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Netwerken

Als je direct om €100,- vraagt, aarzelt iemand waarschijn-
lijk. Als je de vraag anders formuleert: "Ik heb dringend
€100,- nodig voor [reden], kun je me helpen bedenken hoe ik
dit snel kan krijgen?", dan is de kans groter dat iemand
meedenkt. Netwerken werkt hetzelfde: maak duidelijk
wat je zoekt, zonder direct iets te verwachten.

Netwerken is contacten leggen en onderhouden, zowel off-
line als online. Waarschijnlijk ben je onbewust al bezig met
netwerken, bijvoorbeeld door tips en kennis te delen met
anderen of door te praten over gedeelde interesses. Zo kun
je informatie uitwisselen voor toekomstige loopbaanstap-
pen. Je studie is het ideale moment om je netwerk bewust
uit te breiden en te leren hoe je het effectief kunt inzetten.
Begin ermee, want het is waardevol voor je carriére!

Waarom is netwerken waardevol?

Veel vacatures verschijnen niet online, maar worden via-via

ingevuld. Wat je online ziet, is slechts een fractie van het to-

taal aantal openstaande posities. Zelfs als vacatures wel on-
line verschijnen, kan iemand anders die al eerder in het pro-
ces in beeld kwam voorrang krijgen. Hieronder zie je via
welke stappen een vacature tot stand komt:

1. De organisatie heeft een probleem, vraag, meer werk of
een nieuw project. Kunnen ze dat oplossen met het hui-
dige personeel? Rondvraag intern, bijv. doorgroeimoge-
lijkheid voor stagiairs of andere collega’s.

2. Niet gevonden? Nieuwe medewerker overwegen. Tijdelijk
(consultant, stagiair, uitzendkracht) of vast. Kennen
teamleden zelf iemand? Op zoek in netwerk van team
naar geschikt persoon: kennen jullie iemand?

3. Niet gevonden? HR-afdeling betrekken. Rondvragen, ken-
nen zij iemand? Open sollicitaties?

4. Niet gevonden? Vacature uitzetten. Tekst schrijven, con-
troleren door collega’s, vacature online, sluiting vacature,
cv en brieven-selectie, sollicitatiegesprekken plannen en
voeren, eventueel nog een ronde, terugkoppeling naar
alle kandidaten...
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Zoals je ziet komt er veel bij kijken voor een organisatie! Dus
hoe eerder ze in deze stappen een geschikte kandidaat (jou)
vinden, hoe meer tijd (gemiddeld 2 maanden) en geld dat be-
spaart. En hoe eerder jij in beeld bent, hoe groter je kansen!

Netwerken kan je hierbij helpen. Je valt zo op bij mensen bin-
nen jouw favoriete organisaties en blijft op de hoogte van
nieuwe functies. Ook kun je door netwerken op een ontspan-
nen manier en zonder concurrentie informatie vergaren over
jouw (toekomstige) werkveld. Jouw netwerk:

e Biedt inzicht: door met ‘insiders’ te praten krijg je zicht
op functies, bedrijf en de sector. Je begrijpt beter wat er
dagelijks speelt, welke problemen en ontwikkelingen er
zijn. Leg je ideeén, vragen en cv voor en vraag advies. Dit
biedt inzicht in je kansen, opties en perspectief.

¢ Kent mensen die op zoek zijn naar talent of die inte-
ressant zijn voor jou: netwerkgesprekken zijn niet be-
doeld om direct een baan te krijgen, maar om doorver-
wezen te worden naar mensen die je kunnen helpen.
Met een specifiek onderwerp (advies of informatie) zijn
mensen eerder bereid tot gesprek en praten ze graag
over hun vak. En hoe meer mensen weten waarvoor jij
beschikbaar bent, hoe groter de kans dat ze je aanbeve-
len voor vacatures. Netwerkcontacten kunnen je een
voorsprong geven in het sollicitatieproces.

e Kan snel uitbreiden: eén netwerkgesprek levert gemid-
deld twee tot vier nieuwe contacten op.

