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‘‘IK HEB EEN ONTZETTENDE HEKELAAN PLATTE BORRELS EN PARTĲEN.
MET DIE MENSEN DIE OP VISITE-
KAARTJESJACHT ZĲN. VRESELĲK’

In normale tijden puilden hun agenda’s uit: kopjes koffie,
lunchafspraken, overleg hier, feestje daar. En toen kon dat allemaal
niet meer. Hoe slaan deze drie rasnetwerkers zich door de lockdown
en de 1,5 meter-afstand heen? ‘Die wandelafspraken blijf ik doen.’

Door Jeroen Bos . Fotografie: Marijn Fidder

RalfKnegtmans is headhunter enmanagingpartner vanDe
Vroedt &Thierry.Hij zoekt kandidaten voorbedrijvendie een
ceo, seniormanager of toezichthouder ophethoogsteniveau
willen aantrekken. Zonder eennetwerk is zijn onderneming
nietmeerdaneen statig kantoormet eenklinkendenaamop
degevel, legt hij uit.

‘ToenweDeVroedt &Thierry overnamenvandeoprichters
vroeg ik aanRandstad-coryfee FritsGoldschmeding: “Wat
hebbenwenoueigenlijk gekocht?”Hij vergeleekdeoprichters
vanonsbedrijfmet een concertpianist. Toen zij stoptenbleef
voor ons slechts de intrinsiekewaarde vaneenBösendorfer-
vleugel over.’Omdeonderneming echtwaarde te geven,moest
Knegtmanshetnetwerkherladen,wasdeboodschap van
Goldschmeding.

‘Op zijn advies ben ikboekengaan schrijven. Vijf stuks in-
middels, over leiderschap, diversiteit en toekomstbestendig
talent.’ Deboeken vormensamenmet zijn columns voor ver-
schillendemedia ende collegesdiehij geeft aanNyenrode en
Tiashet fundament onderKnegtmans’ netwerk.Hij onder-
houdt zijnnetwerkdoormet klanten en relaties te pratenover
debevindingenuit zijnboekenofhen tebevragen voor een vol-
gendboek. ‘Dankom jedusniet alleenwat brengen,maar ook
wathalen’, zegtKnegtmans. ‘Enalsmensen voelendat je echt
nieuwsgierig bentnaarwat ze ergens van vindenendat je dat
materiaal ook vaakgebruikt in je publicaties,willen ze eigenlijk
allemaalmeedoen.’

Als voorbeeldnoemthij IndraNooyi, de toenmalige ceo van
PepsiCoeneen vastewaarde inde top15 vandehonderd in-
vloedrijkste vrouwen terwereld. ‘Ikbenbij haar ophethoofd-
kantoor inNewYorkgeweest omdat ik eenboek schreef over
leiderschap inhet digitale tijdperk. Ikwilde echt begrijpenhoe
zij dat bedrijf aanstuurde enhoehaar leiderschap zich getrans-
formeerdhad. Vooraf zeidenmensen: dat gaat je nooit lukken.’
Hij probeerdehet via Feike Sijbesma, destijds ceo vanDSM, en
BenVerwaayen, oud-topmanvanAlcatel-Lucent. ‘Maarhet luk-
te uiteindelijk via eenNederlandse relatie indeboard.’

DIRECTEUREN VAN ARTIS, CARRÉ EN KNVB
Knegtmans spreektmensen liefst eenopeen. ‘Al zijnweeen
tijd terugookbegonnenmetdinersessiesmet kleine groepjes
klanten, altijdmet eenbepaald thema.Helaas is dat doorde
coronacrisis indekiemgesmoord. En vorig jaar hebbenwemet
een collegabureau een sessie georganiseerdmet JeroenDijssel-
bloem.Hij vertelde over zijn ervaringenalsminister in crisis-
tijd, zijn zware rol inEuropa.Dat vindenmensen leuk.’

