Het hangt
allemaal af van jouw opstelling als gesprekspartner en of je een beetje enthousiast of boeiend kunt vertellen
over je product of dienst.

De truc is dat je niet gaat zoeken naar die paar mensen die nu direct jouw product of dienst nodig hebben.
Nee, je steekt je energie in het leren kennen van al die andere mensen. Wat doen ze? Wat houdt hen bezig?
Leer ze kennen en zij leren jou kennen. Bouw een band op. Een oprechte band gebaseerd op wederzijds
respect en oprechte interesse. Dan bellen ze jou zodra ze wel toe zijn aan jouw product of dienst. Of ze leiden
jou naar de personen die jouw product of dienst wel vandaag nog nodig hebben! Dus niet willen scoren op de
korte termijn maar investeren op de lange termijn. Dat is waar het allemaal om draait bij netwerken. Dan komt
dat verkopen vanzelf wel.

VERBAAL VS NON-VERBAAL

Bij verbale communicatie draait het om dat wat je zegt (bewust en daardoor controleerbaar), bij non-verbale
communicatie draait het juist om dat wat je lichaam uitzendt (onbewust en daardoor niet controleerbaar). Om
te onthouden: 95% van onze communicatie is non-verbaal (dus lichaamshouding)!

III

Juist de non-verbale communicatie levert “onderbuik gevoel” op. Bijvoorbeeld het gevoel “die kerel is niet te
vertrouwen”.... Het is niet tastbaar of aanwijsbaar, het komt voort uit de houding en het gedrag van de
persoon.

Belangrijk om te weten:

e Negatieve gevoelens ontstaan door een verschil in de verbale en non-verbale communicatie. Je
zegt iets maar je lichaam beweert heel wat anders. Mensen zijn daar gevoelig voor;

e  Onderschat lichaamstaal niet. Non-verbale communicatie is doorslaggevend;

e Non-verbale communicatie kun je praktisch niet faken;

e Door oprecht te zijn gaat je non-verbale communicatie automatisch goed;

e Vertoon geen conflict gedrag en zenuwtrekjes zodat je klant onbewust gerust wordt gesteld.

Wees je dus bewust van het feit dat het allemaal om jou als persoon draait. Jij bent de beslissende factor of de
klant met jou zaken gaat doen of met je concurrent. Dat wordt de gunningfactor genoemd. De ene verkoper
heeft een hogere gunningfactor dan de ander. Ik denk dat je 100% oprecht moet zijn om de maximale
gunningfactor te scoren. Dan zijn er in ieder geval geen procenten waar je doorheen kunt prikken. Onderschat
de kracht van non-verbale communicatie dus niet!

BOUWEN AAN JE NETWERK

70% van je nieuwe klanten vind je door te netwerken. Ze komen echt niet bij jou aan de deur. Ondernemers
lezen weinig dus de kans is groot dat ze jouw dure advertentie niet meekrijgen. Als je wel wilt adverteren doe
dit dan in relevante vakbladen. Kijk dus waar jouw concurrenten in staan. Ik kijk altijd welke blaadjes in
wachtkamers liggen. Daar zou ik mijn geld nog wel eens op in willen zetten. In lokale dagbladen en vage
krantjes adverteer ik nooit.
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Ik geloof niet zo in netwerkregeltjes. Je kunt beter iets oprecht verkeerd doen dan gekunsteld goed. Netwerken
gaat er niet om dat je op de juiste momenten je visitekaartjes te voorschijn weet te toveren. En ook niet om
hoeveel mensen je weet te spreken op een avond. Je anders voordoen heeft al helemaal geen zin. Vroeg of laat
val je door de mand. Daarbij krijgt je gesprekspartner de kriebels van je omdat je non-verbale communicatie
niet strookt met de woorden die je uitspreekt.

