9. Ruilen





Ruilen is de belangrijkste bouwsteen in menselijke relaties.  Wederkerigheid is, op welke manier dan ook, een noodzaak; zeker op den duur.  Voor zover het om materiële zaken gaat is dat uitgewerkt in marketing en in economische theorieën.  Door de grootschaligheid is de menselijke faktor daarin erg verschrompeld.  Met de kleinschalige marketing brengen wij de hele mens terug in de marketing.  Daarom past in dit boek een hoofdstuk over het (kleinschalige) ruilen.


Eerst komen de fasen van een groeiende ruilrelatie onder de loep.  Daarna worden enkele soorten ruil samengevat.  Vooral bij het netwerken worden veel subtiele varianten van de ruilrelatie uitgebreid beoefend.  Inzicht in ruilen is daarom van belang zowel voor de netwerkster als voor de onderneemster.








De (ruil)relatie in zeven fasen


Een goede netwerkster is zich bewust van haar relatie mat haar gesprekspartners.  Daar zit voortdurend groei en verandering in.  Door onze opvoeding met "loketrelaties" enerzijds, en met priverelaties anderzijds, zijn wij niet gauw geneigd om op de onderstaande manier over (ruil)relaties te denken.  Toch werkt het zo!


In ons sociale verkeer kan iedereen enkele minuten "sociaal krediet" krijgen voor een vraag, een gesprekje of een mededeling.  Het "ruilen" is dan al begonnen.  Wat er in die paar minuten "gebeurt", bepaalt of het "krediet" wordt verhoogd tot uren en of er misschien een levenslange relatie ontstaat.  Het eerste initiatief geeft de ander de gelegenheid daarop positief, versterkend, afwachtend, neutraal, negatief of afwijzend te reageren.








Een relatie doorloopt achtereenvolgens:





- De prille fase


Onuitgesproken vermoedens, meestal via lichaamstaal verkregen, leiden tot het gevoel dat de ander "aanspreekbaar" is voor mij.





- De toetsfase


Het stellen van gerichte vragen en kijken of het klopt.  Bijvoorbeeld: "Weet jij iets van zieke goudvisjes?" Het antwoord en de manier van antwoorden zijn veelzeggend.





- De transactiefase


Er komen eenmalige toezeggingen, afspraken en wederdiensten:  "Ik zoek dat voor u op.  Bel mij de volgende week maar eens."





- De kredietfase


Na enkele eenmalige transacties ontstaat er een meer solide vorm van krediet.  Dat wil zeggen dat er hulp kan worden verleend, of dat er een "fout" kan worden geaccepteerd, zonder dat dit onmiddellijk moet worden gecompenseerd met een tegenprestatie.





- De samenwerkingsfase


In deze fase komen er meer formele afspraken over een samenhangende organisatie.  Meestal zijn er dan meer dan twee mensen bij betrokken.  Er zijn rollen, taakverdelingen en (standaard)beloningen.  De ruilrelaties verzwakken.





- De verstarde fase


In de laatste fase van deze ontwikkeling -wordt de relatie geïnstitutionaliseerd.  De "relaties" zijn dan zo vanzelfsprekend dat er grove fouten worden gemaakt met betrekking tot de eerdere fasen.  De menselijke kant van de relatie wordt niet meer gezien.  Dat is het begin van "grootschaligheid".








De relatie kan in ieder van de genoemde fasen langdurig en stabiel in evenwicht zijn.  Na een ernstige verstoring van dit evenwicht (ruzie, verwaarlozing, misverstand) moet de relatie in principe weer vanaf de prille fase worden opgebouwd.  De eerste vier fasen horen tot het netwerken.  De laatste twee zijn "organisaties".  De samenwerkingsfase hangt daar wat tussenin: Het is een fase die de autonomie en de creativiteit van de partners waarborgt en toch gerichte en produktieve samenwerking mogelijk maakt.  Zoals bijvoorbeeld de samenwerking met free-lancers of in een ondernemend team.





Ruilen in soorten


Naast de groeifasen van een ruilrelatie zijn er ook nog een aantal andere begrippen die met ruilen samenhangen.  Geen wonder, ruilen is heel diep verweven met het menselijke doen en laten.





Ruilen en economie


Veel mensen denken dat ruilen er alleen maar is om sterke mensen rijker en zwakke mensen armer te maken.  Ruilen wordt door economen helemaal in "het nuttige" getrokken: "Wat is het voordeel?", ... "Wat is de winst? ..."