Grotenetwerkevenementen laatKnegtmans als het evenkan
links liggen. ‘Ikhebeenontzettendehekel aanplatte borrels en
partijen. Ik ga er alleenheenals er eenofmeerderemensen zijn
die ik leuk engoed vind enwaarvan ik er eenof twee zeker ken.
Je zultmij nooit naarmassale evenementenmethonderden
mensen ziengaan,waar ikniemandkenenmensenamechtig
op visitekaartjesjacht zijn.Dat vind ik echt vreselijk.’

In eeneerste gesprekpraatKnegtmans liefst niet over zijn
vak als headhunter enover leiderschapsadvies.Dat is natuurlijk
welwaarhij zijn geldmee verdient enwaarvoor zijnnetwerk
vanonschatbarewaarde is.Maar als je alleenuit bent op een

commerciële opdracht zijnmensen snel
uitgepraatmet je,weetKnegtmans. ‘Je
moet echt latenmerkendat je geïnteres-
seerdbent in iemandsbedrijf, dat je je
erinhebt verdiept endat je hebt gespro-
kenmet andere voorhenbelangwekken-
demensen.Netwerken is eigenlijkniet
zo ingewikkeld.’

Als de vertrouwensbander is, komt er
natuurlijk ookgewoonbusinessuit, ver-
volgt hij. ‘Dandoenwe zoekopdrachten
voor ze enplaatsenweermensen.We
hebbeneenheel gekpalet, dat loopt van
directeuren vanArtis, Carré endebonds-
voorzitter vandeKNVB totAholdDelhai-
ze, INGenRabobank. Alswe iemanddan
hebbengeplaatst indedirectie of rvc,
moet je het contact sowiesoonderhou-
den.Wantdanwil jewetenhoe iemand
landtbinnen zo’norganisatie.’

Knegtmanshoudt in eendatabasebij
wanneerhijmensen spreekt enwaar-
over. ‘Wij vindendat je alles inzichtelijk
moetmaken voor jezelf. Je kuntdenken
dat je eenonfeilbaar geheugenhebt,
maardat is gewoonniet zo.Maar ik kan
mewel permitterenomerniet heel jach-
tig achteraan te gaan.Dat is het relatieve
voordeel vandieboeken, columnsen
colleges.Danweten ze jewel te vindenen
danheb je vaak eennatuurlijk contact-
moment, inplaats van iets geforceerds
engejaagds.’

Is: managing partner en me-
de-eigenaar van De Vroedt &
Thierry. Hij heeft naar schat-
ting 5500 connecties op
LinkedIn.
Aantal afspraken vóór corona:
circa 20 tot 25 per week.
Sinds corona: ongeveer 30 per
week, want vaker online en dat
scheelt tijd.
Onlinecontacten via: vaak via
Teams, ook via Zoom, Skype,
FaceTime of BlueJeans.
Goede locaties om nu af te
spreken: ‘Op kantoor voor ver-
trouwelijke afspraken. Anders
in het College Hotel in Amster-
dam-Zuid. Ik ben er founding
member geworden van The
College Social Club.’
Wat blijft als alles weer nor-
maal is: ‘Vaker op mijn moun-
tainbike naar kantoor. Je kunt
jezelf wel wijsmaken dat je er
de tijd niet voor hebt zoals ik
lang deed, maar dat is natuur-
lijk onzin.’

RALF KNEGTMANS (57)

Netwerken in
tijden van afstand
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schoenenbij de ingang staan.’
Waarnetwerkenvoor veleneenmanier

is omcommercieel interessante con-
tactenop tedoen, ishet voorMelles een
verdienmodel.Deondernemersdie lid
zijn vanFCNbetalennaar eigen inzicht
enopvrijwilligebasis eenkickback - ‘Wij
noemenhet returnonconnection– voor
dehandeldie zij draaiennadatMelles
zemetelkaar incontactheeft gebracht.
‘Ik zorgervoordat zeopbeslissersniveau
met elkaar ingesprekgaan, stel ze aan
elkaar voor endoenogeenmooiepitch
zodathethelemaal goedkomt.’Hoeveel
deondernemersprecies aanhetnetwerk
geven,wilMellesniet zeggen.