¢ Houd je proactief: in plaats van passief afwachten op
een vacature, kun je actie ondernemen. Zie jezelf als een
waardevolle gesprekspartner met nieuwe inzichten en
ideeén. Maak het verkennen van de arbeidsmarkt leuk
voor jezelf door het voeren van interessante gesprekken.

Door veel netwerkgesprekken te voeren, leer je een vaardig-
heid. Je kunt situaties steeds beter inschatten en je contacten
breiden snel uit. Dan wordt het belangrijk om selectiever te
worden en de focus te leggen op contacten die je bij jouw
ideale vacature kunnen brengen.
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Netwerken: hoe pak je het aan?

Bij netwerken draait het om:

e Contact maken: wees vriendelijk, luister actief, vraag
door, toon interesse, leef je in en help de ander.

e Enthousiasmeren: praat over belangrijke/leuke onder-
werpen, benoem raakvlakken en deel ideeén en kennis.

e Brainstormen: geef voorbeelden, leg uit wat je zoekt,
maak verbanden en stel vragen die de ander aanzetten
tot (mee)denken.

Netwerken met mensen die je kent

Je privé-netwerk bestaat uit iedereen die jou kent en een
neutrale of positieve indruk van jou heeft (familie, vrienden,
studie-/klasgenoten, docenten, buren, studie-/studenten-
/sport vereniging, (oud-) collega’s etc.). Zij hebben misschien
niet jouw droombaan, maar kennen wel allerlei mensen die
iets voor jou kunnen betekenen!

Om te starten:

e Begin bijiemand die je (een beetje) kent of bij mensen
van wie je het minste verwacht. Netwerk met mensen
waarmee je het goed kunt vinden, dan verlopen de ge-
sprekken makkelijker. Dit zorgt voor een veilige oefen-
omgeving.

e Vraag naar de loopbaan van mensen om je heen of stel
vragen over het bedrijf waar ze werkzaam zijn.

e Praat over wat je graag wilt en interessant/belangrijk
vindt. Vaak krijg je dan vanzelf suggesties waar je nog
niet aan heb gedacht.

Voorbereiding:

e Watis je doel? Wat wil je bereiken? Wat wil je bespreken?
Op welke termijn?

e  Waar of bij wie zou je meer te weten kunnen komen? In
welke richting kan het contact je misschien verwijzen?

e Als je contact gaat leggen met een persoon, welke infor-
matie kun je dan al vinden over die persoon?

e Wat weet je al over de organisatie? Wat is hun product,
hoe loopt hun proces? Gebruik als bron de website, jaar-
verslagen, missie, visie, social media, etc.

e  Welke vragen of aannames heb je?

e Wat zou jij voor de ander kunnen betekenen?

e  Wat wil je zéker aan bod laten komen? Welke vragen /
onderwerpen zijn het belangrijkst?

e Zie ook de voorbeeldvragen in de bijlage.

Netwerken met mensen die je niet (zo goed) kent
Netwerken hoeft niet altijd in het echte leven te gebeuren,
ook online zijn er meerdere mogelijkheden om te netwerken:
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e Volg interessante mensen/bedrijven op social media
(LinkedIn) en word lid van groepen / nieuwsbrieven,

e LinkedIn: zorg dat je profiel er goed uitziet en aansluit bij
je cv. Weet welke zoekwoorden of -termen gebruikt wor-
den om informatie of mensen te kunnen vinden, gebruik
de juiste keywords.

e Zorgervoor dat je offline en online personal branding
overeen komen.

e Probeer uiteindelijk een echte afspraak te regelen.