Ruilen en marketing


Marketing staat een stuk dichter bij het menselijke ruilen.  De marketing-theorie onderkent dat er naast het nuttigheidsruilen meer aan de hand is. Mensen zeggen met de goederen die ze kopen of gebruiken: "ik ben zo iemand die ... "





Ruilen van symbolen


Hoe verder goederen afstaan van de basisbehoeften, hoe groter hun symboolwaarde is.  Brood, bijvoorbeeld, is zo'n basisbehoefte, maar allerlei vormen van brood, beleg en de wijze van eten, geven symbolische signalen.  Die worden "geruild" in het maatschappelijke spel, meestal door (nonverbale) erkenning: "Ja, inderdaad, jij bent zo iemand ...."





Ruilen als symbool


Een ding heeft symboolwaarde als het niet alleen zichzelf betekent, maar ook andere ideeën of gevoelens uitdrukt: Een rode lap stof is een rode lap stof.  Aan een stok buiten gehangen op 1 mei wordt het een symbool.  Ook ruilen zelf is een symbool.  Als ik een geslaagde ruil realiseer, betekent dat veel voor mijn zelfvertrouwen.  Als ik een vast salaris krijg voor mijn arbeidsprestatie, ontleen ik daaraan een gevoel van solidariteit.  Anderen ontlenen daaraan misschien gevoelens van afhankelijkheid en uitbuiting.  Maar het heeft betekenis!





Psychologische ruil


Als je iets geeft, dan creëer je schuldgevoelens bij de ander.  Vroeg of laat moet de ander iets terugdoen.  Echt iets weggeven kan dus niet.  Zolang dit een "vlottend spel met schuldgevoelens" blijft, is er sprake van een leuke of spannende relatie.  Maar het kan vastlopen in scheve ruil.





Scheve ruil


Bij scheve ruil geeft iemand duurzaam meer dan zij krijgt; of omgekeerd.  Mensen in de omgeving van een "overweldigende geefster" verliezen hun gezicht en ... deze "geefster" begrijpt misschien niet waarom zij zo weinig terugkrijgt.





Zakelijke ruil / persoonlijke ruil


Deze twee soorten ruil kunnen moeilijk van elkaar worden losgekoppeld.  Van de werkneemster in een grootschalige organisatie wordt gevraagd dit toch te scheiden.  Zij krijgt het CAO-loon voor de afgesproken prestatie, maar moet daarvoor, bijvoorbeeld, klanten op een onpersoonlijke of "onmenselijke" manier behandelen.


De kleinschalige onderneemster blijft geestelijk gezond door zich ervan bewust te zijn dat beide soorten ruil met elkaar in evenwicht zijn: Ruilen moet op menselijke maat worden gehouden.





Niet alleen het beginnen van een (netwerk)relatie, maar vooral het onderhouden ervan vergt inzicht en vaardigheid.  Alle soorten ruil en alle soorten goederen, diensten, nieuwtjes en roddeltjes worden daarbij voortdurend gebruikt.  Om goed te kunnen netwerken moet je je dus ook bewust zijn van je ruilgevoelens: Van welke soorten ruil geniet ik?  Aan welke heb ik het land?  Aan welke heb ik behoefte?  In welke sta ik minder sterk?





Verder lezen over netwerken:


1) Maarten Snel, De netwerkbenadering: strategieën voor machtsverwerving.  De Horstink, Amersfoort, 1986.


Dit boek kijkt naar het begrip macht op een afstandelijke manier: Hoe kunnen relatief zwakke groepen in een samenleving hun machtspositie versterken?  Speciaal geschikt voor "marketeers" van sociale ideeën.


2) Koos Vos en anderen, Netwerken: hun betekenisvooropbouwpraktijken.  Stichting Welzijns Publicaties (SWP), Utrecht, 1985. 


In hoge mate vergelijkbaar met het boek van Snel.  Grondiger en met veel literatuurverwijzingen.


3) Leif Smith en Patricia Wagner, Het NetwerkSpel, Van Eyk & Van Eyk, Eindhoven, 1986.


Bij dit spel horen blanco speelkaarten van "long-play" kwaliteit.


Deze benadering van netwerken als werkwoord is voorlopig nog uniek.  De meeste publicaties verwaarlozen netwerken als werkwoord of behandelen het terloops.


4) Gérard van Eyk, Netwerken als marketinginstrument. lndustriëel Ontwerpen, 1, no 3 (febr. 1986), pag. 22 en 23.


Bondig artikel met enkele praktische aanwijzingen voor netwerken, vooral als werkwoord.  Speciaal geschreven voor industriëel ontwerpsters en kleinschalige onderneemsters.





