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Geen zin om het allemaal zelf uit te vinden? Of wil je samen met je collega’s aan de slag? Of het nu 

gaat om een persoonlijk profiel of een bedrijfspagina, bij Digital Moves bieden we diverse soorten 

LinkedIn-trainingen en sprekerssessies aan op het gebied van employee advocacy, social selling, 

personal branding, contentstrategie, contentmarketing en contentcreatie. Alle trainingen en 

sprekerssessies worden op maat gemaakt op basis van jouw of jullie wensen en behoeften. 

 

Bekijk ons trainingsaanbod op Digital Moves: https://www.digitalmoves.nl/ 
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Voorwoord 
 

De tijd van massacommunicatie ligt achter ons. We leven in een netwerkmaatschappij waarin 

socialmediakanalen en interactieve medianetwerken een steeds grotere rol spelen bij het nemen 

van beslissingen – zowel privé als zakelijk. Volgens onderzoeksbureau IDC wordt in de B2B-

sector inmiddels 75 procent van de aankopen beïnvloed door social media. Daarnaast geeft 81 

procent van de zakelijke besluitvormers de voorkeur aan contact met professionals die een sterk 

profiel hebben. 

 

In de loop der jaren heb ik veel bedrijven en organisaties hun strategie zien aanpassen. Waar het 

vroeger vooral draaide om eenrichtingsverkeer en zenden, verschuift de focus nu naar een 

interactieve benadering van (potentiële) klanten, opdrachtgevers, stakeholders en andere 

betrokkenen. Ook voor werknemers is er veel veranderd. Koude acquisitie wordt door nog geen 

10 procent van de benaderden geaccepteerd. Dit betekent dat je op een andere manier in contact 

moet komen met nieuwe klanten en je producten of diensten op een innovatieve manier moet 

aanbieden. Een sterke online aanwezigheid is tegenwoordig onmisbaar. Als zelfstandig 

ondernemer, maar ook als werknemer, ben je een ambassadeur van je organisatie. Het is daarom 

essentieel om jezelf professioneel te presenteren – want voordat je het weet, loopt je concurrent 

met jouw kans weg. 

 

Sinds eind 2009 gebruik ik LinkedIn actief. Voor mij is het mijn digitale visitekaartje, de ideale tool 

om potentiële klanten en opdrachtgevers te vinden, te netwerken en mezelf te profileren als 

expert. Ik train, begeleid en adviseer mensen en bedrijven in het effectief inzetten van LinkedIn. 

Zelf zoek ik geen klanten op – ik zorg ervoor dat ze mij vinden en benaderen. En dat kun jij ook 

leren door LinkedIn op de juiste manier in te zetten. Dit geldt ook voor opdrachtgevers of 

werkgevers. 

 

Om jou als professional verder te helpen in deze netwerkmaatschappij heb ik dit boek 

geschreven. Het richt zich volledig op de gratis versie van het persoonlijke LinkedIn-profiel. 

Hiermee krijg je een solide basis om je doelgroep te bereiken, je zichtbaarheid te vergroten en je 

conversie te verbeteren. 

 

LinkedIn is meer dan alleen je digitale cv of visitekaartje. Het is hét platform dat je als professional 

niet kunt missen. 

 

Ik wens je veel succes op LinkedIn! 

Corinne Keijzer   
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1 Het belang van LinkedIn 
 

LinkedIn is een zakelijk online platform voor professionals. Waren het tot een paar jaar geleden 

nog vooral de hbo’ers en wo’ers die een profiel aanmaakten, tegenwoordig zie je ook steeds meer 

mbo’ers hun weg vinden naar dit professionele netwerk. 

 

LinkedIn kent twee soorten profielen: bedrijfspagina’s en persoonlijke profielen. Op het moment 

van schrijven zijn er wereldwijd 70 miljoen bedrijfspagina’s en ruim 1 miljard persoonlijke 

profielen in 200 landen, waarbij er iedere seconde drie accounts bijkomen. In Nederland hebben 

we meer dan 11 miljoen persoonlijke accounts (waarvan 5 miljoen mensen maandelijks inloggen), 

en daarmee is LinkedIn het grootste professionele netwerkplatform. Nederlanders zijn ’s werelds 

grootste (en misschien wel succesvolste) gebruikers van LinkedIn. Niet voor niets komen de 

ontwerpers regelmatig naar Nederland om te sparren en onze feedback te vragen over het 

gebruik. Als officieel ambassadeur, samen met een paar vakgenoten, ben ik al meerdere keren het 

gesprek aangegaan. En dat is wat ik waardeer aan de medewerkers van LinkedIn: ze staan altijd 

open voor (opbouwende) kritiek en frisse ideeën. 

 

Naast persoonlijke profielen en bedrijfspagina’s zijn er op LinkedIn ruim 2 miljoen groepen te 

vinden. Dit zijn fora waarop LinkedIn-leden allerlei uiteenlopende onderwerpen bespreken. In dit 

boek ligt de focus op het persoonlijke profiel, maar ook de groepen komen aan bod. 

 

Wil je na dit boek een volgende stap maken en alles weten over het plaatsen van LinkedIn-posts? 

Dan verwijs ik je graag naar mijn boek 500 tips en ideeën voor je LinkedIn-posts. 

 

 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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Waarom een persoonlijk LinkedIn-profiel? 
 
De vraag: ‘Wat moet ik met LinkedIn?’ wordt vaak gesteld. Veel professionals denken nog steeds 

dat LinkedIn alleen een digitale Rolodex is voor wat contacten, een statisch platform of iets dat 

alleen nuttig is voor werkzoekenden. Maar LinkedIn is zoveel meer dan dat. Hier zijn enkele van 

de belangrijkste functies en voordelen: 

 

• Het is een krachtig netwerkplatform. 

• Het fungeert als een database voor al je contacten, waarbij je netwerk zelf hun gegevens 

actueel houdt. 

• Het is je digitale cv, waarmee je rechtstreeks kunt solliciteren op vacatures via LinkedIn. 

• Het is een waardevolle informatiebron, boordevol artikelen en inzichten over jouw 

vakgebied en andere onderwerpen. 

• Het biedt de mogelijkheid om je expertise en vakkennis te delen. 

• Het is je digitale visitekaartje. 

• Het stelt je in staat om als ambassadeur van je bedrijf op te treden. 

• Het maakt het mogelijk om interessante besluitvormers, potentiële klanten en bedrijven 

te volgen en strategisch in te spelen op hun online activiteiten, waardoor je zichtbaarheid 

vergroot. 

• Het is een ideaal platform voor recruitment en social selling. 

Kortom, LinkedIn is een veelzijdig platform dat veel verder gaat dan alleen een lijstje contacten. 

Het biedt talloze kansen om jezelf professioneel te profileren en je netwerk effectief te benutten. 

 

Hoe werkt LinkedIn? 
 
Wanneer je een profiel aanmaakt op LinkedIn, kun je mensen uitnodigen om te linken, of je wordt 

zelf door iemand uitgenodigd. Voor een connectie is van beide kanten toestemming nodig, 

waardoor het tweerichtingsverkeer is. Zodra je met LinkedIn-leden verbonden bent, worden 

jullie eerstegraadsconnecties van elkaar. Als een van jouw connecties weer met iemand anders is 

verbonden, wordt die persoon jouw tweedegraadsconnectie. 

 

De connecties van je tweedegraadsconnecties worden derdegraadsconnecties genoemd. Samen 

vormen al deze connecties jouw netwerk. Iedereen buiten dit netwerk valt automatisch buiten je 

bereik, en in de gratis versie van LinkedIn kun je deze mensen ook niet bereiken. Op het profiel 

van een LinkedIn-lid kun je zien in welke graad hij of zij zich bevindt door het cijfer dat achter de 

naam wordt weergegeven. 
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Het tijdperk van het netwerken 
 
Zoals ik in het voorwoord al aangaf, is de tijd van massacommunicatie voorbij. Netwerken is 

voor jou als professional enorm belangrijk. Als je nog niet begonnen bent, raad ik je aan om daar 

direct mee te starten – anders mis je de spreekwoordelijke boot. 

 

Waarom ben ik hier zo stellig in? In deze tijd draait het steeds meer om personal branding, de 

gunfactor, social selling, demand generation, persoonlijke aanbevelingen, samenwerkingen, het 

opbouwen van relaties, vertrouwen en transparantie. Dit gebeurt niet alleen offline of via de 

welbekende mond-tot-mondreclame, maar juist ook steeds vaker online. 

 

Stel je voor: je staat op een borrel, zakelijk of privé, of op een evenement met een paar mensen 

te praten. Op dat moment mis je alles wat er verder om je heen wordt besproken. Misschien 

vertelt iemand een paar meter verderop dat hij op zoek is naar een goed bedrijf dat hem kan 

helpen met het verbeteren van de airconditioning in zijn pand. En stel dat de persoon naast hem 

jou niet kent en dus niet weet dat jij daarin gespecialiseerd bent. Een kans gemist! 