Wees dus gewoon jezelf. Dat vinden mensen prettig. Ben je wat gespannen zo’n eerste keer? Zeg dat dan
gewoon. “Goh, het is voor het eerst dat ik op zo’n groot congres ben, ik vind het best wel spannend!” Niemand
die je zal uitlachen. Je hebt de sympathie juist aan jouw kant. Wedden dat mensen van alles willen doen om je
te helpen?

Een goede database is belangrijk. Zeker als je actief gaat bellen of mailings de deur uit gaat doen. Maar het is
goed om de contacten die je hebt in beeld te brengen. De meeste mensen hebben al gauw zo’n 200 contacten.
Je zou kunnen stellen dat op het moment dat je iemand leert kennen je er 200 contacten bij krijgt. Maar zo
simpel is het niet natuurlijk. Er is overlap en je draagt niet direct iedereen aan iedereen voor. Een band
opbouwen kost tijd. Waar kan je mee beginnen?

e Inventariseer je huidige netwerk
o Familie en vrienden
Collega’s van het werk
Je huidige zakelijke contacten
Oude zakelijke contacten die ergens anders zijn gaan werken

o O O

Oude vriendschappen, klasgenoten, sportvrienden enz.
o Overige contacten die je al een tijd niet meer gezien of gesproken hebt
e Inventariseer de contacten die je nog mist
o Personen waar je graag mee in contact zou willen komen
o Bedrijven waar je graag zaken mee zou willen doen
o Personen die je verder zouden kunnen helpen met het opbouwen van je netwerk

PERSONAL BRANDING

Oftewel: hoe zet je jezelf als persoon in de markt? Hoe leer je mensen kennen en hoe win je het vertrouwen
van potentiéle klanten? Het onderstaande rijtje is slechts een kleine greep uit de mogelijkheden. Kies altijd
voor activiteiten die bij je passen. Nogmaals: je non-verbale communicatie speelt een grote rol. En onthoud:
70% van de opdrachten komt voort uit actief netwerken!

e Dus kom onder die stoeptegel vandaan en laat jezelf zien!

e  Wees actief en betrokken, doe dingen die je energie geven

e Geen tijd voor hobby’s? Juist wel! Nu heet het netwerken dus mag het weer!

e Geen tijd voor vriendschappen? Juist wel! Nu heet het netwerken dus mag het weer!

e Geen tijd voor vrijwilligerswerk? Juist well Nu heet het netwerken dus mag het weer!

e Doe wat je altijd al had willen doen, die beloning komt wel. Heb geduld!

e Wees een oprecht en fijn mens, dan zoeken mensen jouw vriendschap op

e Help anderen waar je kunt, het komt vanzelf een keer terug. Zo niet, dan houd je er altijd een
goed gevoel over jezelf aan over

e Zorgdat je enthousiast en kort mensen kunt vertellen wat je kunt en doet (elevator pitch- zie
laatste hoofdstuk)

e Profileer jezelf als vakexpert op een bepaald gebied

e \Word een baken in zee, een vuurtoren steekt er boven uit
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e Vraag om advies! Laat merken dat je mensen waardeert

e Werk aan je naamsbekendheid op zoveel mogelijk verschillende manieren

e Wees actief en betrokken in je directe omgeving

e Neem zitting in commissies

e  Word voorzitter van een bestuur

e Ga bij een sportclub, dansgroep, kerk, politieke partij enz. enz.

e Wees actief in je eigen vakgebied

e  Schrijf artikelen, houd een blog bij enz.

e  Geef gratis adviezen aan derden

e Bezoek met regelmaat netwerkclubs zoals de Ta Wolfeard of DCCF

e Ga naar bedrijvencontact dagen, beurzen, openingen en andere bijeenkomsten die nuttig zijn
e  Bezoek cursussen van de KvK (veel starters, zij moeten hun netwerk nog opbouwen!)

