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4 3 Twitter als zakelijk instrument

Marlies van der Meer

Twitter laat zich het best omschrijven als een combinatie tussen microbloggen waarbij
je informatie met je lezers deelt en sms’en. Wil je Twitter effectief inzetten als zakelijk
instrument, dan moet je eerst bepalen voor welke doeleinden je Twitter gaat gebruiken.
Vervolgens moet je weten welk soort berichten (tweets) de meeste respons of resulta-
ten opleveren en hoe je het contact met je lezers (volgers) het best kunt onderhouden.
Ten slotte dien je rekening te houden met het sociale aspect van Twitter. Voor zakelijk
gebruik betekent dit: elkaar helpen, tips geven, informeren, stimuleren en steunen.
Deze checklist helpt je om Twitter effectief in te zetten bij de volgende zaken: netwer-
ken, het onderhouden van contact met klanten, het positioneren van jezelf en je bedrijf,
het bevorderen van de verkoop, het onderzoeken van de markt en het werven van

personeel.

V¥ Relevante volgers krijgen

De twitteraars die ervoor kiezen om jouw tweets te
ontvangen (jouw volgers) zijn bij voorkeur mensen
van wie je kunt leren; je kunt met hen netwerken en/
of zakendoen. Je zal hoogstwaarschijnlijk terugge-
volgd worden door bestaande klanten en opdracht-
gevers, netwerkcontacten en collega’s. Maar hoe
krijg je volgers die jou nog niet kennen? Een eerste
stap is om te kijken naar de twittervolgers van ex-
perts op jouw vakgebied en van je concurrenten.
Deze volgers zijn immers duidelijk geinteresseerd
in jouw vakgebied en/of branche. Ga een gedeelte
van deze volgers nu zelf volgen. Grote kans dat zij
je terug zullen volgen als ze zien dat jij over hun
interessen twittert.

V Contacten onderhouden

De makkelijkste manier om in contact te komen
met andere twitteraars is om te reageren op hun
tweets. Je valt zeker positief op als je antwoordt
op hun vragen of een oplossing biedt voor hun pro-
bleem. Je volgers waarderen het ook als je zelf om
hulp, advies of input vraagt. Vraag hen dan meteen
of ze jouw hulpvraag willen doorsturen (retweeten)
zodat jouw vraag een groter publiek bereikt. Verder
ontvangen twitteraars graag informatieve of leuke
tweets die persoonlijk aan hen gericht zijn. Behalve
aardige woorden of een tip, kun je hen ook een link
naar een artikel of filmpje sturen. Ten slotte is het
belangrijk om altijd te reageren op de tweets die
aan jou gericht zijn.

v/ Complimenten geven
Voor het geven van complimenten, het smeermid-

del van elke relatie, heeft de twitteraar zijn eigen
manieren. Door de tweet van iemand anders te
retweeten geef je het indirecte compliment dat
deze tweet interessant of leuk genoeg is voor jouw
volgers. En op vrijdag (follow Friday) kun je een twit-
teraar onder de aandacht brengen bij jouw volgers
door #ff bij zijn twitternaam te zetten als teken
dat hij de moeite van het volgen waard is. Maar
het grootste compliment blijft natuurlijk de tweet
waarin je iemand een persoonlijk compliment geeft
of zijn bedrijf aanbeveelt.

Niet iedereen volgt je automatisch terug. Twitte-
raars kijken eerst naar je twitterprofiel en naar je
laatste tweets voordat ze je eventueel terugvol-

gen. Zorg dus dat je profiel en tweets duidelijk
maken wat jij voor de potentiéle volger kunt bete-
kenen en waar jouw interessen liggen.

¥ Als expert positioneren

Wil je graag als expert in je vakgebied worden ge-
zien, dan moet je heel gericht twitteren over on-
derwerpen die aansluiten bij jouw kennis en erva-
ring. Door consequent over dezelfde onderwerpen
te tweeten, begrijpen je volgers dat je veel weet
over deze onderwerpen en er dus deskundig in
bent. Laat je bij de keuze van je tips, citaten en
links naar informatieve artikelen of filmpjes steeds
leiden door de vragen ‘Hebben mijn (potentiéle)
klanten of opdrachtgevers iets aan deze informa-
tie?” en ‘Brengt deze informatie hen dichter bij een
antwoord of oplossing?’



/' Mond-tot-mondreclame

Potentiéle klanten laten zich bij de beslissing om te
kiezen voor jouw bedrijf, producten en/of diensten
graag leiden door de aanbevelingen van anderen.
Je kunt hierop inspelen door op subtiele wijze posi-
tieve zaken over je bedrijf of jezelf te tweeten. Zo
kun je bijvoorbeeld enthousiast tweeten dat training
X al binnen drie dagen was volgeboekt, dat je een
lezing gaat geven op een toonaangevend congres
of dat jouw bedrijf in de top 50 van beste werkge-
vers staat. Als je het niet overdrijft, kun je verder
ook af en toe de tweets met complimenten die je
krijgt, retweeten.

VI Verkoop stimuleren

Twitteraars houden niet van promotionele tweets,
tenzij je ze slim verpakt en niet te vaak verstuurt.
Geef je volgers bijvoorbeeld een speciale twitter-
korting of schrijf een twitterwedstrijd uit waarbij ze
jouw dienst of product (met korting) kunnen winnen.
Als je volgers jouw acties leuk vinden, zullen ze
deze ook retweeten naar hun volgers. En zo bereik
je dus een nog groter publiek.