 

Daarom is LinkedIn zo krachtig: op dit platform kun je direct inspelen op dit soort vragen, 

eventueel met hulp van je waardevolle netwerk of tools zoals Sales Navigator. De kracht van 

LinkedIn ligt in de mogelijkheid om op elk moment van de dag bijdragen te volgen van mensen 

die interessant voor je zijn – en daar direct op in te springen. Daarnaast kunnen anderen jouw 

naam doorgeven, wat jouw zichtbaarheid nog verder vergroot. 
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Zorg ervoor dat mensen over jou praten, zowel offline als online. Maar vooral online. Zorg dat je 

de eerste bent die genoemd wordt, en dat jouw naam bekend is bij de mensen die ertoe doen. 

Verkoop jezelf niet, laat anderen je verkopen 
 
Verkopers die beweren dat hun product of dienst het beste, het snelste of misschien wel het 

goedkoopste is, kunnen zeggen wat ze willen – we geloven verkopers niet meer op hun blauwe 

ogen. Wat we wél geloven, is de buurman, vriend(in) of het familielid dat laaiend enthousiast 

vertelt over jouw product of dienst. 

 

Als verkoper zul je daarom een andere aanpak moeten kiezen. Netwerken en aanbevelingen zijn 

hierbij van cruciaal belang. Zorg ervoor dat mensen jou en jouw product of dienst gaan promoten, 

in plaats van dat je dit zelf probeert te doen. 

 

 

 

Digitaal visitekaartje 
 
Directeur, manager, medewerker, zzp’er – het maakt niet uit welke functie je bekleedt, voor 

iedereen geldt: een eerste indruk maak je maar één keer, ook online. Hoe jouw LinkedIn-profiel 

eruitziet, zegt veel over jou. Het is je digitale visitekaartje. Mensen die jouw profiel bekijken, 

vormen direct een oordeel op basis van je profielfoto, de manier waarop je je profiel hebt ingericht 

en de tekstuele en visuele inhoud die je deelt. 

 

Mensen zoeken anderen online op. Ze willen weten met wie ze te maken hebben. Als ze een 

afspraak met je hebben, je voor een baan willen uitnodigen, als ze klant zijn of dat misschien willen 

worden, als ze iets over je lezen of als ze je nodig hebben om bijvoorbeeld voorgesteld te worden 

aan een bekende. Het is haast ondenkbaar dat een professional niet online te vinden is. Zo iemand 

lijkt misschien achter te lopen. Dat hoeft natuurlijk niet zo te zijn, maar in dit digitale tijdperk is 
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het in bepaalde functies of vakgebieden wel opvallend om geen LinkedIn-profiel te hebben. Je 

loopt dan het risico om (grote) kansen mis te lopen. 

 

Zichtbaarheid 
 
Je kunt een mooi en professioneel LinkedIn-profiel hebben, maar als het niet zichtbaar is, heb je 

er weinig aan. Wij Nederlanders zijn vaak bescheiden en niet gewend om te pronken met wat we 

hebben of wie we zijn. Doe maar normaal, dan doe je al gek genoeg, is een bekende uitspraak. Maar 

ik heb altijd moeite gehad met die instelling en draai het liever om: Doe maar gek, dan doe je al 

normaal genoeg. Want door normaal te zijn, val je vaak helemaal niet op. 

 

Natuurlijk is gek doen op een zakelijk en professioneel platform niet altijd de beste keuze, omdat 

dat niet voor iedereen geschikt is. Maar er zijn genoeg manieren om jezelf zichtbaar te maken en 

op te vallen. Een goed profiel hebben is stap één, maar ermee aan de slag gaan – netwerken, 

interacteren en jezelf goed profileren met bijdragen en artikelen – is minstens zo belangrijk. 

 

Wanneer een potentiële klant op zoek is naar een goed product of een bepaalde dienst, kijkt hij 

vaak op LinkedIn. De meeste potentiële klanten in de B2B-markt gebruiken LinkedIn om hun 

aankoopbeslissingen te beïnvloeden. Ze hebben gemiddeld al 12 stukken content van jou gezien 

en 90% van hun onderzoek afgerond voordat ze contact met je opnemen. Als je een beroep 

uitoefent met een bepaalde expertise, kun je LinkedIn uitstekend gebruiken om jezelf te 

profileren als dé expert. 

 

Dit doe je door waardevolle bijdragen en artikelen te plaatsen, te reageren op anderen, bijdragen 

te liken, content te delen en deel te nemen aan discussies in groepen – of zelf gesprekken te 

starten. Op deze manier leren jouw connecties je kennen als een expert, en hopelijk zullen zij jouw 

naam als eerste noemen wanneer iemand op LinkedIn zoekt naar jouw expertise. 

 

Dit betekent niet dat je moet spammen, want daarmee jaag je mensen juist weg. Laat mensen op 

een natuurlijke manier bekend raken met jou, je organisatie, product en/of dienst door goede en 

interessante content te delen. Zorg ervoor dat ze niet meer om jou heen kunnen. 

 

Richt je op je rol als expert 
 
We leven in een tijd waarin alles vluchtig is, vooral online. Mensen vergeten snel. Blijf je in het 

vizier, dan zullen mensen je onthouden. Het is daarom essentieel om jezelf continu als expert te 

profileren. Help anderen door informatie, tips en advies te geven, zonder direct jezelf te willen 
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verkopen. Het draait vooral om de gunfactor. Hoe meer je geeft, hoe meer je zult ontvangen. En 

dat geven hoeft niet ingewikkeld te zijn: het kan al bestaan uit het doorsturen van een bericht, 

iemand introduceren bij een ander of een vraag beantwoorden. 

 

Stel, je bent hypotheekadviseur. Je beschikt over uitgebreide kennis van hypotheken, 

verzekeringen en aanverwante producten. Op LinkedIn zie je iemand in een groep of in een 

statusupdate om hulp vragen, bijvoorbeeld over een spaarhypotheek. Wat doe je dan? 

 

Een veelgemaakte fout is dat mensen zichzelf aanbieden en meteen willen ‘verkopen’. Soms werkt 

dat, maar vaak schrikt het alleen maar af. Wie geloof je eerder: de businesscoach die een coaching 

traject probeert te verkopen, of een goede bekende die jou dat traject aanbeveelt op basis van 

zijn persoonlijke ervaringen? Online werkt het vaak beter om onzelfzuchtig een goed advies of 

een waardevolle tip te geven. Laat daarmee zien wat je in huis hebt, zonder direct iets te willen 

winnen. Dit wekt meer vertrouwen dan een adviseur die schreeuwerig probeert een afspraak te 

forceren. 

 

Netwerken kost uiteraard tijd en energie. Maar als je consistent blijft, zullen mensen je herkennen 

en onthouden. Ze zullen jouw naam noemen wanneer hun connecties vragen om een 

betrouwbare coach. Waarom? Omdat jij niet bezig bent met jezelf, maar met het belang van je 

klant. 

 

Daarom is het ook belangrijk om connecties aan te gaan met mensen die je nog niet kent. Zij 

kunnen potentiële klanten of opdrachtgevers zijn. Of misschien kennen zij weer andere mensen 

die je verder kunnen helpen. Zo bouw je niet alleen aan je netwerk, maar ook aan je reputatie. 

Vindbaarheid 
 
Veel mensen beginnen hun zoektocht naar professionals en experts via Google. Google werkt met 

zoekmachine-optimalisatie (SEO). Dit betekent dat wanneer iemand een of meerdere woorden 

intypt – bijvoorbeeld een bepaalde expertise of een naam – hij wordt geleid naar een relevante 

website. Hoe relevanter de website, hoe hoger deze verschijnt in de zoekresultaten. Dit hangt af 

van meerdere factoren, maar vooral van de teksten waarmee de website gevuld is. Wil je met je 

LinkedIn-profiel hoog in Google verschijnen bij bepaalde zoektermen, dan is het belangrijk om bij 

het invullen van je profiel goed na te denken over hoe en door wie je gevonden wilt worden. 

 

De zoekfunctie binnen LinkedIn werkt vergelijkbaar met Google, namelijk op basis van 

zoektermen. Wil jij gevonden worden op bijvoorbeeld salesmanager, dan moet je ervoor zorgen 

dat die term in je profiel staat. Er zijn echter vaak meerdere benamingen voor functies. Iemand 
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kan ook zoeken op vertegenwoordiger of de woorden los typen, zoals sales manager. Als die 

termen niet in je profiel voorkomen, verschijn je niet in de zoekresultaten. 

 

Het is dus essentieel dat alle relevante zoektermen in je profiel staan. Gelukkig biedt LinkedIn 

hiervoor verschillende velden, zoals je kopregel, samenvatting, werkervaring en vaardigheden. 

Het hele profiel wordt geïndexeerd, dus gebruik deze velden slim om de juiste zoekwoorden op 

te nemen en je vindbaarheid te vergroten. 

 

Geven is het nieuwe krijgen 
 
Toen je klein was en iets moest delen, bijvoorbeeld met een vriendje, betekende dat vaak dat je 

een stukje moest weggeven van wat je had. Je hield zelf minder over. Al had je dan natuurlijk wel 

een blij vriendje. Maar nu betekent delen ook krijgen, vooral online. In de inmiddels 

veelgehoorde leus ‘als je niet kunt delen, kun je ook niet vermenigvuldigen’ zit dan ook echt een 

kern van waarheid. 