Offline netwerken is net zo belangrijk als online netwerken.
Daarnaast zien mensen je nu in ‘real life’, wat inhoudt dat je
over en weer een beter beeld kunt vormen. Opties:
Opleiding, studie of cursus, bijv. interessante spreker.

e 'Work shadowing' - loop een dag mee met iemand tij-
dens zijn werk, of vraag of je een dagje op kantoor van
de organisatie kunt werken om de werksfeer te proeven.

e Carriérebeurs, conferentie, borrel, inhousedag, voorlich-
ting of ander (netwerk)evenement.

e Verjaardag.

o Afspraak: telefonisch, Teams, koffie, ...

Eerste contact per mail, Linkedin of telefoon

Je kunt het beste via social media (LinkedIn) of via mail om
een gesprek vragen. Daarbij is het handig om eerst een e-
mail/LinkedIn bericht schrijven waarin je je bedoeling uitlegt.
Vertel altijd hoe je aan iemands naam en contactgegevens
bent gekomen. Vraag of iemand tijd heeft om met je in ge-
sprek te gaan. Geef aan wanneer je telefonisch contact op-
neemt om de reactie op je bericht te bespreken. Zorg zelf
voor een bevestiging van je afspraak per mail, of vraag om
een bevestiging.

Hieronder vind je een algemene opzet voor een telefoonge-
sprek met een onbekende, om een netwerkafspraak te plan-
nen. Je kunt deze opzet ook als basis nemen voor e-mails.
Pas de tekst aan naar je eigen smaak, stijl en woorden. Be-
langrijk is dat je zelf het initiatief houdt en aan het einde van
je bericht aangeeft hoe je in het vervolg het contact wilt
voortzetten.

Noem je naam en vraag of het uitkomt dat je nu belt: als
niet, vraag dan wanneer het wel past, maar houd zelf de re-
gie. Vermijd het achterlaten van je nummer, om te voorko-
men dat je niet of op een onhandig moment wordt terugge-
beld.

Noem de naam van de verwijzer: het enige dat je op dit
eerste moment van contact met een vreemde met elkaar ge-
meen hebt is het feit dat je blijkbaar beiden dezelfde
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persoon kent. En als je snel contact wilt maken, is het belang-
rijk snel ‘gemeenschappelijke grond’ te vinden. Vaak komt na-
melijk de afspraak tot stand omdat men zich aan de verwijzer
verplicht voelt. Daarover hoef je je niet schuldig te voelen,
maar je kan er wel gepast gebruik van maken.

Leg kort uit dat je je oriénteert op de arbeidsmarkt: het
moet duidelijk zijn dat je op zoek bent naar informatie met
als uiteindelijk doel een nieuwe baan. Nadeel van deze op-
merking is in veel gevallen dat je gesprekspartner zou kun-
nen denken dat je min of meer bij hem om een baan komt
vragen. Dit kan weerstand oproepen. Toch is het goed aan te
geven wat het uiteindelijke doel van je telefoontje is. Wel
moet je dus nu direct de mogelijke weerstand wegnemen
door aan te geven dat je niet verwacht dat de ander een baan
voor je weet.

Geef het doel aan: geef aan dat je gesprekspartner behulp-
zaam kan zijn met informatie en advies. Het opnieuw noe-
men van de verwijzer, die je immers op zijn spoor heeft gezet
(hij zou veel van het onderwerp afweten), kan in dit stadium
helpen het gevoel te geven dat hij belangrijk is. Vertel wel
waarover je informatie zoekt, maar probeer niet te specifiek
te zijn om te voorkomen dat men direct aan de telefoon al
antwoorden begint te geven. Je wilt echt aan tafel komen. Als
je onthouden wilt worden en verdere verwijzingen wilt krij-
gen, lukt dat veel beter in een persoonlijk gesprek dan via de
telefoon.

Bepaal de agenda: vraag of de ander ongeveer één uur (of
korter) heeft, waarin je wat vertelt over je achtergrond en
specifieke vragen kunt stellen. Stem de datum en tijd af.