Tweets komen terecht op een berichtenladder
(tijdlijn) waarbij de meest recente tweets boven-
aan staan en de oudste uit het gezichtsveld ver-
dwijnen. De enige manier om op te vallen, is om

meerdere keren per dag te twitteren. Drie keer
per werkdag vijf minuten twitteren kan al voldoen-
de zijn. Zeker als je informatieve of leuke tweets
verstuurt zodat je een grotere kans hebt om te
worden geretweet.

Verder lezen

v Offline netwerken

Potentiéle klanten en mogelijke samenwerkings- of
sparringspartners die je via Twitter hebt leren ken-
nen, wil je op een gegeven moment graag offline
ontmoeten. Via een vertrouwelijke tweet (direct
message) kun je hen uitnodigen voor een afspraak.
Bij de voorbereiding op deze ontmoeting is het
verstandig om de tweets en twitterbio van je ge-
sprekspartner aandachtig te bestuderen. Zo krijg je
namelijk een aardig idee van zijn of haar behoeften
en/of (persoonlijke) interessen.

V¥ Vacatures en opdrachten

Een vacature kun je ook op Twitter plaatsen met
een link naar de vacaturetekst op de website van
het bedrijf. Ook opdrachten zoals het maken van
een website, het schrijven van brochures en het
ontwerpen van een nieuwe huisstijl e.d. kun je op
Twitter plaatsen. En als jouw bedrijf een congres
of ander evenement organiseert en je nog op zoek
bent naar sprekers, sponsors of mensen die een
miniworkshop kunnen geven, werkt een tweetop-
roep ook uitstekend.

I Marktonderzoek verrichten

Twitter en de verschillende twitterapplicaties be-
schikken over zoekfuncties waarbij je de zoekop-
drachten kunt opslaan en blijvend kunt volgen. Zo
kun je tweets monitoren over jouw markt, vakge-
bied, producten, diensten, bedrijf en/of concurren-
ten. Je kunt op Twitter ook feedback en/of input
vragen over bijvoorbeeld je bestaande aanbod, een
nieuw te lanceren product of een nieuw logo. Feed-
back vragen gaat het eenvoudigst als je een tweet
verstuurt met een link naar een online-enquétefor-
mulier.

C. Postma, Zakelijk twitteren voor beginners. Haystack, 2010.
L. Fitton, M. Gruen e.a., Twitter for Dummies. Wiley, 2010.

93



	Inleiding
	1 Beginnen als manager
	2 Een hecht team samenstellen
	3 Een ineffectief team herkennen (en managen)
	4 Teamsamenwerking stimuleren
	5 Een team voorbereiden op veranderingen
	6 Leidinggeven aan multiculturele teams
	7 Omgaan met conflicten
	8 Motiveren van medewerkers
	9 Een werkoverleg organiseren
	10 Effectief vergaderen
	11 Taken delegeren
	12 Slecht nieuwsgesprekken voeren
	13 Feedback geven
	14 Medewerkers betrokken houden
	15 Omgaan met weerstand
	16 Zorgen voor een goede werksfeer
	17 Organiseren van intervisie
	18 Een coachingsgesprek voeren
	19 Omgaan met roddelen op de werkvloer
	20 Overtuigend overkomen
	21 Het bewezen nut van smart werken
	22 Invloed zonder macht
	23 Omgaan met tegengestelde belangen
	24 �Crisiscommunicatie: van reparatie 
naar reputatie
	25 Leren en innoveren stimuleren
	26 Sociale innovatie en arbeidsorganisatie
	27 Situationeel leiderschap
	28 Zelfstandig werken
	29 Het managementvak bijhouden
	30 Loopbaanontwikkeling van medewerkers
	31 Een verzuimgesprek voeren
	32 Een exitgesprek voeren
	33 Een beoordelingsgesprek voeren
	34 Sollicitatiegesprekken met de star®-methode
	35 Online werving van personeel
	36 Afscheid nemen van personeel
	37 Leeftijdsbewust met personeel omgaan
	38 �Omgaan met personeel bij nieuwe 
manieren van werken
	39 Talent kweken
	40 Verlenging van loopbanen
	41 Veranderingen vertellen aan personeel
	42 Goed luisteren
	43 Twitter als zakelijk instrument
	44 Netwerken
	45 Lichaamstaal beter begrijpen
	46 Een presentatie voorbereiden
	47 Prioriteiten stellen
	48 Efficiënt e-mail afhandelen
	49 Snel goede besluiten nemen
	50 Effectief onderhandelen
	51 Jezelf profileren
	52 Zorgen voor de eigen balans
	53 Omgaan met stress
	54 Ontwikkeling van je carrière
	55 Een LinkedIn-profiel aanmaken
	56 Een brainstormsessie organiseren
	57 Het creatieve proces
	58 Creatieve denktechnieken
	59 Creativiteit een boost geven
	60 Ontwikkelen van een business case
	61 Inrichten van een projectorganisatie
	62 Beoordelen van een projectplan
	63 �Projectmanagement: grip houden op 
de uitvoering
	64 �Kiezen voor een project- of 
procesmatige aanpak
	65 Een goed businessplan is het halve werk
	66 Klantgericht werken
	67 Omgaan met klachten
	68 Opstellen van een marketingplan
	69 Een concurrentieanalyse maken
	70 Verkoop bevorderen
	71 Inzicht in cijfers
	72 Sturen op cijfers
	73 Budgetteren
	74 Kosten besparen
	75 Een visie en missie formuleren
	Over de auteurs