 

Probeer het maar eens. Ga online, help mensen, like en reageer op hun bijdragen, en verwijs hen 

door naar de juiste personen (want ook jij kent mensen die graag netwerken). Vaak is een kleine 

moeite al voldoende om iemand jou te laten onthouden. En driemaal raden wat er gebeurt als die 

persoon later een opdracht of aanvraag van een connectie voorbij ziet komen die perfect bij jou 

past... Juist!  
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2. Een professioneel profiel 
 

Zoals ik al zei in het voorwoord, is dit boek geschikt voor alle niveaus. Ben je net begonnen of heb 

je nog geen profiel? Geen probleem, volg gewoon rustig alle stappen in dit boek. Heb je al een 

profiel? Dan kun je direct verdergaan met paragraaf 2.2. 

 

2.1 Voor wie nog geen profiel heeft 
 
Als je nog geen LinkedIn-profiel hebt, is dit het moment om er een aan te maken. Zo kun je alles 

wat je in dit boek leert direct in de praktijk brengen. Het aanmaken van een profiel is eenvoudig 

en snel gedaan. 

 

Ga naar www.LinkedIn.com en klik op ‘Lid worden’. Vul je gegevens in of log in met je Google-

account. Gebruik altijd je echte naam (geen bedrijfsnaam) en klik op ‘Nu lid worden’. 

 

 

 

Nadat je hebt bewezen dat je een ‘echt persoon’ bent door een eenvoudige vraag of puzzel op te 

lossen, kun je verder. In het volgende veld geef je aan of je in dienst bent, werkzoekend bent of 

studeert. Afhankelijk van je keuze vul je de bijbehorende velden in. 

Als je ‘in dienst’ bent, vraagt LinkedIn om je functietitel en de naam van je werkgever. Uiteraard 

kun je deze informatie later nog aanpassen of aanvullen. 

http://www.linkedin.com/
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Hierna ontvang je een code op het door jou opgegeven e-mailadres om je account te verifiëren. 

Zodra je deze code hebt ingevoerd, kom je op je profielpagina terecht. Nu kan het echte werk 

beginnen. Succes! 
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LinkedIn werkt niet op alle browsers even goed. Vooral met Internet Explorer  

of Edge kom je veel problemen tegen, bijvoorbeeld bij het opslaan van  

instellingen of aanpassingen. Kies daarom voor Chrome, Safari of Firefox,  

dan heb je die problemen niet of een stuk minder. 

 

2.2 Voor wie al een profiel heeft 
 
Dit boek is geschreven met de Nederlandse taalinstelling op LinkedIn als uitgangspunt. Heb je al 

een profiel en staat de lay-out ingesteld op Engels (of een andere taal), dan kun je dit (tijdelijk) 

aanpassen naar Nederlands. Zo hoef je de termen niet zelf te vertalen. 

 

Je kunt de taalinstelling wijzigen via de instellingen (meer hierover lees je in paragraaf 5.1). Er is 

echter ook een snellere methode: klik op je profielfoto rechtsboven in het scherm en selecteer in 

het uitklapmenu ‘Language’ of de vertaling daarvan in de ingestelde taal. 

 

 

 

2.3 Verschil in opties en lay-out 
 
De afbeeldingen en lay-out in dit boek kunnen soms afwijken van die op jouw profiel. LinkedIn is 

continu in ontwikkeling en voegt regelmatig nieuwe functies toe, die niet voor iedereen 

tegelijkertijd beschikbaar zijn. Deze updates worden wereldwijd in willekeurige batches 

uitgerold. 
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Het is lastig te voorspellen wanneer jij toegang krijgt tot een nieuwe functie of lay-out; soms 

gebeurt dit binnen een dag, maar het kan ook een jaar duren. Dit heeft niets te maken met hoe 

lang je al lid bent van LinkedIn of of je een betaald abonnement hebt. 

 

 

Alle uitleg in dit boek is gebaseerd op de laptop/desktopversie van LinkedIn tenzij anders vermeld.  

Het is ook mogelijk met je mobiele applicatie aanpassingen te doen, maar niet alles is op de app 

beschikbaar en opties staan soms op een andere plek. 

 

 

2.4 Het toepassen van SEO voor LinkedIn 
 
Voordat je begint met het inrichten van je profiel, is het verstandig om eerst een 

zoekwoordonderzoek te doen. In hoofdstuk 1 heb ik al uitgelegd dat LinkedIn op een 

vergelijkbare manier met zoekwoorden omgaat als Google. Als je wilt dat mensen je kunnen 

vinden op specifieke termen, functies of kwaliteiten, moet je hier rekening mee houden bij het 

schrijven van je teksten. Dit proces heet zoekmachine-optimalisatie, ook wel SEO genoemd, wat 

staat voor Search Engine Optimization. 
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Het uitvoeren van zoekmachine-optimalisatie kost tijd, maar het is de basis van een goed profiel 

en ontzettend waardevol als je het correct toepast. Vaak blijf je zelf hangen in vakjargon of 

gebruik je termen die anders zijn dan degene waar jouw doelgroep op zoekt. Hoe kom je dan aan 

de juiste zoekwoorden voor jouw profiel? 

 

• Bepaal je doelgroep en taal: Denk goed na over wie je wilt bereiken en in welke taal je 

dat wilt doen. LinkedIn biedt de mogelijkheid om profielen in meerdere talen aan te 

maken; zie hiervoor paragraaf 3.3. 

• Vraag je omgeving om input: Vraag mensen in je netwerk wat zij zouden intypen om je 

te vinden op Google of LinkedIn. Je zult verrast zijn door de termen die zij gebruiken. 

Zelfs kinderen kunnen verrassende inzichten bieden. 

• Kijk naar collega’s: Collega’s hebben vaak andere functienamen in hun profiel staan, ook 

al doen ze hetzelfde werk. Dit kan je op ideeën brengen. 

• Analyseer branche- of vakgenoten: Bekijk profielen van mensen in jouw branche. Zij 

gebruiken vaak andere benamingen of varianten van functietitels. Denk bijvoorbeeld aan 

salesmanager, dat ook vaak als sales manager wordt geschreven. 

• Maak gebruik van website-analytics: Analyseer de statistieken van je website om te 

ontdekken met welke zoekwoorden bezoekers zijn binnengekomen. Deze termen 

kunnen ook relevant zijn voor je LinkedIn-profiel. 

• Gebruik tools voor zoekwoordenonderzoek: Er zijn veel gratis online tools beschikbaar 

om je te helpen. Ook AI-tools zoals ChatGPT kunnen waardevolle inzichten bieden. In dit 

boek bespreek ik twee tools die ik vaak gebruik: Ubersuggest en Google Trends. 

 

Ubersuggest  
 
SEO draait om het gebruik van de woorden waarop mensen je zoeken. Als je bijvoorbeeld 

gevonden wilt worden op projectmanager, is het belangrijk dat dit woord in je profiel staat. Maar 

er zijn vaak meerdere termen die dezelfde functie beschrijven. Hoe ontdek je welke dat zijn? 

 

Hiervoor kun je de gratis tool Ubersuggest gebruiken. Ga naar 

https://neilpatel.com/ubersuggest en voer daar een zoekwoord in, bijvoorbeeld je functienaam. 

Selecteer ook de taal waarin je wilt zoeken. Ubersuggest geeft je vervolgens inzicht in 

gerelateerde zoekwoorden en de populariteit ervan, zodat je de juiste termen kunt opnemen in je 

profiel. 

 

https://neilpatel.com/ubersuggest
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Je ziet nu een lijst met zoekwoorden verschijnen. Sommige termen zijn niet relevant, maar andere 

kunnen zeer bruikbaar zijn. Klik op ‘Search Volume’ om te bekijken welke zoekwoorden het 

hoogste zoekvolume hebben. Dit geeft je inzicht in welke alternatieven er zijn voor jouw woord 

en hoe je hiermee kunt variëren. 

 

Ik heb de beste alternatieven in dit boek met rood gemarkeerd. Daarnaast zie je ook de mate van 

concurrentie (‘Competition’). Kies vooral zoekwoorden die zowel een hoog zoekvolume hebben 

als een lage concurrentie. Zo vergroot je je vindbaarheid zonder dat je concurreert met te veel 

anderen. 

 

 

 

Google Trends 
 
Google Trends is een andere handige tool die ik graag gebruik. Hiermee kun je maximaal vijf 

zoektermen naast elkaar zetten en vergelijken welke het meest gezocht wordt. Bovendien krijg 

je inzicht in de populariteit van de termen per land en zelfs per regio. 

Ga naar https://www.google.nl/trends en klik bovenin op ‘Ontdekken’ om te beginnen. 

https://www.google.nl/trends
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Stel bovenaan de instellingen correct in, bijvoorbeeld ‘Nederland’ als je alleen zoekwoorden wilt 

analyseren die vanuit Nederland zijn ingevoerd. Kies daarnaast de periode waarbinnen je wilt 

zoeken. 

 

Als voorbeeld vergelijk ik de termen ‘projectleider’, ‘project leider’, ‘project manager’, ‘projectmanager’ 

en ‘projectmanagement’. Ik stel de regio in op Nederland en kijk naar welke term in de afgelopen 

twaalf maanden het meest is gezocht binnen Google. 

 

 

Uit de resultaten blijkt dat er het meest is gezocht op ‘projectmanagement’ en ‘projectleider’. Op 

‘project leider’ zoekt vrijwel niemand. De overige termen worden wel regelmatig gebruikt, dus ook 

deze kun je opnemen in je teksten. Probeer de zoekwoorden op verschillende plekken in je profiel 

te verwerken zonder dat het geforceerd aanvoelt. 

