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De beste post bedenken
is één ding, maar hem
ook succesvol maken
tot een post die veel
gezien wordt, is een
tweede.



Van online cv tot
marketing- en
verkoopplatform

Wat een geweldig socialemediakanaal is LinkedIn door de
jaren heen geworden. Wat begon als een online verzamel-
plaats van cv's is inmiddels uitgegroeid tot hét zakelijke
contentplatform voor iedere professional en ondernemer. Met
dagelijks één miljoen actieve gebruikers in Nederland en maar
liefst tien miljoen profielen is het dé plek om jezelf te profi-
leren en positioneren. We zijn een topland op LinkedIn en jij
kunt daar gebruik van maken.

Op LinkedIn laat je niet alleen zien hoe waardevol je bent voor
je doelgroep, je maakt jezelf ook zichtbaar en komt op de
radar van klanten, werkgevers, opdrachtgevers en natuurlijk
potentiéle werknemers of collega’s.

LinkedIn is belangrijk om gevonden te worden en om zichtbaar
te zijn. Met premiumfuncties voor professionals faciliteert het
platform je maximaal om bijvoorbeeld met potentiéle klanten
in contact te komen. Met een goed geoptimaliseerd profiel
kun je laten zien wat je precies doet en welk voordeel je je
klanten te bieden hebt. En door perfecte LinkedIn-posts te
schrijven trek je profielbezoekers aan en kun je gesprekken
beginnen met mensen met wie je zaken zou willen doen.

Geld uitgeven aan dure advertenties kan altijd nog, probeer
éérst je organische bereik te vergroten. LinkedIn is dol op
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mensen die waardevolle content delen en waardeert dat gul
met zichtbaarheid van jouw bijdragen. Zelfs tot ver buiten je
eigen eerstegraadsnetwerk.

Klanten aantrekken vraagt om goede
content

Met het inzicht dat je LinkedIn kunt inzetten als marketingtool
komen ook de vragen. Want hoe doe je dat op een effectieve
manier? Hoe creéer je content die mensen interessant vinden
om te volgen? En misschien wel de belangrijkste vraag: hoe
krijg je daardoor nieuwe klanten?

Ondernemers denken vaak nog te veel vanuit de commer-
ciéle hoek, terwijl juist bekend is dat het keer op keer pushen
van berichten als te drammerig wordt ervaren en eerder
contraproductief werkt. Het ‘zenden’ van informatie is een
van de belangrijkste redenen voor mensen om af te haken.
Het gaat erom dat je gewaardeerd wordt, zodat mensen jou
of je bedrijf interessant vinden om te volgen. lemand volgen
is een actieve handeling, dus dan moet die persoon wel

iets te melden hebben. De vraag is hoe je wél gewaardeerd
wordt op LinkedlIn, hoe je een groot bereik krijgt en mensen
je berichten gaan liken, becommmentariéren en delen. Hoe je
goede content plaatst dus.

Dat klinkt eenvoudig, maar de werkelijkheid is weerbarstig.
Herken je dit? Dat je lukraak posts maakt voor het ‘posten om
te posten’, omdat je twee berichten per week ‘moet’ plaatsen
bijvoorbeeld. Wordt er binnen jouw bedrijf ook vaak geroepen:
‘Dit moeten we op LinkedIn zetten’, als er iets gebeurt wat
eerder leuk is voor de medewerkers dan interessant voor de
klanten? Bedenkt de directie van bovenaf wat vermeldens-
waard is? Of ben je zzp'er en denk je: wat is interessant om
mijn klanten te vertellen? En in welke vorm dan? Leest jouw
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doelgroep, of heeft video de voorkeur? Op welke andere
manieren kun je eigenlijk content presenteren?

Wat is de perfecte post?

Veel mensen denken dat een perfecte post een post is die viral
gaat: een bijdrage die een enorm bereik heeft, veel geliket
wordt, vaak gerepost wordt en waar veel mensen commentaar
op geven. Dat is natuurlijk geweldig, maar slechts weinig posts
gaan viral, en meestal gebeurt dit zonder vooropgezet plan.

In dit boek hanteren we als definitie voor de perfecte post: een
post die een vooraf gesteld doel bereikt. Wil jij bijvoorbeeld
met je post drie nieuwe klanten binnenhalen en krijg je die
via een oogstbijdrage, dan is dat een perfecte post, ook al is
het bereik beperkt. Focus niet te veel op bereik alleen. Soms
heb je je doel al bereikt met een reactie van één specifieke
persoon bij wie je graag op de radar wilde komen.