Bereid je voor op vragen over jou en je achtergrond zodat
je daar kort en krachtig kunt antwoorden.

Contact leggen via LinkedIn: voeg altijd een persoonlijk be-
richt toe als je een connectie maakt. Dan is de kans groter dat
mensen je uitnodiging accepteren. Hieronder vind je een
aantal voorbeelden van berichten die je kunt sturen. Reali-
seer je dat niet iedereen LinkedIn regelmatig bekijkt. Mocht je
na een week nog geen reactie hebben, probeer de persoon
dan op een andere manier te benaderen, bijvoorbeeld via
mail of telefonisch.

Voorbeelden:

Beste [naam],

De lezing/het college over .. vond ik erg interessant! Nogmaals
hartelijk bedankt. Ik blijf graag op de hoogte van je werk. Met
vriendelijke groet, ..
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Hallo [naam)],

Ik zie dat je werkt als ...(functie). Ik ben me aan het oriénteren op
een baan en jouw baan klinkt interessant. Heb je tijd om me er
meer over te vertellen? Hartelijke groet,

Beste [naam],

Ik zie dat jij ook [studie] heb gestudeerd aan de RU. Ik ben me
aan het oriénteren op een baan en zou graag eens met je praten
over hoe je terecht bent gekomen bij .. (naam organisatie).

Met vriendelijke groet,

Hoi [naam],

Ik las met interesse je blog over .. Graag hou ik contact met je via
Linkedin.

Hartelijke groet,

Voeren van een netwerkgesprek

Openen

Stel jezelf netjes voor. Verder begint elk gesprek met een in-
formeel gedeelte: praten over koetjes en kalfjes. Benoem
een overeenkomst (groep, opleiding, contact/verwijzer, be-
drijf, studievereniging) en speel in op de reactie van je ge-
sprekspartner, maak ruimte voor smalltalk. ‘When in Rome,
do as the Romans do’, d.w.z. sluit met je spreektempo,
woordgebruik, gedrag aan op de persoon met wie je praat.
Als je voelt dat het tijd is om to-the-point te komen, ga je ver-
der met de inleiding.

Inleiden

Je gesprekspartner vraagt zich waarschijnlijk af hoe jullie el-
kaar ook alweer kennen, en waar je ook alweer voor komt.
Vertel over de aanleiding van het gesprek. Geef je doel van
het gesprek aan, bijvoorbeeld dat je je aan het oriénteren
bent op de arbeidsmarkt en dat je verwijzer aangaf dat je ge-
sprekspartner daar goed in thuis is. Geef ook duidelijk aan
dat je geen baan van de persoon verwacht, maar dat die be-
hulpzaam kan zijn met info en advies. Vervolgens doe je een
voorstel voor de duur van het gesprek.

Informatie uitwisselen:

e Vertellen over de reden waarom je een nieuwe baan
zoekt is minder belangrijk, maar leg in een paar minuten
kort uit wie je bent en eindig met de richting waarin je je
oriénteert.

e Je hebt een klein aantal vragen of onderwerpen voorbe-
reid, die kun je nu aan de orde stellen. Het gesprek moet
geen vraag-antwoord interview worden. Het is ook nodig
dat je ideeén inbrengt en toetst.

e Het kan ook interessant zijn om te horen hoe je ge-
sprekspartner zelf bij deze baan is gekomen: welke
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opleiding en welk carriérepad heeft hij gevolgd? Als je
denkt met een ‘prater’ van doen te hebben, kun je deze
vraag het beste aan het einde stellen.

e Je kunt je cvvoorleggen en een korte toelichting geven,
vervolgens je carriereplan toelichten en hierop een reac-
tie vragen. Of je kunt suggesties op het gebied van een
opleiding/cursus vragen.