ALGEMENE SPELREGELS VOOR NETWERKEN

e Wees een goede gesprekspartner, een goed gesprek is tweerichtingsverkeer. Waak ervoor dat je
alleen maar je eigen verhaal aan het verkondigen bent. Echt afknapper nummer één.

e Richtje op je gesprekspartner en sluit de rest even af. Niks is zo vervelend om met iemand te
moeten praten wiens ogen continu door de zaal glijden om te scannen of er wellicht personen
rondlopen die interessanter zijn dan jij.

e Zoek naar gemeenschappelijke interesse gebieden. Allebei gek op voetbal? Allebei in het bezit van
een maffe hond of kat die slecht luistert? Je hebt uren gespreksstof. Veel leuker dan om te
proberen jouw diensten of producten aan iemand op te dringen. Je werk komt heus nog wel ter
sprake.

e leder mens roddelt. Probeer je toch op de vlakte te houden. Echt kwaadspreken over iemand
anders moet je nooit doen. Het zegt meer over jou dan over de persoon die je onder het maaiveld
probeert te schoffelen.. Je gesprekspartner zal dit zeker zo ervaren. Ik ga daar nooit in mee en kap
het af met de opmerking dat ik toch ook wel nieuwsgierig ben naar de andere kant van het
verhaal.

e Pasje kleding af op de groep. Tenzij het van je verwacht wordt dat je lekker alternatief bent. Over
het algemeen wil je aansluiting vinden. Maak de te overbruggen afstand dan niet overbodig groot.
Je past je aan zodat je gesprekspartner zich op zijn of haar gemak voelt. Voor sommige adviseurs
of bijeenkomsten betekent dit een mooi pak. Op andere gelegenheden kan casual prima zijn.

e Je wilt nieuwe mensen ontmoeten. Voorkom dus dat je de hele avond met je beste maatje
biertjes staat te drinken aan de bar. Probeer nieuwe contacten te leggen. Via via kun je heel snel
veel nieuwe mensen leren kennen. Als ik alleen ben dan spreek ik vaak andere mensen aan die
ook alleen zijn. Probeer dan met een grapje in te haken op een gebeurtenis en dan heb je vrij
ontspannen een praatje.

e Wees niet te fanatiek, vermijd discussies over het geloof en politiek. Je bent er om nieuwe
mensen op een leuke manier te leren kennen. Niet om je gelijk te halen of om iedereen van jouw
ideeén en denkbeelden te overtuigen.

e Betrek anderen bij de discussies. Wees sociaal en vraag veel. Stel open vragen zodat mensen de
ruimte krijgen om iets te vertellen. “Wat vind jij het leukste van je werk?”

e Je mag je soms best kwetsbaar opstellen. Een leuk verhaal over een onhandige actie van jou blijft
langer hangen dan een succes verhaal over een of andere megaorder die je hebt binnen gesleept.
Als mensen aan je denken met een glimlach op hun gezicht dan heb je het goed voor elkaar.
Mensen vragen dan; ‘wat lach je?” dan antwoord die persoon met: “Ach, ik sprak laatst Mark
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Maas, die had me toch een mooi verhaal”. Dat je open en eerlijk durft te zijn is een kracht.
Mensen waarderen dat.

e Natuurlijk wil je laten weten wat je doet. Gaandeweg komt dit vanzelf ter sprake. Je mag hier best
wat in sturen. Je vertelt bijvoorbeeld enthousiast over je hond dat die altijd zo blaft als de
telefoon gaat. Dat het zo lastig is omdat je jouw kantoor aan huis hebt. Dan moet het al heel gek
gaan als je gesprekspartner op dat moment niet vraagt: “Wat doe je dan precies? “ of “Heb je dan
een eigen zaak?”

e Als het gesprek prettig is verlopen en je hebt het idee dat je wel eens wat voor elkaar zou kunnen
betekenen dan is het prima om visitekaartjes uit te wisselen. Probeer het te koppelen aan een
afspraak of een belofte.”lk bel je van de week” of “ik stuur je dat artikel even door”. Misschien wil
je wel een adres doorgeven van een persoon waar je gesprekspartner wat aan heeft.