Wat is bereik?

In dit boek gebruiken we meerdere termen voor bereik. We
hebben het over impressies, views of weergaven en refereren
hiermee aan de statistieken die gekoppeld zijn aan iedere
LinkedIn-bijdrage. Bijvoorbeeld 1.327 impressies, 18.923 views of
12.566 weergaven zijn synoniemen die aanduiden hoe vaak jouw
post is weergegeven op de tijdlijn van andere mensen. Ongeacht
of de gebruiker er voorbij scrolt of op klikt om je content te lezen.

Er zijn twee bijzondere bijdragen waarbij dit getal een klein beet-
je anders geinterpreteerd kan worden. Wanneer je een bijdrage
met een video direct op LinkedIn plaatst, krijg je niet alleen te
zien hoe vaak deze op de tijdlijn is verschenen, maar ook hoe
vaak de video daadwerkelijk minimaal twee seconden is beke-

19



DE PERFECTE POST OP LINKEDIN

ken. Bij een bijdrage waarmee je een LinkedIn-artikel of editie
van je nieuwsbrief deelt, werkt dat ook zo. Je ziet de ‘bruto’ weer-
gaven én de prestaties van je artikel. Dat laatste is een indicatie
van het aantal kliks op jouw LinkedIn-artikel of -nieuwsbrief.

Naast het primaire doel om bereik te krijgen, heeft een
perfecte post nog een extra effect: mensen gaan je bio
bekijken en zien dus wat je expertise is en wat je eerder
gepost hebt. Daarna gaan ze je misschien ook volgen. Of ze
klikken door naar je website en ontdekken daar wat jij en je
bedrijf nog meer in huis hebben.

Wist je dat het algoritme bepaalt of je volgers jouw post
Uberhaupt te zien krijgen? En dat je kunt beinvloeden of je
post gezien wordt? En wist je dat je inhoudelijk een geweldige
post kunt maken, maar dat de verpakking net zo goed van
belang is bij de vraag of jouw volgers de inhoud willen be-
kijken? Heel veel factoren bepalen of een post perfect is.

Kortom: de beste post bedenken is één ding, maar hem ook
succesvol maken tot een post die veel gezien wordt, is een
tweede. In dit boek gaan we al deze zaken tackelen.

In essentie gaat het bij het maken van goede content op
LinkedIn om drie vragen:

1 Wat moet je weten om LinkedIn succesvol in te zetten?
[deel 1]

2 Op welke manier (welk format, welke blogs, welke
filmpjes et cetera) ga je content presenteren? [deel 2]

3 Hoe bedenk je interessante content en heb je altijd
genoeg ideeén voor het maken van berichten? [deel 3]

Hiermee heb je direct een overzicht van de opbouw van dit

boek, dat gaat over het bedenken van content. Het is een
creatief boek en geen knoppenboek. Daarmee bedoelen we
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dat het geen handleiding is die beschrijft hoe je LinkedIn
moet gebruiken. Je zult geen schermafbeeldingen vinden die
laten zien hoe je iets kunt vinden in de menustructuur van
LinkedIn, hoe je je profielfoto aanpast of een poll plaatst. Waar
het om draait, is hoe je interessante content kunt creéren
zonder dat het je heel veel tijd kost. Want als je dan al bedacht
hebt wat je wilt maken en hoe je dat realiseert, is meestal de
volgende vraag: hoeveel tijd kost dat wel niet? Als je het slim
aanpakt minder dan je denkt.

Hoe 3Jij
(Vorm) (Eigen stijl)

Afbeelding 1 De drie aspecten van interessante content

Dit boek gaat over het bedenken van interessante, aanspre-
kende content waarmee je klanten aantrekt en/of je expert-
status ondersteunt. Een eigen stijl ontwikkelen hoort
daarbij — de optelsom van inhoud, vorm en stijl.

Het maken van content doe je natuurlijk met een doel voor
ogen. Wat wil je met je bijdrage bereiken en heb je hier een
plan/strategie voor? Content zonder strategie is als autorijden
zonder een bestemming te hebben.

Tot zover deze inleiding. Laten we van start gaan met de

basics: alle informatie die je nodig hebt om de werking van
LinkedIn goed te begrijpen.
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