e Vaak beschikt de gesprekspartner over een goed inzicht
in de mogelijkheden, gebruiken en gewoontes op de ar-
beidsmarkt van zijn vakgebied. Mogelijk heeft hij zelf va-
catures moeten opvullen, waardoor hij een beeld heeft
van het gewenste profiel van mogelijke kandidaten. Bo-
vendien zit hij in een netwerk van collega's op zijn vakge-
bied en houdet hij zijn vakliteratuur bij. Daardoor kan de
gesprekspartner je informatie geven die bijzonder nuttig
kan zijn voor de manier waarop je je eventueel op de ar-
beidsmarkt gaat begeven. Dit kan ook gelden voor aan-
grenzende vakgebieden, die mogelijk ook interessant (of
interessanter) zijn.

e Zijn erin het gesprek zaken aan de orde gekomen waar
jij meer van weet dan je gesprekspartner, dus waar je
hem mee van dienst zou kunnen zijn? Denk aan een inte-
ressant artikel, of een interessante naam of organisatie.

e Vraag tot slot aan je gesprekspartner of hij andere perso-
nen kent met wie een gesprek over je plannen ook zinvol
zou kunnen zijn (vraag wel toestemming zijn naam te
mogen noemen bij het leggen van contacten met deze
personen).

De kern van het gesprek is dat je contact maakt, je gespreks-

partner aan het meedenken krijgt en hem eventueel enthou-

siast weet te krijgen. Dat lukt zeker niet als je alleen vragen
stelt, laat ook wat van jezelf zien. Maak tijdens het gesprek
notities. Laat je niet afleiden door je telefoon of andere zaken
en houd je aandacht bij de persoon met wie je spreekt.

Afronding

Vat kort samen wat voor jou belangrijk was in het gesprek.
Maak een afspraak over hoe je eventueel contact houdt (bijv.
e-mail / LinkedIn) en hoe je contact opneemt met de gekre-
gen doorverwijzing. Bedankt je gesprekspartner voor het ge-
sprek en de tijd. Wil je een gesprek ‘afkappen’ (bijv. bij een
congres), doe dit dan beleefd. Geef aan dat je nog graag met
anderen wilt spreken.

Na afloop:

e  Stuur een mailtje waarin je bedankt voor het gesprek en
de tijd. Geef kort aan waarom het gesprek voor jou van
nut was en wat je verdere plannen zijn eventueel. Ga na
of er nog manieren zijn waarop jij de ander kunt inspire-
ren of helpen, bijv. door het delen van een interessant

Radboud Universiteit

PN

MiNe S

artikel, video, podcast, etc. Voel je niet bezwaard als je
niet meteen iets terug kunt doen. Wie weet hoe jij voor
iemand iets kunt betekenen over een tijdje.

e Connect met de ander via LinkedIn, en verwijs in je con-
nectie-verzoek naar je gesprek.

e Maak voor jezelf een verslag van het gesprek, waarin je
nadruk legt op de nieuwe inzichten die het gesprek voor
jou hebben opgeleverd. Noteer ook wat je minder goed
vond gaan en dingen die je misschien in een volgend ge-
sprek anders zou willen aanpakken.

e Maak afspraken met de personen naar wie verwezen is.

e Als je meer gesprekken gaat voeren, zul je merken dat
het handig is om een simpele administratie bij te hou-
den. Daarin leg je bijvoorbeeld vast met wie je gespre-
ken hebt, op welke data de gesprekken waren, welke
vervolgafspraken er uit zijn gekomen en welke contacten
het heeft opgeleverd. Je kunt je aantekeningen in een
map opslaan.