Netwerken is geven en nemen. Zeker in het begin is het enorm belangrijk dat je zoveel mogelijk geeft. Mensen
leren je kennen als die persoon waar ze wat aan hebben. Hij of zij is attent, geeft regelmatig nuttige tips door
en draagt potentiéle klanten aan. Dan gaan de mensen zich vanzelf afvragen of ze nou niet eens wat voor jou
zouden kunnen doen. Dat vergt lange adem. Het opbouwen en onderhouden van een netwerk kost veel tijd en
energie. De grootste fout die ik hierin keer op keer maak is dat ik het laat versloeren op momenten dat ik het
erg druk heb. Opeens is het werk op en dan moet ik weer een inhaalslag maken.

ACQUISITIE
Acquisitie is op te delen in 2 soorten. Koude en warme acquisitie.

Koude acquisitie is het domweg benaderen van wildvreemden. Partijen waar je nog nooit iets mee te maken
hebt gehad ga je actief benaderen. Met een belscript probeer je deze potentiéle klanten ervan te overtuigen
dat ze jou of je dienst toch echt nodig hebben. Het is een eenzaam gevecht waarbij je een dikke huid moet
hebben. Vaak zul je het botte “NEE!” te horen krijgen. Mensen hebben totaal geen band of binding met je.
Sommigen vinden het zelfs leuk om je te kleineren door de telefoon. Je geeft ze de kans om hun stress of
frustratie op jou af te reageren. “Hoe haal je het in je hoofd om mij te bellen! Ik heb het hartstikke druk! Haal
me uit uw telefoon bestand! Het moet niet gekker worden! Gek word ik van jullie verkopers!!”

Hoe pak je het aan?

e Telefonische acquisitie: Bellen en een afspraak proberen te regelen
e Houd je aan het doel, je wilt aan tafel komen voor een gesprek
o Goede vraag, ik zou daar graag dieper op in gaan in een persoonlijk gesprek...
o Watvind u ervan om in een persoonlijk gesprek...
o Letop: Per1juliiser een ‘bel me niet register’ voor particulieren!
e Direct Marketing: Brieven versturen, werkt goed in combinatie met bellen. Je hebt een reden om
te bellen.
o |k bel naar aanleiding van het artikel dat ik u heb toegezonden...
o U hebt van ons.. ontvangen, heeft u tijd gevonden om dit te lezen? Nee, ik zal in het
kort even vertellen waar de brief over ging.
o Letop!: Per 1 oktober 2009 mag je niet meer ongevraagd e-mailen naar bedrijven!

Soms is het niet anders en moet je werken met een goede pakkende brief. Zorg ervoor dat je brief opvalt. Stop
er een hebbeding bij in. lets diks wat je kunt voelen. Dat maakt mensen nieuwsgierig. Houd je brief kort en
bondig en zorg ervoor dat je een snaar raakt bij je lezer. Als je dan nabelt weet die persoon je brief vast nog wel
te herinneren.
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Warme acquisitie is het resultaat van je netwerk activiteiten! Warm betekent dat de nieuwe potentiéle klant
jou eigenlijk al een beetje kent. Hij heeft van je gehoord via zijn netwerk of hij heeft een advertentie van je
gezien. Het kan ook zijn dat hij of zij onder de indruk is van je werk. Hoe dan, ook je wordt gevraagd voor een
kennismakingsgesprek of voor het uitbrengen van een offerte. Helemaal super! Bij een kennismakingsgesprek
tasten jullie af of jullie in de toekomst wellicht iets voor elkaar kunnen gaan betekenen. Je komt dus veel fijner
aan de gesprekstafel. Je zou kunnen stellen dat je nu in fase 2 van het aankooptraject bent beland.

ANDERE MANIEREN OM ONDER DE AANDACHT TE KOMEN

ADVERTEREN

Ik zou er niet teveel geld aan uit geven. Okee, mensen hebben vaak 3 verschillende contact momenten nodig
voordat ze iemand gaan benaderen die ze nog niet kennen. Maar ik denk ook dat ze dat alleen doen als ze geen
goede oplossing kunnen vinden in hun eigen netwerk. Adverteren kost veel geld want 1x een advertentie
zetten zet geen zoden aan de dijk. Dan moet je echt een bepaalde periode met regelmaat adverteren. Anders
blijft het ook niet hangen bij jouw doelgroep. Herhaling is de kracht van de reclame!