Netwerkenbetekent voorMellesniet
dat je tegenelkaar zegt: ‘Goh,wij kunnen
samenhandelen,mag ik je kaartje?’ ‘Het
halen-elementhebbenweeruit gehaald.
Het gaat ombrengen.Hoekan ik jehel-
pen?Wat kan ik voor je doen?Degunfac-
tor inhetnetwerk is groot.’ Dan volgt de
handel als vanzelf, wil zemaar zeggen,
ook in coronatijd.

Ze vertelt over eenondernemerdie
drankuit EuropanaarChina exporteert.
‘Eengoede vriend vanhem inChina
heeft een fabriekwaarpolsthermome-
terswordengemaakt.Deondernemer
kondie via zijnChinese vriend voorheel
Europakrijgen. Ikdacht: dit is het nieu-
wegastvrij. Dusheb ikmijnnetwerk
opengegooid en toenweweer iets grote-
re bijeenkomstenkondenhouden inde
tuin vanonskantoor, heb ik gezegd: “Zet
hier ookmaar zo’npaal neer.”’

VolgensMelles reageerdende andere
ondernemers enthousiast. ‘Carré ging
meteenproefdraaien.OokVander Valk
wilde graag. EnAtilayUslu vanCoren-
don zei: “Diemoet ik hebben,want nor-
maal heb ik een fte nodig. Iemanddie
zo’n gunophet hoofd richt.” Endat voelt
onvriendelijk,maar eenpolsthermome-
ter niet.’

Het idee vaneenexclusief netwerk,
waarinde ledenelkaar veel gunnenom
er samenbeter van teworden, heeft
Melles uit deVerenigde Staten. Toen ze
nahaarmiddelbare school een jaar in
deVSwerkte,merkte zehoebelangrijk
netwerken voorAmerikanen zijn, vaak
in combinatiemet liefdadigheid. Terug
inNederlandgingMelles aande slagbij
een confectiegroothandel en latermet
eeneigenhandelsonderneming. Ze leer-
de veel ondernemers kennen,maarmis-
te eenhechtnetwerk.

‘Ik kendedepoppetjes enkonhetmij
als ondernemerfinancieel veroorloven
omeeneigennetwerkop te zetten zoals
ikhet graagwilde, zondermeteenover
een verdienmodel tehoevennadenken.
Waarheeft eenondernemernuwerke-
lijk behoefte aan?Dat is verbonden te
worden, op eenbetrouwbaremanier,
naarwens enopmaat.Het ismet onze
evenementeneigenlijk eenbeetje uit de
handgelopen,maar ook tijdensde co-
noracrisis bleekdebehoefte omelkaar
fysiek te ontmoetengroot. Ik vindhet
gewoongeweldig ommensenbij elkaar
te brengen.’

‘‘DE BEHOEFTE OM ELKAAR FYSIEKTE ONTMOETEN BLĲFT GROOT. IK
VIND HET GEWOON GEWELDIG OM
MENSEN BĲ ELKAAR TE BRENGEN’

Merlin Melles liep haar hele
leven op hakken, maar
ging tijdens de lockdown
wandelenmet contacten.
‘Ik heb nu gymschoenen bij
de ingang staan.’

Is: oprichter Founders Carbon
Network (maximaal 500 ge-
selecteerde leden) en het Ma-
nagers Carbon Network. Heeft
zo’n 4800 LinkedIn-contacten.
Aantal afspraken vóór corona:
30 per week.
Sinds corona: ook weer 30 per
week, een derde via Google
Hangouts.
Onlinecontacten via: Google
Hangouts, Microsoft Teams.
Goede locaties om nu af te
spreken: ‘Ik doe 70% van de
afspraken weer fysiek. Vooral
in ons eigen pand, de tuin en
het Vondelpark.’
Wat blijft als alles weer nor-
maal is: ‘De wandelafspraken.
Die zijn mij goed bevallen. Ik
neemmijn hond zelfs mee.’

MERLIN MELLES (54)

MerlinMelles staat te boek als deonge-
kroondenetwerkkoningin vanNeder-
land. Enwie eenhalfuurmethaar praat,
snaptwaarom.Opde vraaghoe zij deze
coronacrisis is doorgekomen, antwoordt
ze eerst dat het reuzegezelligwas, omdat
haar zoondie inLonden studeert een tijd
thuis is geweest.Maardan schakelt ze
een versnellinghoger en volgt een stort-
vloed aananekdotes over ondernemers
die zede afgelopen tijd aanelkaarheeft
gekoppeldof in contact heeft gebracht
met adviseurs, advocaten enanderen.