 

De term die voor jou het belangrijkst is en waarmee je jezelf direct wilt profileren, plaats je in je 

kopregel (zie paragraaf 3.1). De andere termen kun je verwerken in je Info-sectie, werkervaring of 

vaardigheden. Als je verder naar beneden scrolt in Google Trends, zie je bovendien in welke 

regio’s welke term het meest wordt gebruikt. Dit kan je helpen om je profiel nog beter af te 

stemmen op je doelgroep. 
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Voorkom fout geschreven woorden in je LinkedIn-profiel. Je schrijft ‘Projectmanager’ in het  

Nederlands aan elkaar. Het staat slordig om dan ‘Project Manager’ los te schrijven, maar dat kun  

je oplossen door het profiel bijvoorbeeld in een andere taal aan te maken, in dit geval Engels.  

Dan schrijf je het wel los namelijk. In paragraaf 3.3 lees je hoe je dit doet.  

 

 

2.5 Het LinkedIn-logo in je e-mail, cv of website 
 
Om je vindbaarheid verder te vergroten, kun je gebruikmaken van diverse hulpmiddelen. 

LinkedIn biedt bijvoorbeeld ‘badges’ (logo’s) die je kunt toevoegen aan je e-mailhandtekening, 

online cv of je eigen website. Dit doe je door middel van HTML-codes. Als je hier zelf niet uitkomt, 

kun je hulp inschakelen van iemand met technische kennis, zoals je websitebouwer. 

Klik op je profiel aan de rechterkant op ‘Openbaar profiel en URL’ om de benodigde instellingen te 

vinden. 

 

 

 

Een nieuw veld volgt; scrol naar beneden en klik rechts op ‘Badge maken’. 

 

 

 

Er volgen twee stappen en verschillende codes voor twee soorten badges. Kies de code die je wilt 

en plak die in bijvoorbeeld de elektronische handtekening van je e-mail of je website. 



 

Pagina 23 
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3. Je LinkedIn-profiel 
professionaliseren 
 

Of je nu al een tijd actief bent op LinkedIn of net begint: je profiel kan altijd beter en professioneler 

worden. Dat je het ooit hebt opgezet, betekent niet dat je er niet meer naar hoeft om te kijken. 

LinkedIn is voortdurend in ontwikkeling, maar ook jij verandert, samen met je ervaringen, 

behoeften en wensen. Daarom is het verstandig om je profiel regelmatig te controleren en bij te 

werken. In dit hoofdstuk neem ik je stap voor stap mee door het hele profiel. De aanpak verschilt 

uiteraard per persoon en functie, dus richt je vooral op wat bij jou, je werkzaamheden en je 

situatie past. Iemand die op de IT-helpdesk werkt, heeft bijvoorbeeld andere doelen dan een 

salesmanager die zich richt op leads en prospects. 

 

Maak je profiel compleet met alle onderdelen die daarvoor nodig zijn. Ontbreekt er iets, dan geeft 

LinkedIn dit zelf aan in je profiel. In dat geval zie je de melding ‘Suggesties voor u’. 

 

 

Zie je deze suggesties niet, dan is je profiel compleet. Dit vergroot je vindbaarheid en draagt ook 

bij aan je SSI-score. Deze score is een belangrijke factor voor het LinkedIn-algoritme: hoe hoger 

je score, hoe beter. Meer over de SSI-score – wat het is en hoe het werkt – lees je in mijn boek ‘500 

tips en ideeën voor je LinkedIn-posts’.  

 

 

LinkedIn kent geen opmaaksysteem. Je kunt in LinkedIn dus niet iets dik drukken,  

onderstrepen of schuin drukken. Hier zijn wel externe tools en extensies voor die je kunt  

gebruiken, zoals Lingojam, Kleo of AuthoredUp.  

 

Let wel op:  

dit soort teksten worden niet geïndexeerd door Google of LinkedIn.  

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
file:///C:/Users/tjerknoordraven/Documents/Tjerklit/Corinne%20Keijzer/lingojam.com
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3.1 Het introductieprofiel 
 

Je introductieprofiel is het eerste wat mensen zien wanneer ze jouw profiel bekijken en ook het 

eerste wat jij ziet bij anderen. Het fungeert als een compact info-stuk met een samenvatting van 

enkele onderdelen uit je profiel: een introductie van jezelf, oftewel je digitale visitekaartje. Het is 

belangrijk om hier een sterke, professionele eerste indruk te maken, dus neem deze sectie serieus 

en besteed er voldoende aandacht aan. 

 

 

 

 

 
Wijzigingen in je introductieprofiel worden niet met je netwerk gedeeld  

(alleen in de aanvullende velden verderop in je profiel, indien gewenst).  

 

Wil je toch laten weten dat je iets aangepast hebt, laat het dan in 

een aparte bijdrage aan je netwerk weten. 

 

 

Profielfoto 
 
Een eerste indruk maak je ook online maar één keer, en je profielfoto is een van de belangrijkste 

elementen die direct beoordeeld wordt. Binnen een kwart van een seconde vormt iemand 

onbewust een mening. Je foto kan ervoor zorgen dat mensen op je profiel blijven en eventueel 
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contact opnemen, of juist je profiel direct verlaten. Let op: het gaat niet om een modellenwedstrijd 

– niet of je een knap koppie hebt, maar of je een zakelijke en professionele uitstraling hebt. Heb je 

geen professionele foto? Dan is het wellicht verstandig er een te laten maken door een goede 

fotograaf. Overigens kun je tegenwoordig ook prima professionele foto’s maken met je 

smartphone. 

 

Waar moet je op letten bij het plaatsen van een zakelijke foto op LinkedIn? 

1. Wees jezelf. Niet meer, niet minder. Jij bent jij, ieder individu is anders, dus denk er niet 

te moeilijk over. Het belangrijkste is dat je goed en snel herkenbaar bent voor je 

zakenrelaties.  

2. Draag kleding die je zakelijk ook draagt. Draag je nooit een stropdas, dan hoeft dat ook 

echt niet op je profielfoto. Kennen mensen jou in het zakenleven in een hoody of 

sweatshirt? Dan ook op je foto. 

3. Plaats altijd een foto van alleen jezelf. Dus geen partner, kind, hond, paard of iets of 

iemand anders. Je profiel is persoonlijk en het gaat om jou. Daarnaast is het een zakelijk 

platform, houd vooral dat in gedachte bij het maken of plaatsen van de foto. 

4. Voorkom ‘afgehakte’ lichaamsdelen op je foto. Soms knippen mensen zich bijvoorbeeld 

uit een groepsfoto, en dan zie je nog een handje of een half hoofd ergens bungelen. Staat 

niet professioneel.  

5. Zorg dat je gezicht herkenbaar is. Maak de foto van voren en kijk bij voorkeur in de 

camera. Oogcontact is heel belangrijk bij een eerste indruk. Maar ook hier geldt weer: 

blijf jezelf. Heb je een superleuke lachende foto waarbij je in de lucht kijkt en ben jij dat 

op en top? Lekker doen.  

6. Maak geen selfie. Laat iemand anders een foto van je maken. Misschien dat over een paar 

jaar selfies ook op LinkedIn meer geaccepteerd worden, maar nu nog niet.  

7. Houd vakantie-, strand-, festival- of andere vrijetijdsfoto’s voor Facebook. 

8. Zwart-wit of kleur maakt niet uit. Het kan allebei. 

9. De achtergrond maakt ook niet uit. Dit blijkt uit onderzoek van de tool Photofeeler. Wel 

zou ik het zakelijk houden, dus geen foto op een festival bijvoorbeeld of met een biertje 

in de hand. Tenzij je op een festival werkt of bier verkoopt…   

10. Maak oogcontact. Uit onderzoek, en eigen ervaring, blijkt dat mensen heel graag in je 

ogen kijken op een foto. Dat wekt vertrouwen. 

Je kunt je foto uploaden of wijzigen door in je eigen profiel met je muis op de profielfoto te 

gaan staan (of als je die nog niet geüpload hebt het lege veld voor je profielfoto) en te klikken. 

Op de mobiele applicatie klik je op je profielfoto met je vinger. 
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Je kunt nu een foto bewerken of toevoegen.  

 

 

 

Voeg je een foto toe, dan krijg je de mogelijkheid om direct een foto te maken of te uploaden.  
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Het ter plekke maken van een foto raad ik niet aan gezien het feit dat de camera’s op pc’s en 

laptops niet altijd de beste kwaliteit bieden. Maak daarom liever zelf een foto met je telefoon of 

een goede camera. Of nog beter: laat hem door een professionele fotograaf maken.  

 

 

 
Een professionele fotograaf zorgt ervoor dat jouw LinkedIn profielfoto er professioneel,  

aantrekkelijk en representatief uitziet, waardoor je een sterke eerste indruk maakt.  

 

Bovendien weet een expert hoe je het beste licht, de juiste pose en een passende  

achtergrond kiest om jouw persoonlijkheid en professionaliteit te benadrukken. 