GEEF!
Door te geven kun je heel snel bij veel mensen onder de aandacht komen. Je hoeft niet echt fysieke dingen weg
te geven. Jouw hulp of advies is veel meer waard. Zaken waar je aan kunt denken zijn:

e Namen doorgeven van potentiéle klanten
e Namen doorgeven van personen die jouw relatie kunnen helpen met iets
e  Gratis tips geven:
o Artikel uitknippen en opsturen
o Links doormailen
o Algemene tips geven
o Kennis delen
o Jouw klant wijzen op een leuke actie of activiteit
e De handen uit de mouwen en fysiek helpen: koffie inschenken op een open dag van je klant
e lemand benaderen voor een klantrelatie: Vind je het goed als .... contact met jou opneemt?

Kortom er zijn veel manieren om tal van mensen in je netwerk met elkaar te verbinden. Word daar creatief in.
Mensen zullen die attente houding van jou waarderen. Er komt vroeg of laat vanzelf weer wat terug. Doe het

onbaatzuchtig en hou geen telling bij. Ontwikkel die gewoonte als een soort basis levenshouding. De mensen

om je heen gaan het vanzelf deze prettige eigenschap van je overnemen.

VRAAG!

Naast geven kun je ook vragen. Met een vraag geef je aan dat je iemand serieus neemt. Vaak voelen mensen
zich gevleid door een vraag. Als je ze niet direct overvraagt tenminste. Het kost je niks en je bent weer even in
het geheugen van een klant. Dingen die je kunt vragen zijn:

e Personen die iets voor jou zouden kunnen betekenen
e Advies over de branche waar jouw klant een kei in is
e Vraag om een positief klantverhaal voor op je website
e Tips over het runnen van je onderneming in het algemeen
o Hoe komt u aan nieuwe klanten?
o Hoe gaat u om met niet-betalende klanten?
o Hoe bouwt u aan uw naamsbekendheid? Enz. enz.
e Vragen of je ergens mee kunt helpen
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e Vraag naar de ervaringen die jouw klant heeft met een bepaald bedrijf of een bepaalde persoon

Zeker in je beginfase kun je heel goed gebruik maken van vragen. Ondernemers vinden het vaak leuk om
starters een beetje op weg te helpen. Doe jezelf dus een beetje dommer voor dan je bent en vraag!
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6. HET DOORLOPEN VAN AANKOOPFASEN 2 T/M 5

FASE 2

In fase 2 begint de klant zich te realiseren dat hij een probleem heeft. Het is een mooie maar kwetsbare fase.
Ideaal om je klant te laten zien wat je allemaal voor hem of haar kunt betekenen. Maar verschiet niet direct al
je kruit. Dan loop je het risico dat je klant kan gaan denken dat hij jou niet meer nodig heeft. Geef je teveel
informatie weg in deze fase dan loop je de kans dat je klant ermee aan de haal gaat. Ook je concurrent kan
profiteren van jouw voorwerk. Prima dus om je klant te helpen met algemene adviezen maar maak jezelf niet
overbodig. En houd een vinger aan de pols.

In deze fase krijg je vaak tips door uit je netwerk. Ik krijg bijvoorbeeld wel eens de volgende tip: “Mark, ga eens
praten met die en die. Zij twijfelen of ze nieuw moeten gaan bouwen of dat ze beter een bestaand pand aan
kunnen kopen”. Ik ga er dan heen en vertel de klant over de voor- en nadelen van bestaande bouw versus
nieuwbouw. Ik geef dan ook eerlijk mijn mening en praat ze niet richting nieuwbouw omdat dat mij beter
uitkomt. Zo’n houding gaat zich wreken. Soms vertel ik nog e.a. over bijvoorbeeld een aanbestedingsprocedure
of over hoe een bepaald vergunningtraject precies in elkaar zit. Verder kan ik nog wat roepen over bouwkosten
in het algemeen. En soms stel ik een uitgebreide investeringsbegroting op.

