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Netwerken

WALTER JANSEN
Je hebt een goed idee, maar waar
haal je de klanten vandaan? De
eerste belastingaanslag, het eerste
personeelslid, een klant die niet
wil betalen. Waar haal je de juiste
ondersteuning? |

De meeste vrienden hebben
gekozen voor een loopbaan in een
bestaande onderneming. Een stuk
zekerheid. Zij hadden een gewillig

.00r voor mijn problemen, maar

begrepen mijn drive niet helemaal
en konden mij niet adviseren.
Een jeugdvriend nam mij mee

naar een bijeenkomst van Jong

MKB. Jong MKB is een netwerkor-
ganisatie die de belangen behar-
tigt van jonge ondernemingen.
Wat was die eerste bijeenkomst
een opluchting. Ondernemers bij
elkaar die ook kortgeleden een
eigen onderneming zijn begonnen.
Allemaal met dezelfde ervaringen.

De een is wat verder dan de ander

en ze kunnen je advies geven.

- Via het voorzitterschap van een
regionale afdeling ben ik in 2004
aangetreden als voorzitter van
Jong MKB-Nederland. Door deze
activiteiten breidt mijn netwerk
zich snel uit. Het levert niet direct
omzet op, wel indirect.

Netwerken is ook een werk-
woord. Onder netwerken versta ik
het bij elkaar brengen van gelijk-

gestemde mensen. Mijn voordeel? -

Het is leuk en het levert mij nieu-
we inzichten en contacten op.

In netwerken moet je investe-
ren. Ik steek er één tot twee
dagen per week in. Bijeenkomsten
bezoeken, vergaderen, e-mails
beantwoorden en telefoontjes ple-
gen. Deze week heb ik samen met
MKB-Nederland een congres geor-
ganiseerd over bedrijfsovernames.
Jonge bedrijven kunnen sneller
groeien door een van de duizen-
den bedrijven over te nemen die
de komende jaren ter overname
worden aangeboden.

Dit is het tweede deel van een serie door
Walter Jansen, oprichter-eigenaar van Jagran,
dat adviseert rond agrarische claims. Daar-
naast heeft Jansen het European Zoo Nutrition
Centre opgericht en is hij voorzitter van Jong
MKB-Nederland. Volgende week: Personeel.