 

 

Kies het juiste bestand van je harde schijf of de camerarol op je telefoon, of klik op ‘Bewerken’ als 

je je foto wilt bewerken. Je kunt je foto bijsnijden, indien gewenst, of inzoomen met de optie 

‘Zoomen’. Tevens is er de mogelijkheid om je foto te draaien of er een filter overheen te plaatsen 

zodat de kleur verandert. Ook kun je met het licht spelen door op ‘Aanpassen’ te klikken. Bij een 

goede foto hoef je dit uiteraard niet te doen. 
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Check ook direct voor wie je foto zichtbaar is op LinkedIn. Je kunt rechtsonder kiezen voor vier 

zichtbaarheidsopties.  
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Klik hier op en maak de juiste keuze:  

• Uw connecties (mensen met wie je direct gelinkt bent) 

• Uw netwerk (connecties en connecties van jouw connecties) 

• Alle LinkedIn-leden  

• Openbaar (alle leden maar ook de mensen die geen LinkedIn-account hebben en 

bijvoorbeeld via Google op je profiel komen).  

 

Je vindt deze optie ook direct als je klikt op je profielfoto en verder niets hoeft te bewerken.  

 

 

 

Mijn advies is om het op ‘Openbaar’ te zetten of op zijn minst op ‘Alle LinkedIn-leden’. LinkedIn is 

een open platform waar een open manier van communiceren zeer gewaardeerd wordt. En zeg nou 

zelf, linken met iemand die zichzelf niet wil laten zien, dat wil toch niemand? 

 

 

 
Ook in de mobiele applicatie kun je vanuit je profiel je foto bewerken door erop te tikken  

met je vingers. Je kunt er een filter overheen plaatsen, vervagen of bijvoorbeeld de  

warmte-instellingen aanpassen. 
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Check wat anderen van jouw profielfoto vinden 
 
Je kunt op de website Photofeeler.com door andere professionals gratis laten beoordelen wat ze 

van jouw profielfoto vinden, gebaseerd op drie pijlers: 

• Of je competent overkomt. 

• Of je sympathiek overkomt. 

• Of je invloedrijk overkomt. 

Om de beoordelingen te kunnen krijgen moet je wel eerst een aantal anderen een beoordeling 

geven. Photofeeler is een leuke tool om eens te kijken of je foto goed gewaardeerd wordt op deze 

verschillende onderdelen. Aan de hand van deze beoordelingen kun je misschien eens bekijken of 

je niet een nieuwe foto moet (laten) maken.  

 

 

 

Ga hiervoor naar https://www.photofeeler.com/my-account. Kies wel de juiste categorie, in dit 

geval ‘business’ en geef duidelijk je functie weer zodat andere LinkedIn-leden je beter kunnen 

beoordelen.  

 

https://www.photofeeler.com/my-account
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Twijfel je tussen foto’s en weet je niet welke je moet gebruiken? Dan laat je ze gewoon allemaal 

beoordelen. Zo krijg je snel inzicht wat anderen van je foto vinden en kun je eventueel je keuze 

daarop baseren. 

 

 

 

Een goede foto kan het verschil maken 
 
Photofeeler heeft achthonderd profielfoto’s van LinkedIn onderzocht en kwam tot verrassende 

ontdekkingen. Op basis van 60.000 beoordelingen op 800 foto’s zijn diverse onderdelen van een 

profielfoto geanalyseerd en daar kwamen waardevolle tips uit. Een van de uitkomsten was 

bijvoorbeeld dat lachen een positief effect heeft op bekwaamheid, invloedrijkheid én aardigheid. 
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Serieus kijken had juist een negatiever effect. Knijpen met je ogen is ook in je voordeel. Het 

verbergen van je gezicht, bijvoorbeeld door er een camera voor te houden of weg te kijken, had 

daarentegen weer een negatief effect. 

 

Henk Struik nam de proef op de som en veranderde zijn profielfoto op LinkedIn na een tip van mij. 

Hij deed de test op Photofeeler voor beide foto’s; zie hieronder het resultaat. Met zijn nieuwe foto 

komt Henk deskundiger en invloedrijker over dan met zijn eerste foto. Misschien zou ook ‘Likable’ 

omhoogschieten als hij zou lachen, al is het natuurlijk maar net wat je uit wilt stralen. Je ziet in elk 

geval dat een paar kleine verschillen in je profielfoto al veel kunnen uitmaken in hoe je overkomt 

op anderen. 

 

 

 

Zwart-wit foto of kleur? Dat maakt volgens het onderzoek niet uit. Evenals de achtergrond. Al 

leert de ervaring mijzelf dat een te drukke achtergrond als niet fijn wordt ervaren.  
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Voor alle resultaten van het onderzoek van Photofeeler verwijs ik je graag naar 

https://blog.photofeeler.com/perfect-photo/. 

 

Achtergrondfoto 
 
Het is ook mogelijk om een achtergrondfoto op je persoonlijke profiel te plaatsen. Dit kan positief 

bijdragen aan je personal branding en nog meer benadrukken wie of wat je bent. Neem een foto 

die bij je beroep, bij je branche, bij je werkplek of bij jou als persoon past; het moet iets zijn wat 

jouw profiel versterkt. Je krijgt deze optie automatisch te zien als je in je profiel staat. Iedereen 

die nog geen achtergrondfoto heeft, ziet een standaard afbeelding. Klik op het camera-icoontje 

of potloodje (dit verschilt per profiel) in de omslagfoto om de foto in te voegen. 

 

 

 

De foto haal je uit een van je eigen mappen op je laptop/desktop of uit de cloud. De afbeelding 

moet een jpg, png of gif-bestand zijn. Klik op het foto-icoontje of potloodje (dit verschilt per 

profiel) in je omslagfoto om je foto te uploaden of aan te passen. 

 

                                                                                               

Controleer altijd op je smartphone hoe je LinkedIn-achtergrondfoto eruitziet, omdat het  

formaat daar anders kan zijn. Zo voorkom je dat belangrijke tekst of beelden wegvallen en  

blijft je profiel professioneel. 

https://blog.photofeeler.com/perfect-photo


 

Pagina 35 

 

 

  

Je kunt de foto verwijderen als het resultaat je niet bevalt, maar ook kun je de positie nog wijzigen, 

oftewel de foto iets verschuiven als het formaat niet helemaal klopt. Bekijk goed hoe het uitkomt, 

ook op je mobiele applicatie. Staan er bijvoorbeeld mensen op de foto, check dan goed of ze er nog 

met hun hoofd op staan als dat de bedoeling is.  

 

Gebruik het liefst een persoonlijke maar wel zakelijke achtergrondfoto die ook echt iets met jou 

en je werk of vakgebied te maken heeft. Dit kan ook een symbolische foto of landschapsfoto zijn 

of een leuke eigen collage van de producten die je aanbiedt of een weggever.  

 

Voorkom té reclameachtige uitingen en houd het in de professionele, zakelijke sfeer. Mensen 

doen zaken met mensen, niet met bedrijven. Je verliest direct het (eerste) contact als ze het 

gevoel krijgen dat je profiel een reclamezuil is. Een foto van je gezin zou ik hier niet plaatsen, maar 

dus wel iets zakelijks of symbolisch met een personal touch.  
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Naam en audio 
 
Je naam is je naam. Houd het hierbij en zet er niet allerlei (privacy-gevoelige) informatie achter, 

zoals een telefoonnummer, e-mailadres of website. Ook het daadwerkelijke aantal connecties 

handmatig achter je naam vermelden zou ik niet adviseren (LinkedIn kiest ervoor om boven de 

500 connecties het werkelijke aantal niet aan je profielbezoekers te laten zien). Dit aantal is voor 

een ander uiteindelijk niet belangrijk; het gaat om de kwaliteit van je netwerk, niet om de 

kwantiteit. Het kan verkeerd overkomen en juist mensen afstoten. Daarnaast kun je van LinkedIn 

een waarschuwing verwachten, het is namelijk volgens de voorwaarden niet toegestaan iets 

anders te plaatsen dan je naam.  Je verandert je naam door op het potloodje in je 

introductieprofiel te klikken. 

 

 

 

Je kunt nu je naam aanpassen op LinkedIn, zodat deze precies weergeeft hoe jij jezelf wilt 

presenteren. Heb je bijvoorbeeld een meisjesnaam en wil je die toevoegen, dan kan dat eenvoudig 

bij ‘Aanvullende naam’.  

 

Vervolgens kun je zelf bepalen wie deze aanvullende naam mag zien: alleen je directe connecties, 

je bredere netwerk (tweede- en derdegraads connecties) of alle LinkedIn-leden. Het meest aan te 

raden is om de laatste optie te kiezen, zodat je profiel voor iedereen consistent en duidelijk 

zichtbaar is. 
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Maak je aanvullende naam zichtbaar voor alle LinkedIn-leden voor een duidelijk, 

professioneel en consistent profiel. 

 

 
Audio-fragment 
 

Wil je dat mensen je naam goed uitspreken? Dan kun je gebruik maken van de mobiele LinkedIn-

applicatie om je naam op te nemen (alleen beschikbaar in IOS en Android). Deze is zowel op 

laptop/desktop als mobiele apps terug te luisteren.  

1. Klik in je app op je profiel en vervolgens op het potloodje. 
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2. Klik door op het potloodje achter ‘Uw audio-opname’.  