Maar wat ik absoluut niet doe in deze fase is ontwerpen weggeven. Want dat is nou net het onderdeel wat mij
uniek maakt en wat de klant zelf gewoon niet kan. Dan gooi ik mijn eigen glazen dus in. Ik laat de klant wel
inzien dat hij een complex probleem heeft. |k zorg ervoor dat de klant het gevoel krijgt dat ik de klus voor hem
goed kan klaren. Ik besteed veel tijd en aandacht in deze fase aan de klant. Niet alles hoeft gratis te zijn in deze
fase trouwens. Je kunt prima afspraken maken dat je een bepaalde vergoeding krijgt voor een bepaald
onderzoek.

FASE 3

Nu is de klant een mogelijke oplossing voor zijn probleem aan het ontwikkelen. In een vervolgafspraak zet je de
besprekingen voort. Het wordt nu steeds concreter. De klant wil misschien weten hoeveel ervaring jij hebt met
een bepaalde taak. De klant weet al veel beter wat hij wil. In mijn geval is de kogel door de kerk en gaat mijn
klant bijvoorbeeld voor nieuwbouw. De discussie is nu of de klant mij moet inhuren, een andere architect of
een aannemer die alles regelt. Hij heeft vaak wat vage offertes liggen van een aantal bouwers. Ik zal de klant
dan moeten uitleggen dat hij appels met peren aan het vergelijken is.

Ik blijf bij mijn eigen verhaal en blijf de klant wijzen op de voor- en nadelen van zijn keuzes. Ik probeer hem te
begeleiden naar de beste keuze. Niet zozeer manipuleren, maar ik heb natuurlijk wel een bepaald idee van wat
ik de beste of meest verstandige route vind. Die verdedig ik dan. Met goede argumenten en een eerlijk verhaal
hoop ik dan dat de klant mee gaat. Lukt dat niet dan heb ik gewoon vette pech. Als de klant een andere keuze
maakt dan respecteer ik dat. Doordrammen werkt averechts. Dit is een soort breekpunt in het verhaal. Mag ik
wel of geen offerte uitbrengen? Gaan de plannen door of ketst alles af? Zijn de plannen haalbaar of niet? Komt
de financiering rond? Tal van zaken kunnen er nog mis gaan in deze fase.

FASE 4
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In deze fase weet de klant precies wat hij wil, hij zoekt een leverancier of adviseur. Misschien is hij lekker aan
het shoppen. Als je verhaal in fase 2 en 3 goed is overgekomen dan krijg je nu de kans om een offerte te

maken. Maar pas op: je bent niet alleen!

In een goede offerte komen de afspraken terug die je in fase 3 hebt gemaakt. Je hebt goed geluisterd en goed
door gevraagd. De gesprekken werkten inventariserend en verhelderend. Daardoor sluit jouw offerte nu
perfect aan. De klant leest tevreden terug en ervaart dat hij 100% is begrepen. Zo zou het tenminste moeten

zijn.

FASE 5

In fase 5 gaat de klant over tot de aanschaf. Je invloed is hierop redelijk beperkt. De klant maakt een keuze. Als
de klant eenmaal een keuze heeft gemaakt respecteer die dan. Heb je een opdracht? Geniet ervan en lever een
goed product! Ben je de opdracht misgelopen gedraag je dan sportief. Je negatief uitlaten over de concurrent
komt heel zwak over. Feliciteer de klant met zijn keuze en lieg desnoods dat je het geen schande vindt om te
verliezen van zo’n geduchte concurrent. Je hebt respect voor deze kandidaat! Dan blijf je in het geheugen als
een sportieve verliezer. Mocht je concurrent er dan een bende van maken en de klant wil diens naam niet
meer noemen, wie weet rolt jouw naam dan alsnog over de tafel...