Het regentnamenvanprominente
ondernemers:horecaondernemerWon
Yip,brouwerijbaasPeerSwinkels, Jan
Hak, vandegroentenvanHak, enMeine
Breemhaar, die recentelijk15%vanBo-
naireheeft gekocht.Definefleur vanon-
dernemendNederland.Melleskent ze en
brengt zebij elkaar, coronacrisis ofniet.

VERDIENMODEL
Het gingdoorde lockdownwel anders.
Melles is oprichter en leider vanhet
FoundersCarbonNetwerk (FCN), een
exclusief netwerk vanmaximaal vijfhon-
derdondernemers. In eennormaal jaar
organiseert zemethaar team tiental-
len evenementenwaarde ledenelkaar
kunnenontmoeten.Ookneemt zehen
meeophandelsmissies. ‘Dit jaar zou-
denwenaardeBaltische staten enRus-
landgaan,maardat hebbenwemoeten
uitstellen.’

Gelukkigwas erwel online contact
mogelijk. ‘Wehebbenal inde eerste da-
gen vande lockdownwebinars opgezet
metdeskundigen, over deNOW(Nood-
maatregelOverbruggingWerkgelegen-
heid, red.), en al snel kondenweweer
kleinebijeenkomstenhoudenmet z’n
tweeënof drieën. Ik zit riant aanhetVon-
delpark enkon zode tuinofhet park in.
Wandelen is echt leuk. Ik loopmijnhele
levenal ophakken,maarnuheb ik gym-
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Wiemoet jeniet overslaan?Hetduurt ze-
ker drie tot vijf jaar voor je dat eenbeetje
snapt.’ Endanmoet jehet netwerkon-
derhouden.Meermandoet datmet een
combinatie vanklassiekebezoekenen
veel appjes,mailtjes en telefoonverkeer.
‘Ikhebmet ambtenaren vanEconomi-
scheZakenelkemaandwel eenpaar
keer contact.Met dedirecteur-generaal
is dat ietsminder frequent. Enals het erg
belangrijk is, app iknatuurlijkmetMona
(Keijzer, staatssecretaris vanEconomi-
scheZaken, red.).’

‘Ik beneenbeetje eenatypischebran-

chevertegenwoordiger’, vervolgtMeer-
man, ‘omdat ik vinddat jeminimaal
ééndagperweekbij ondernemersmoet
zijn.Hun verhalen zijnmijn levensader,
mijn zuurstof.’

Doorde coronacrisis konhijmaan-
denlangniet persoonlijk bij zijn ach-
terban langs,maardoormeer gebruik
temaken van socialemedia endoor
webinars te organiseren, hadhij vaker
contactmet ze. ‘Heel typisch,maarhier-
voor dedenwedatniet, terwijl hetwel
kon.Dat is echt veranderd.’

Meermangeniet vande rauweemo-
ties vandewinkeliers. ‘Puur enauthen-
tiek.’Maar zehebben vaakgeenhoge
dunk vandeHaagse ambtenarij, waar
Meermanzijn zakenmoet regelen. ‘On-
dernemers vindendat ik er vakermet
eengestrekt been inmoet gaan.’Maar
omecht iets te bereiken is eenandere
aanpaknodig,wil hijmaar zeggen.

‘Jemoet ook respect hebben voorde
andere kant vandeproblematiek. Zoek
het evenwicht en creëerhet guneffect.
Ikhebookweleens iets voor eenamb-
tenaar gedaan,waardoorhij zelfweer
makkelijker zijnwerkkondoen.Dat is
geenomkoping,maar zoals jemet goe-
de vriendenomgaat, zohoor je ookmet
je relaties omte gaan.’