3. Je hebt nu 10 seconden de tijd om je naam luid en duidelijk in te spreken. 

 

 

 

 

 

 
Aangezien je 10 seconden de ruimte hebt, kun je er ook een korte pitch van maken en iets  

meer over jezelf vertellen dan alleen je naam inspreken.  

 

Heb je naast het Nederlands ook een Engelstalige of anderstalige doelgroep,  

dan is het helemaal handig om in desbetreffende taal je naam te laten horen en 

kort aan te geven wat je doet bijvoorbeeld.  

 

 

Tevens kun je kiezen of je deze audio voor iedereen op LinkedIn beschikbaar stelt of alleen voor 

je eerstegraads connecties.  
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Als je ervoor gekozen hebt om je achternaam alleen zichtbaar te maken voor connecties, dan 

krijg je bij deze optie een waarschuwing van LinkedIn op het moment dat je de uitspraak voor  

iedereen zichtbaar maakt.  

 

 

Jezelf verifiëren 
 

Je hebt de mogelijkheid om je als persoon te laten verifiëren zodat iedereen in je profiel direct ziet 

dat je een echt persoon bent.   
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Zodra je jezelf geverifieerd hebt, zie je dit schild-icoontje achter je naam. Het is gratis en geeft je 

meer geloofwaardigheid en vertrouwen.    

 

 

 

De verificatie wordt uitgevoerd via een externe partij, het Amerikaanse bedrijf Persona. Je 

gegevens worden dus niet opgeslagen door LinkedIn. Persona is gespecialiseerd in software voor 

ID-verificatie en voldoet aan de Europese wetgeving (GDPR). Zij verwijderen je gegevens binnen 

30 dagen. 

 

Wanneer je jezelf wilt laten verifiëren en doorklikt, doorloop je de volgende stappen: 

 

• Je wordt gevraagd om een QR-code te scannen. 

• Via de link die daarop volgt, krijg je de vraag om de voorwaarden te accepteren. 

• Daarna wordt gevraagd naar de nationaliteit in je paspoort. 

• Vervolgens moet je een foto van de paspoortpagina uploaden. 

• Je wordt gevraagd de chip van je paspoort te scannen. Let op: in sommige gevallen werkt 

dit al door je telefoon stil op het paspoort te leggen. 

https://withpersona.com/
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• Tot slot maak je een selfie om aan te tonen dat jij daadwerkelijk de persoon op het 

paspoort bent. 

 

Helaas is het verifiëren niet voor iedereen even eenvoudig. Je kunt je namelijk niet laten 

verifiëren als: 

 

• Je achternaam afwijkt van de naam in je paspoort. 

• Je voornaam verschilt van de (doop)naam in je paspoort. 

 

Op dit moment is hier nog geen oplossing voor. Binnen sommige organisaties kun je je echter laten 

verifiëren met behulp van je zakelijke e-mailadres. Als deze optie beschikbaar is, zie je dit direct 

als keuze in het verificatieproces. Klik op het pijltje achter je organisatie en vul je zakelijke e-

mailadres in. De rest wijst zich vanzelf. 

 

 

Recruiters kunnen zich ook verifiëren aan de hand van hun pakket Recruiter.   
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Connecties 
 
LinkedIn kiest er bewust voor om het aantal connecties te verbergen zodra dat boven de 500 

komt en duidt dit op je profiel aan met ‘500+’, ongeacht het daadwerkelijke aantal. 

 

 

 

Klik je bij iemand uit je eerstegraads netwerk op ‘Connecties’, dan kun je zien met wie hij of zij 

gelinkt is. Zie je dit niet, dan heeft hij of zij de instellingen zo aangepast dat dat onzichtbaar is. 

Meer daarover in paragraaf 5.3. 

 

Soms zie je ook het aantal volgers in het profiel van iemand staan, zoals in mijn profiel. Uitleg om 

dit in te stellen vind je in paragraaf 6.5. De voordelen op gebied van content lees je in mijn boek 

‘500 tips en ideeën voor je LinkedIn-posts’.  

 

Kopregel 
 
Het belangrijkste stukje tekst op je LinkedIn-profiel is de kopregel in je introductie. Samen met je 

profielfoto is dit het eerste wat mensen van je zien. Als je iets plaatst op de tijdlijn, ergens op 

reageert of als je in de zoekmachine opduikt.  

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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Je vindt je kopregel direct onder je naam. Zie dit stukje van je profiel als je visitekaartje, een tekst 

waarmee je jezelf wilt profileren en dat direct de juiste eerste indruk achterlaat over wie je bent, 

wat je doet en eventueel wat je te bieden hebt. Dit hangt uiteraard af van je insteek op LinkedIn. 

 

LinkedIn vult de kopregel automatisch met de meest recente functie uit je werkervaring. Je kunt 

dit zelf aanpassen of aanvullen tot maximaal 120 tekens, op sommige apparaten zelfs 220 tekens. 

Je kunt kiezen voor steekwoorden – bijvoorbeeld je functie, bedrijfsnaam, expertise of interesse 

– maar je kunt ook jezelf in een of twee zinnen omschrijven. Het is maar net hoe je wilt overkomen 

en wat je wilt dat mensen als eerste zien. Bedenk dat mensen aan de hand van je kopregel kunnen 

beslissen om door te klikken of af te haken.  

 

Heel oneerbiedig gezegd: je kopregel is je werphengel, je digitale uithangbord.  

 

 

 

De eerste dertig tekens van je kopregel zijn het belangrijkste omdat die op de mobiele app het 

eerst zichtbaar zijn (de eerste tachtig tekens op laptop/desktop). Ook als je op een post reageert 

zien ze direct je de eerste tekens van je kopregel.  

 

Het is je eerste indruk, tegelijk met je profielfoto, en het zou mooi zijn als ze daarna doorklikken 

naar je profiel om daar meer van je te lezen. 
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Het is goed om te beseffen dat mensen vaak in hun omgeving vragen naar experts op een bepaald 

gebied. Als vervolgens iemand jouw naam noemt, is het handig als mensen in één oogopslag zien 

waar jouw expertise ligt. Het is daarom belangrijk om zo duidelijk mogelijk te zijn. Daarnaast kan 

het ook van belang zijn dat je de naam van je bedrijf of organisatie erin zet om de 

naamsbekendheid te vergroten. Deze naam wordt namelijk niet apart getoond als je ergens op 

reageert.  

 

Om je kopregel aan te passen klik je op het potloodje rechts in je introductie zoals eerder in deze 

paragraaf aangegeven. 

 

Een paar creatieve voorbeelden voor kopregels 
 
Je kunt een kopregel invullen met steekwoorden, maar je kunt er ook voor kiezen om een zin te 

maken of zelfs te beginnen met een vraag. Dit is een persoonlijke keuze en hangt volledig af van 

je doelgroep. Als je van een creatieve benadering houdt, heb ik hieronder een aantal voorbeelden 

voor je: 

 

• Commerciële functie (bijvoorbeeld sales): Als je in een commerciële functie zit, wil je met 

je kopregel voornamelijk prospects aanspreken. In dat geval kun je kiezen voor een meer 

commerciële insteek, zoals: ‘Ik verdubbel je leads door niet te acquireren maar door te 

verbinden – Salesmanager bij bedrijf X’. 
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• Recruiter: Ben je recruiter en wil je kandidaten bereiken? Denk dan aan iets zoals: ‘Op 

zoek naar een baan in de tuinbouw? Neem contact met mij op om de mogelijkheden te 

bespreken.’ 

• Werkzoekende: Wanneer je werk zoekt, kun je bijvoorbeeld schrijven: ‘Per 1 juli 

beschikbaar als accountmanager in de regio Rotterdam.’ Wil je het wat opvallender maken? 

Dan kun je iets als dit overwegen: ‘Gefeliciteerd, ik ben weer beschikbaar! Per 1 juli zoek ik 

een baan als accountmanager in regio Rotterdam.’ 

• Ondernemer: Als ondernemer hangt je kopregel af van jouw insteek. Ben je bijvoorbeeld 

auteur, tekstschrijver en/of journalist, dan kun je schrijven: ‘Ik laat mensen teksten niet 

lezen, maar beleven. Tekstschrijver en auteur.’ Je kunt ook kiezen voor een commerciëlere 

aanpak, zoals in het eerste voorbeeld hierboven. 

• Non-profit: Werk je in de non-profitsector en heb je geen direct klantcontact? Dan is het 

verstandig om je functienaam te gebruiken, maar wellicht op een iets creatievere manier, 

zoals: ‘Branding en bereik vergroten? Als marketing/communicatie medewerker doe ik niet 

anders.’ 

 

 

 

Gebruik AI om een kopregel te creëren  
 

Weet je niet goed hoe je je kopregel moet formuleren? Laat AI je dan helpen. Download de pdf 

van je profiel (zie paragraaf 3.3) en gebruik een prompt met zoveel mogelijk relevante informatie, 

bijvoorbeeld: 

 

Schrijf een kopregel in het Nederlands voor LinkedIn van maximaal 120 tekens. Het is bedoeld voor een 

accountmanager bij Digital Moves, waarbij klantcontact een belangrijke rol speelt. De doelgroep bestaat 
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uit inkopers en besluitvormers binnen middelgrote en grote bedrijven. Het doel is om effectieve LinkedIn-

trainingen te verkopen. Schrijf de kopregel zo dat de eerste 30 tekens direct de aandacht trekken en de 

lezer aansporen om door te klikken naar het persoonlijke profiel. 