TOT SLOT

Pas op met verkooptechnieken en kunstjes. Het is veel makkelijker om jezelf te blijven. Je bent wie je bent en
dat is goed genoeg! Het is natuurlijk prima en verstandig om je wel te verdiepen in verkooptechnieken.
Misschien past je concurrent ze wel toe en kan je je hier beter tegen wapenen en je er op voorbereiden. Maar
wees terughoudend in het toepassen van dergelijke technieken. Wees in ieder geval authentiek en oprecht.
Dan zal je netwerk het snelst groeien. Dan heb je ook de meeste kans dat opdrachten jouw kant op rollen.

Succes!
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7. UITGELICHT: DE ELEVATOR PITCH

Een elevator pitch is een uitgebalanceerde, duidelijke en geoefende beschrijving van je bedrijf of
bedrijfsactiviteiten. Je kunt het gebruiken bij al die onverwachte ontmoetingen waarbij je even snel iemand
moet uitleggen wat je precies doet. Tijd om na te denken heb je dan niet. Vandaar dus dat je zo’n verhaal min
of meer uit je hoofd leert. Gebruik bij het bedenken van je Elevator Pitch aan het volgende:

Begin met een prikkelende opening
Houd het kort maximaal 30 tot 40 seconden (rond de 80 woorden)
Breng je verhaal met passie! Hier word je echt vrolijk van!

P wnN e

Eindig je verhaal met een vraag (is wel erg Amerikaans)

Je verhaal moet makkelijk te onthouden zijn. Een kind moet kunnen navertellen wat je nu precies doet. Vermijd
dus vaktaal. Kortom: wat heb je te bieden en wat levert het op?

Het eerste deel is dus een pakkende opening. Hiermee spits je de oren van je toehoorder. Je zet hem helemaal
op scherp. Doel is dat je de aandacht krijgt van je gesprekspartner en zijn interesse wekt. Je vertelt enthousiast
voor wie je werkt en waarom je het werk wat je doet zo leuk vindt. Je sluit meestal af met een open vraag
zodat je gesprekspartner kan inhaken op hetgeen je net hebt verteld.

Het zou dus onderstaande opbouw kunnen hebben. Maar er zijn natuurlijk meer mogelijkheden.

Wat ik goed kan is...
Ik geniet daarvan omdat...
Ik doe dat graag voor:

Mijn elevator pitch voor particulieren zou kunnen zijn:

“Ik help mijn klanten met het op papier zetten van hun droomhuis. Het stoeien met alle woonwensen, regels en
randvoorwaarden vind ik een enorme uitdaging. Ik schets net zo lang door totdat ik een ontwerp heb gemaakt
waarvan mijn opdrachtgever zegt: “Wauw, daar was ik zelf nooit opgekomen!” Als me dat lukt dan geeft me
dat een enorme kick!”. Is uw huidige woning ook op maat voor u ontworpen ?”

Wil ik het meer op de technische kant gooien dan zou ik de volgende pitch kunnen houden:

“lk vind het heerlijk om een project helemaal tot in de puntjes uit te tekenen. In mijn hoofd bouw ik het hele
project dan steen voor steen op. Als het bouwproces vervolgens viekkeloos verloopt en er praktisch geen sprake
meer is van meerwerkkosten dan weet ik dat ik mijn werk goed heb gedaan. Dan zijn zowel mijn opdrachtgever
als de aannemer helemaal tevreden. Heeft u wel eens te maken gehad met meerwerk?”

