6. Het persoonlijke netwerk





Kijken we nog eens naar dat wereldbekende ezelsbruggetje van de vier P's: produkt, prijs, plaats en promotie.  Gezien vanuit de Kleinschalige Marketing vraag je je dan af waar je de persoon van de onderneemster in dat rijtje moet onderbrengen?  Zij is immers degene om wie het bij Kleinschalige Marketing draait.


Eigenlijk is de kleinschalige onderneemster zelf het produkt.  De klant kijkt eerst naar jou: Wie ben jij?  Wat heb jij te bieden?  Pas daarna kijkt hij naar de aanbieding die je in je handen hebt.


De prijs wordt dan je zelfrespect: Wat ben je waard in je eigen ogen?  Heb je een reële kijk op wat jijzelf en je produkt waard zijn?


De vierde P, die van promotie, is ook herkenbaar: Kun je overbrengen wat je te bieden hebt en voor welke prijs?  Komt je aanbod over bij de juiste mensen?


De derde P, die van plaats of distributie, lijkt niet zo gemakkelijk te vertalen.  Er is geen keten van winkels of filialen.  Er zijn geen vaste kontrakten met allerlei tussenpersonen.  Hoe zit dat dan wel bij een kleinschalige onderneemster?  Zij heeft een persoonlijk en zakelijk netwerk van relaties, familie en vriendinnen waarmee haar "aanwezigheid" wordt gerealiseerd.  Dit netwerk is als het ware het geheel van aan- en afvoerlijnen van informatie, van het produkt en van de promotie.





Dit verklaart waarom bij de Kleinschalige Marketing de persoon van de onderneemster en haar netwerk zo belangrijk zijn.


Hoe kom je nu aan zo'n persoonlijk netwerk en hoe netwerk je in je eigen netwerk?  Heb je het misschien al, en gebruik je het al volop?  Daarover gaat het in dit deel over Netwerken.








Loketrelaties of "echte"?


In onze moderne maatschappij zijn de zakelijke relaties erg verstard.  Voor de werkneemster in loondienst is er een scherpe scheiding tussen zakelijke relaties - met de chef, met de werkgeefster, met de klanten - en persoonlijke relaties.  Pas na vijf uur zijn er de vriendinnen en de intieme relaties.  Ook verder in onze (werkneemsters-)maatschappij rekenen we steeds meer op geïnstitutionaliseerde relaties of "loketrelaties": belastingdienst, PTT, Consumentenbond, Kamer van Koophandel en vele andere "loketten" waarvan je precies weet wat je er moet halen of brengen - en waar je "recht" op hebt.





Het zelf leggen van nieuwe verbindingen - en daarop vertrouwen voor je overleving - is onbekend en maakt onzeker.  Kleinschalig ondernemen betekent echter persoonlijk met klanten, opdrachtgeefsters en kollega's omgaan.  Daarbij wordt het persoonlijke en het zakelijke overhoop gehaald.  Dat is nieuw.  Wij zijn meestal opgegroeid met loketrelaties.  De kleinschalige onderneemster moet het spel met relaties, het netwerken, opnieuw leren.  Opnieuw, want netwerken is al oud.  Het is onze oudste sociale uitvinding, ouder dan de geschreven taal.