 

Ik heb zowel ChatGPT als Perplexity gevraagd om op basis van deze prompt kopregels te 

genereren. Het verschil tussen de twee is groot: op dit moment vind ik Perplexity beter in het 

leveren van resultaat, vooral omdat het platform meerdere alternatieven biedt. 

 

 

 

Je kunt AI gebruiken als basis of uitgangspunt, maar pas het resultaat vooral aan naar je eigen 

inzicht. Hoewel je kopregel standaard 120 tekens kan bevatten, kun je deze uitbreiden tot 

maximaal 220 tekens. Uit mijn ervaring blijkt echter dat veel mensen dit te lang vinden, maar 

uiteindelijk is het helemaal jouw keuze. 

 

Je kunt er uiteraard ook voor kiezen om alleen je functienaam in de kopregel te plaatsen. 

Overweeg daarbij wel of je doelgroep begrijpt wat het inhoudt. Een titel zoals ‘Professor in 

sustainability transitions’ zegt veel mensen waarschijnlijk weinig. Ik zie ook vaak kopregels zoals 
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‘Eigenaar bij…’ of ‘Owner…’ voorbij komen. Dit is nogal nietszeggend en zou ik aanpassen of ten 

minste aanvullen met meer relevante informatie.  

 

  

 
Wees voorzichtig met het gebruik van emoji’s in je kopregel. Zoekmachines herkennen ze niet,  

en veel mensen vinden ze onprofessioneel op LinkedIn. Denk daarom goed na over je doelgroep en over 

hoe je wilt overkomen voordat je ze gebruikt. 

 

 

Meer uitleg en tips over AI-tools en prompts vind je in mijn boek ‘500 tips en ideeën voor je 

LinkedIn-posts’. 

 

Huidige functie en opleiding 
 
Naast je kopregel staan automatisch je huidige functie en laatst genoten opleiding. 

 

 

 

Heb je op dit moment meerdere functies of opleidingen gevolgd, dan kun je kiezen uit je huidige 

werkervaringen en opleidingen op basis van wat je in je profiel hebt ingevuld. Je kunt echter maar 

één werkervaring en één opleiding opnemen in je introductieprofiel, dus bepaal welke het 

belangrijkst voor je is. Klik op het potloodje rechts in je introductie, zoals eerder in deze paragraaf 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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beschreven. Je kunt met het menupijltje kiezen welke ervaring of opleiding je in je 

introductieprofiel wilt hebben staan. Je kunt ook kiezen om je opleiding of werkgever niet te laten 

zien door het groene vinkje uit te zetten (deze staat standaard aan). 

 

 

 

 

 

Wil je een nieuwe functie of opleiding toevoegen, dan klik je op ‘Nieuwe functie toevoegen’ of 

‘Nieuwe opleiding toevoegen’. Je komt daarna uit in het onderdeel ‘Ervaring’ of ‘Opleiding’. Zie 

voor meer uitleg over deze onderdelen paragraaf 3.2. 

 

Omgeving en branche 
 
Onder de voorgaande gegevens staat je locatie. De branche is niet zichtbaar op je profiel.  

 

 



 

Pagina 49 

 

Klik weer op het potloodje rechts in je introductie zoals eerder in deze paragraaf aangegeven. Je 

krijgt nu de mogelijkheid om je postcode in te voeren, als je dat nog niet gedaan had. Soms krijg je 

meerdere opties waaruit je kunt kiezen: je eigen woonplaats of bijvoorbeeld ‘Randstad’. Klik 

hiervoor op het menupijltje. Tevens kun je aangeven in welke branche je werkzaam bent. Er is 

helaas maar één keuzemogelijkheid en dat is soms best lastig. Kies wat het best bij jouw 

werkzaamheden past. 

 

 

 

Ben je op zoek naar opdrachten, dan zoeken recruiters en werkgevers vaak op postcode of binnen 

een bepaalde straal van een postcode. Deze gegevens worden overigens ook (anoniem) gebruikt 

door adverteerders die een bepaalde doelgroep willen bereiken. 
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LinkedIn heeft soms wat moeite met ons postcode-systeem waardoor de opties niet altijd 

 kloppen. In dat geval is het mogelijk de letters van je postcode bijvoorbeeld weg te halen  

of aan te passen, net zolang totdat je wel de juiste keuze(s) in beeld krijgt.  

 

Het heeft niet veel effect op zoekacties,de meeste mensen zoeken op plaatsnaam  

of provincie in de zoekmachine of tools van LinkedIn. 

 

 

Contactgegevens 
 
Je contactgegevens vind je terug in je introductieprofiel.  

 

 

 

Hier kun je verschillende gegevens toevoegen die deels alleen zichtbaar zijn voor je netwerk en 

deels voor iedereen op LinkedIn. Voor je eigen connecties zijn bijvoorbeeld je (bezoek)adres, 

telefoonnummer, Instant Messaging en verjaardag zichtbaar. Je publieke URL en website(s) zijn 

voor iedereen toegankelijk, en voor je e-mailadres kun je zelf bepalen of dit zichtbaar is voor 

iedereen. Klik op ‘Contactgegevens’ en vervolgens op het potloodje om deze informatie aan te 

passen. 
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De URL passen we in paragraaf 3.3 aan, dus die sla ik hier over. We lopen de rest van de velden 

stap voor stap door.  

 

Websites  
 

Je kunt een, twee of drie websites toevoegen. Dit kan je eigen website zijn of bijvoorbeeld je 

Facebookprofiel of -pagina, maar ook de website van je opdrachtgever of werkgever. Klik op 

'Website toevoegen' en vul de URL van desbetreffende website in. Je kunt bij het menupijltje 

aangeven om wat voor website het gaat.  
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Telefoonnummer 
 

Je telefoonnummer is voor je eerstegraads netwerkconnecties zichtbaar, verder voor niemand. 

Of je dit veld invult is aan jezelf. Heb je een telefoon van het werk, dan kan het zeker geen kwaad. 

Bedenk hoe bereikbaar je wilt zijn en vul het naar wens in. Je hebt 25 karakters voor dit veld en 

drie verschillende opties: Thuis, Werk of Mobiel. Ook op de app aan te passen. Zoals je ziet heb ik 

geen telefoonnummer ingegeven maar de tekst ‘Via mail beter bereikbaar’. Dat kan dus ook. 

 

 

Adres  
 

Ben je zelfstandig ondernemer en werk je vanuit huis, dan is het vanwege de privacy gevoeligheid 

niet aan te raden je privé woonadres in te vullen. Je kunt hier wel de naam van je stad of dorp 

invoeren, of de omgeving waarin je werkzaam bent. Is dit heel Nederland, dan zet je dat daarbij. 

Je hebt 1.000 tekens de ruimte en het is alleen zichtbaar voor je eerstegraads netwerkconnecties. 
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Ook op de app is dit aan te passen. In mijn geval heb ik er een tekstje geplaatst omdat ik nooit op 

1 locatie zit. Dat is dus ook een mogelijkheid. 

 

 

 

Houd er rekening mee dat anderen door kunnen klikken op het adres dat je hier invult. Check dan 

ook even goed of het in Google Maps ook correct overkomt en het juiste adres wordt 

weergegeven. 

 

 

E-mailadres 
 
Je kunt in je contactgegevens maar één e-mailadres kwijt. Wil je er meer plaatsen, dan kun je 

hiervoor bijvoorbeeld het veld van 'Adres' gebruiken. Ook kun je in je Info een e-mailadres 

plaatsen. Zie paragraaf 3.2. 

 

Het e-mailadres dat je in je contactgegevens plaatst, dat in eerste instantie alleen zichtbaar is 

voor eerstegraads netwerkconnecties, is je zogenaamde 'primaire' adres. Kies als primair e-

mailadres altijd een zakelijk of serieus adres en het liefst met je eigen naam erin verwerkt. 

‘mutsefluts@hotmail.com’ staat niet echt professioneel. Wil je dit aanpassen, of een extra adres 

toevoegen als back-up om in te loggen, klik dan op het schuine pijltje. 
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Op de mobiele applicatie klik je vanuit je profiel op het tandwieltje rechtsboven. 

 

 

 

Je komt nu in je instellingen terecht en daarmee automatisch in het onderdeel ‘Accounttoegang’ 

waar je een e-mailadres kunt wijzigen, toevoegen of verwijderen. 

 

E-mailadressen aanpassen, toevoegen of verwijderen 
 
Als je een LinkedIn-profiel aanmaakt, moet je een e-mailadres invoeren. Vaak gebruik je een 

zakelijk adres van bijvoorbeeld je werkgever, vooral omdat LinkedIn veelal zakelijk gebruikt 

wordt. Maar als je weggaat bij je werkgever en dit vergeet aan te passen, en je e-mailadres wordt 
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opgeheven, dan kun je niet meer op je LinkedIn-profiel komen. Het kost vervolgens nogal wat 

moeite om weer toegang te krijgen. LinkedIn vraagt je in dat geval om je te verifiëren met je 

paspoort. Om deze reden, maar ook voor andere situaties waarin je soms niet meer bij je (privé)e-

mailadres kunt, is het altijd verstandig om meerdere e-mailadressen op te geven in LinkedIn.  