Het is niet belangrijk dat je de pitch helemaal uit het hoofd leert. Het moet geen opgedreund verhaaltje
worden, maar juist een enthousiaste introductie! Zorg dat je de ingrediénten van je verhaal altijd paraat hebt.
Het maakt dat je overkomt als iemand die weet waar hij mee bezig is. Er zijn niet zoveel mensen die echt
kunnen zeggen wat ze nu precies doen. Veel mensen komen niet verder dan het noemen van hun jobtitel: “lk
ben office manager bij...”, dat zegt natuurlijk helemaal niks. Ikzelf begon vroeger altijd met de zin:

“Ik ben Mark Maas en ik heb een bouwkundig tekenbureau in Drachten.”
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Daarna volgde een verhaal dat ik zoveel jaar geleden voor mezelf was begonnen en dat ik veel gewerkt had
voor architecten. Niet echt boeiend en het vertelt niets over wat ik nu echt graag wil. Ik wil helemaal niet meer
werken voor architecten. Dus waarom zou ik er dan over beginnen? Ik wil ontwerpen en mooie gebouwen
bedenken. Technisch puzzelen en nieuwe oplossingen bedenken die innovatief of duurzaam zijn. Dan moet ik
mijn verkoop verhaal daar ook op inrichten. Maar het is zo’n vaste gewoonte dat het me zo af en toe nog wel
overkomt. Het blijft moeilijk om dit soort vaste patronen te doorbreken.

Ik wens je veel succes!
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OVER DE AUTEUR:

Mark Maas is geboren in 1969 in Den Haag. Vanaf zijn vierde groeide hij op in Friesland. Daar kwam hij
spelenderwijs in aanraking met de bouw. Hutten bouwen was zijn passie. En vele bouw terreinen zijn door hem
bezocht in zijn vroeger jeugd. Niet altijd zonder schade want zijn nieuwsgierigheid was groot.

Mark heeft later bouwkunde gestudeerd aan de Hanze Hogeschool in Groningen en is na een periode van 2,5
jaar noeste arbeid bij een middelgrote aannemer voor zichzelf begonnen. Als één van de eerste ZZPérs (die
term bestond toen nog niet) verleende Mark zijn diensten aan architecten, aannemers en particulieren als
bouwkundig tekenaar. Je zou kunnen stellen dat Mark van zijn hobby zijn werk heeft gemaakt. Want eigenlijk
bedenkt hij nog steeds mooie hutten. Met vallen en opstaan kwam hij aan zijn eerste opdrachten. Zijn bureau
heeft zich ontwikkeld van een bouwkundig facilitair bureau naar een creatief ontwerpbureau met een passie
voor bouwtechniek en duurzaamheid.

Het hele netwerken en acquisitie voeren heeft Mark zichzelf gedurende zijn loopbaan eigen gemaakt. Uit pure
noodzaak is dat begonnen. Want hoe overleef je in een conjunctuurgevoelige branche waar de concurrentie
moordend is? Mark heeft niet de ambitie om de nieuwe Ben Tiggelaar te worden. Daarbij is de passie voor
bouwen bij Mark ook veel te groot. Wel vindt Mark het leuk om zijn eigen verhaal te vertellen. Ontdaan van de
wolligheid vertelt Mark enthousiast over zijn eigen bevindingen als adviseur. Eerlijk en open vertelt hij
ondernemers de principes van het netwerken. Of beter gezegd, Mark zet uiteen hoe leuk het allemaal kan zijn
als je in staat bent om bepaalde aannames en vooroordelen los te laten. Want netwerken is gewoon omgaan
met mensen. Dat sociale uitgangspunt wordt nog al eens vergeten vindt Mark.
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LITERATUURVERWIZING

Voor deze uitgave is de volgende literatuur geraadpleegd:

Acquireren is (n)iets voor mij
Acquisitie voor professionals
Calimeromarketing

Je bent sprekend je lichaam

Personal Branding

Persoonlijk netwerken voor dummies

Professionals Acquisitie

Frank Kwakman
Jan-Willem Seip
Karen Romme
Ed Nissink
Frank Kwakman
Donna Fisher

Frank Kwakman

Uitgeverij Academic service
Uitgeverij Haystack

Uitgeverij Scriptum

Uitgeverij Ankh-Hermes bv

Uitgeverij Academic service
Uitgeverij Pearson Education Benelux

Uitgeverij Academic service
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