Valkuilen

e Recruiters: meestal is het niet verstandig een netwerk-
gesprek met iemand van personeelszaken te houden,
tenzij je natuurlijk op zoek bent naar een functie in het
personeelsvak. Personeelsfunctionarissen zijn geen des-
kundigen op je vakgebied en kunnen daardoor vaak
moeilijk je waarde inschatten en inhoudelijk meer vertel-
len. Bovendien kunnen ze je meestal ook niet gericht
verwijzen naar mensen buiten de organisatie en ook
hebben ze niet altijd zicht op vacatures.

e Afschepen: laat je bij het maken van een afspraak niet
afschepen door een secretaresse of medewerker die de
mailbox bijhoudt. Probeer ervoor te zorgen dat jij zelf
degene bent die opnieuw contact opneemt indien de be-
trokken persoon niet aanwezig is. Ga ook niet in discus-
sie over het waarom van het gesprek. Noem wel de
naam van de vorige gesprekspartner die je de naam van
deze persoon heeft doorgegeven.

e Slechte voorbereiding: zorg voor een goede voorberei-
ding. Het kan irritatie oproepen bij de gesprekspartner
als je vragen stelt, waarvan je het antwoord had kunnen
weten. In het hierboven staande stuk is al een aantal
manieren genoemd om informatie te verkrijgen over be-
drijven en instellingen.

e Gespreksduur: laat een gesprek niet uitlopen! Als je een
persoon om een half uur of uur van zijn tijd hebt ge-
vraagd, dan is het jouw taak deze tijd te bewaken. Ook al
loopt het gesprek nog zo goed en klikt het echt tussen
jullie, iemand kan zich achteraf bekocht voelen als hij on-
gemerkt een half uur extra kwijt is. Als het gesprek dreigt
uit te lopen, maak je de gesprekspartner daarop attent,
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zodat hij zelf kan beslissen hoeveel tijd er nog aan dit ge-
sprek besteed wordt.

e Baan:laat je er niet toe verleiden om toch naar een baan
te vragen. De gesprekspartner moet dan 'nee' verkopen
en dat vindt hij meestal heel vervelend. Mocht er toeval-
lig toch binnen zijn organisatie of elders een vacature zijn
waarvoor je in aanmerking zou kunnen komen, dan
denkt hij daar zelf wel aan. In dit soort gevallen moet de
gesprekspartner dat toch nog altijd eerst aan anderen
voorleggen.

Netwerk onderhouden

e Zorgvoor een goede naam: verwijs geen mensen door
als je twijfelt aan hun motieven.

e Netwerken is gebaseerd op wederzijds vertrouwen.
Wees open en oprecht in je interesse.

e Behandel je netwerk met zorg en investeer in je relaties.
Kom niet alleen ‘halen’, maar koppel ook terug wat het
jou gebracht heeft en help ook anderen. Laat ook eens
iets horen als je de ander niet nodig hebt.

e Vergeet niet wie jou helpt, bedank altijd. Als iemand jou
een tip heeft gegeven die je hebt opgevolgd, laat de an-
der ook weten wat het resultaat was.

e Als je een supertip hebt gekregen, is een klein bedankje
(bos bloemen, persoonlijk bedankje) wellicht op z'n plek.

e Als je een tip krijgt die voor jou niet relevant is, kun jij er
misschien weer een ander blij mee maken. Laat dit de
tipgever weten.

Hulp bij netwerken

Meer informatie over online netwerken via LinkedIn vind je in
onze hand-outs, video's en checklists over LinkedIn. Zo leer je
bijvoorbeeld hoe je een goed LinkedIn-profiel maakt en hoe
je je netwerk kan vergroten en inzetten via LinkedIn.

Heb je moeite met netwerkgesprekken? Maak dan een af-

spraak met een Career Officer van jouw faculteit, zodat we
samen kunnen kijken hoe je jezelf hierin kunt verbeteren.
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Bijlage: voorbeeldvragen

Onthoud dat vrijwel iedereen graag over zijn werk praat en
dus ook met jou! Verder geldt dat aannames dodelijk zijn: als
je 'denkt’ iets te weten maar er niet 100% zeker van bent,
vraag het dan. Het doel van een netwerkgesprek is om te ont-
dekken of het bedrijf/ de functie echt iets voor jou is en om
belangrijke achtergrondinformatie te verkrijgen die je tijdens
je sollicitatie kunt gebruiken. Laat zien dat je onderzoek hebt
gedaan en vraag naar specifieke informatie over ontwikkelin-
gen bij het bedrijf, de cultuur, een typische werkdag, het aan-
namebeleid en sollicitatietips. Om je een beeld te geven van
vragen die je kunt stellen, een aantal voorbeelden.