‘‘IK HEBMET AMBTENARENELKEMAAND EEN PAAR KEER
CONTACT. EN ALS HET ERG
BELANGRĲK IS, APP IKMETMONA’

Is: directeur Inretail, branche-
organisatie voor detailhandel.
Heeft naar schatting 2500
contacten.
Aantal afspraken vóór co-
rona: 30 per week, inclusief
telefonische.
Aantal afspraken nu: 40 online
en per telefoon en 5 fysiek.
Online via: Teams, WhatsApp,
webinars en af en toe Zoom.
Goede locaties om nu af te
spreken: ‘Ons kantoor in Zeist.’
Wat blijft als alles weer nor-
maal is: ‘Ik blijf minder reizen
en dus vaker via Teams ver-
gaderen. En hopelijk ook aan-
dacht schenken aan zaken die
echt belangrijk zijn.’

JAN MEERMAN (59)

Je zult niet gauw iemandhoren zeggen
dat de coronacrisis voorhemeengouden
tijdwas.Maar voor JanMeerman, direc-
teur van Inretail, washet toch echt zo. Al
is hij de eerste omtebenadrukkendat
het voor zijn achterbanwel verschrikke-
lijkemaandenwaren.

Inretail is debrancheorganisatie van
deNederlandsedetailhandel,minusde
verkopers van voedingswaren. Toende
winkeliers hunomzetten tijdensde lock-
downzagenkelderen en ze salarissen
nietmeer kondenuitbetalen, keken ze
enmassenaarMeermanen zijn organi-
satie voorhulp.Nooitwashun situatie zo
nijpend.Daaromwasditmisschienwel
het belangrijkstemomentuitMeermans
loopbaanals belangenbehartiger.

Hetnetwerkwaaraanhij jarenheeft
gewerkt,moest nu zijnwaardebewijzen.
Endat deedhet. ‘Ik kon tegendeonder-
nemers zeggendatwebezigwarenmet
een regelingmetKoolmees (minister
vanSociale ZakenenWerkgelegenheid,
red.). Zij riepen: “Jan, dat duurtmaan-
den”,maar eenpaar dagen laterwasde
NoodmaatregelOverbruggingWerkgele-
genheid rondenal snel kregenonderne-
mers geldophun rekening gestort.’

Meermanbenadrukt dat vele partijen
uit ‘depolder’ hebbenbijgedragenaan
de snelle totstandkoming vandeNOW,
maarhetwas voorhem ‘echt kicken’ om
de regeling aan zijn achterban te kunnen
presenteren.Klassiekebelangenbehar-
tigingwerdde afgelopen jarenal zo’n
beetje afgeschreven,maar volgensMeer-
manheeft dienueen versie 2.0 gekregen.
‘Het is goudwaardgeblekendat je een
lobbyhebt dieweet bijwiehijmoet zijn.’

TROTS OP TELEFOONBOEKJE
De retailvoormanonderscheidt drie
doelgroepen in zijnnetwerk.Deonder-
nemersuit zijn achterban vormendeeer-
ste doelgroep. ‘Ik probeermealtijd een
beetje te presenteren als deknecht van
deondernemer.Dat klinkt nederig,maar
zobedoel ikhet niet. Ikmoet zorgendat
deboodschap vandeondernemer inpo-
litiekDenHaag landt.’De tweede groep
bestaat uit alleswathoort bij de traditi-
onelepolder, zoals de vakbonden,MKB
Nederland,werkgeversorganisatieVNO
enhetUWV.Dederde groep is politiek
DenHaag. ‘Somsmoet je ookgewoon
het telefoonnummer vaneenambtenaar
hebben.Of van eenbeleidspersoonop
eenministerie.Het is hartstikke goed
dat je eenkeer deminister eenappje
kunt sturen. Jemoet die kennen,maar
zonderde eerste twee lukt het niet ombij
deminister iets gedaan te krijgen.’

Meerman is trots op zijn ‘telefoon-
boekje’.Maarhoebouw je zo’nnetwerk
op? ‘Als je als groentje binnenkomt,
heb jeheel veel anderemensennodig.
Zijmoeten jehelpen thuis te raken in
de ambtelijke enpolitiekewereld.Hoe
werkende systemen?Watmoet je doen?
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