Over de functie

. Hoe ziet uw werkdag / werkweek eruit?

e  Welke taken en verantwoordelijkheden heeft u?

e  Wat was deze week een leuk moment in uw werk?

e Watvindt u het leukste / interessantste aan uw baan?

e  Wat zijn de belangrijkste vaardigheden voor deze baan?

e  Welke kennis gebruikt u het meeste?

o In het algemeen; wat moet iemand meebrengen om uw
baan goed te kunnen uitvoeren?

e  Wat voor soort persoon moet je zijn qua kwaliteiten, in-
teresses en drijfveren?

e  Welke uitdagingen komt u tegen in uw baan?

e  Watis hetverschil denkt u tussen deze functie en [andere
functie]? Wat zijn overeenkomsten?

Over de persoon

e  Wat heeft u gestudeerd?

e  Wat heeft uvoor werk gedaan voordat u deze baan kreeg?

e  Welke dingen zou u nog willen leren of beter willen ont-
wikkelen in de toekomst? Bijv. plannen voor een training /
cursus / vervolgopleiding?

e Wie zijn uw belangrijkste leermeesters of inspiraties ge-
weest?

e Hoe bent u bij deze baan terecht gekomen?

e Welke stappen heeft u gezet om hier te komen?

Over de organisatie

e Hoe zit de organisatie in elkaar?

e Hoeis de bedrijfscultuur? Wat zijn volgens u positieve kan-
ten, en wat zijn valkuilen?

e Lunch je samen met collega’s?

e Hoe moetiemand zijn om binnen dit bedrijf op zijn plek te
zijn?

e Hoe ziet het recruitmentbeleid / de sollicitatieprocedure
binnen de organisatie eruit? - vraag of je eventueel met
iemand bij HR mag praten

e Welke uitdagingen kent de organisatie op dit moment?
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e Hoe ziet het toekomstperspectief van de organisatie er-
uit? Wat zijn de belangrijkste focuspunten van de organi-
satie voor de komende 5 jaar (visie)?

e Kun je me meer vertellen over de arbeidsvoorwaarden?

Over de sector

e  Wat zijn volgens u positieve kanten, en wat zijn valkuilen
in deze sector?

e  Wat zijn de verschillen tussen deze sector en [sector
waar je tussen twijfelt]? Wat zijn de overeenkomsten?

. Hoe moet iemand zijn om binnen deze sector op zijn
plaats te zijn?

. Hoe ziet het recruitmentbeleid / de sollicitatieprocedure
binnen deze sector eruit?

e  Welke uitdagingen kent de sector op dit moment?

e  Welke ontwikkelingen zijn belangrijk binnen deze sector?

Doorpakken

e |k ben me aan het oriénteren op de arbeidsmarkt, kent u
nog iemand anders waarmee ik zou kunnen praten?

e Weet u of er binnenkort nog evenementen (bijv. congres-
sen, netwerkbijeenkomsten) zijn die interessant voor mij
kunnen zijn?

e Weet u of er nog interessante boeken, artikelen of websi-
tes zijn die ik zou kunnen lezen?

e Kan ik u nog ergens mee helpen? Bijv. met iemand in con-
tact brengen, een artikel of informatie doorsturen?

e Mag ik mijn cv sturen?

e Mag ik u toevoegen op LinkedIn? Mag ik uw visitekaartje?

e  Wilt u mij in gedachte houden en iets laten horen als u
iets interessants voor me tegenkomt?

e Heeft u verder nog tips voor mij?
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