 

Zodra je op het schuine pijltje achter je e-mailadres geklikt hebt, kom je direct in de juiste 

instellingen terecht. Hier kun je een e-mailadres toevoegen, verwijderen en primair maken. 

 

 

 

Het adres dat je primair maakt, is het enige adres dat voor anderen zichtbaar is in je 

contactgegevens, afhankelijk van je eigen instellingen. Zie de uitleg hiervoor in de volgende 

paragraaf. Uit veiligheidsoverwegingen stuurt LinkedIn een mailtje aan het adres dat je 

toegevoegd hebt. Dit e-mailadres moet je bevestigen, pas daarna wordt het toegevoegd in de lijst 

met je e-mailadressen en kun je het eventueel primair maken. Met alle andere e-mailadressen die 

je hier invoert, kun je inloggen op LinkedIn met hetzelfde wachtwoord als je nu gebruikt. Deze 

extra e-mailadressen zijn niet zichtbaar voor derden. 

 

E-mailadres zichtbaar maken voor iedereen 
 

Ga je naar de tap ‘Zichtbaarheid’ in je instellingen. Daar kun je aangeven wie je e-mailadres mag 

zien in je profiel. Klik op het pijltje achter ‘Wie uw e-mailadres kan zien of downloaden’.  
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Je kunt nu kiezen uit vier opties. Mijn advies is om ‘Iedereen op LinkedIn’ aan te vinken als je 

bereikbaar wilt zijn. Mensen die niet met jou gelinkt zijn kunnen namelijk geen privébericht 

sturen, of ze moeten een premium pakket hebben. Op deze manier maak je het ze gemakkelijk 

door direct in je contactgegevens je e-mailadres te tonen zoals in eerder is aangegeven.  
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Rechts daaronder zie je de optie om connecties wel of niet toe te staan jouw e-mailadres te 

downloaden op het moment dat ze hun gegevens exporteren. Standaard staat dit op ‘Uit. Het is 

aan jou of je dit goed vindt of niet. Over het algemeen worden e-mailadressen op deze manier 

misbruikt om ongevraagd nieuwsbrieven of spam toe te sturen. Bedenk dus goed wat je doet.  

 

 

 
Als je je connecties toestaat om je e-mailadres te downloaden bij het exporteren van  

LinkedIn-gegevens, loop je het risico dat ze je e-mailadres gebruiken voor 

ongevraagd nieuwsbrieven of spam.  

 

Dit kan je privacy en je inbox vervuilen met ongewenste berichten. 

 

Skype-adres of andere Instant Messenger 
 

Wil je een Skype-adres toevoegen, je Google Hangouts of een van de andere opties die hier bij 

Instant Messenger staan, dan kies je desbetreffende optie. Zowel voor laptop/desktop als de app. 

 

 

Verjaardag 
 

Er zitten in LinkedIn een hoop contactmomenten waar je gebruik van kunt maken. De verjaardag 

is er een van. Je kunt ervoor kiezen om gefeliciteerd te worden door je netwerk op je 
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verjaardag. Vul in dat geval je verjaardag in en kies aan de hand van het menupijltje wie jouw 

verjaardag mogen zien. Dit werkt ook zo op de app. 

 

 

 

 

 
De felicitaties voor je verjaardag komen binnen in je inbox van LinkedIn (zie paragraaf 7.1).  

Als je een groot netwerk hebt en veel mensen je feliciteren, al dan niet gepersonaliseerd, dan  

komt dat allemaal bovenop je misschien belangrijke berichten. Het maakt het erg  

onoverzichtelijk en je kunt ze er niet gemakkelijk uitfilteren. 

 

 

De knop ‘Beschikbaar’ 
 

Onder je introductie vind je drie opties die je naar wens kunt invullen: 

 

• Nieuwe baan vinden: Hiermee geef je aan dat je beschikbaar bent voor werk of 

opdrachten. 

• Recruitment: Hiermee laat je zien dat je als recruiter vacatures beschikbaar hebt voor 

werkzoekenden. 

• Aangeboden services: Met deze optie toon je welke diensten je aanbiedt aan je 

doelgroep. Ideaal voor ondernemers en freelancers. 
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Klik op de blauwe knop ‘Beschikbaar’ om de drie opties te vinden: 

 

  

 

Nieuwe baan vinden 
 

Wil jij recruiters laten weten dat je beschikbaar bent voor werk of (freelance) opdrachten, dan is 

het handig deze optie in te vullen. Je kunt het zowel openbaar zetten als alleen zichtbaar voor 

recruiters. 

 

Klik op ‘Nieuwe baan vinden’. Je ziet nu een aantal velden die je naar wens kunt invullen. 
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1. Voor welke functie(s) ben je beschikbaar. 

2. Op welke locatie wil je werken. 

3. Ben je per direct beschikbaar of nog oriënterend.  

4. Wil je fulltime werken, partime of zoek je een stageplek? Vul het hier in. 

5. Wie mag zien dat je beschikbaar bent? Alleen recruiters of alle LinkedIn-leden?  

Recruiters van je eigen organisatie worden bij de eerste optie uitgesloten. Let wel op: 

mochten deze recruiters hun LinkedIn-profiel niet goed ingericht hebben, dan kán het 

zijn dat ze het alsnog kunnen zien. Het is dus niet 100 procent gegarandeerd.  



 

Pagina 61 

 

 

 

Kies je de tweede optie, dan vergroot je je kans op succes. LinkedIn-leden kunnen met je 

meedenken, het staat in je profiel weergegeven en je krijgt een watermerk in je profielfoto met 

de tekst ‘#Opentowork’. Deze hashtag wordt gebruikt door werkzoekenden, maar ook door 

recruiters die je makkelijker op het spoor komen door deze uiting.   
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Mocht je ervoor kiezen om je status van beschikbaarheid niet openbaar te maken, let dan op.  

Het systeem om recruiters van je eigen bedrijf uit te sluiten is niet waterdicht. Mocht óf het  

bedrijf óf de recruiter zich niet goed geregistreerd hebben op LinkedIn, dan kan het alsnog  

zijn dat ze jouw beschikbaarheid zien. Het is een kleine kans, maar besef dat het dus  

nooit 100 procent zeker is dat ze niets zien. 

 

Recruitment 
 

Ben je recruiter en wil je werkzoekenden op LinkedIn graag laten weten dat je vacatures open 

hebt staan, dan kies je voor de optie ‘Recruitment’ zoals hierboven aangegeven.  

 

Je kunt nu in een aantal stappen alle vacaturedetails aangeven, van functieomschrijving tot 

vereiste vaardigheden en andere opties. Deze stappen zijn gelijk aan het plaatsen van een 

vacature via de betaalde vacaturebank van LinkedIn en zijn altijd gekoppeld aan een 

bedrijfspagina. Je betaalt uiteindelijk ook volgens een veilingsysteem, dat wil zeggen, afhankelijk 

van populariteit van de vacature doe je een bod welke LinkedIn je aangeeft. Het kan ook zijn dat 

je gebruik maakt van zogenaamde jobslots (inkoop van een aantal vacatures tegelijk), dan heb je 

uiteraard andere afspraken met LinkedIn gemaakt.  
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Nadat je de vacature geplaatst hebt via deze optie, zie je in je profielfoto het label ‘#Hiring’ terug, 

zodat je bij werkzoekenden direct opvalt. De vacature komt er ook in te staan zodat men direct 

door kan klikken bij interesse.  

 

 

 

Ook vind je deze vacature terug in de vacaturebank zoals omschreven in hoofdstuk 9. 

 

Services  
 

Je kunt een (beperkt) aantal services op je profiel uitlichten met het onderdeel ‘Services’. Deze 

vind je ook terug onder de knop ‘Beschikbaar’ zoals hierboven omschreven.  

 

Vul in de velden in wat je services zijn. Deze kun je niet zelf aanmaken maar je krijgt een lijstje van 

LinkedIn waar je uit kunt kiezen. Dit lijstje wordt regelmatig bijgewerkt, dus check zo nu en dan 

of jouw nog ontbrekende service er al bij staat. Je kunt er maximaal 10 kiezen.  
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Daarnaast kun je aangeven of je wilt werken op dezelfde locatie als die in je profiel staat vermeld. 

Ook kun je instellen of je privéberichten wilt ontvangen van mensen die geen connectie met je 

zijn. Normaal gesproken kunnen LinkedIn-leden elkaar geen privéberichten sturen zonder een 

connectie, maar dit is een van de uitzonderingen. 

 

Uiteindelijk wordt deze informatie zichtbaar in je profiel. De manier waarop dit onderdeel wordt 

weergegeven, hangt echter af van of je een premiumaccount hebt of niet. Met een 

premiumaccount zie je meer van de ingevulde velden, zoals foto's en aanvullende informatie. 

Meer details over premiumaccounts vind je in paragraaf 5.1. 
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Op het moment dat een LinkedIn-lid op zoek is naar jouw expertise, door middel van een bijdrage 

op de tijdlijn, krijg je automatisch een melding van LinkedIn en kun je zelf reageren of aangedragen 

worden door iemand uit je netwerk.  

 

 

 

3.2 Profielonderdeel toevoegen  
 
Je kunt je profiel inrichten zoals jij wilt, met de elementen die jij belangrijk vindt en nodig hebt. Je 

hebt daarbij de keuze uit negentien verschillende onderdelen. Klik in je introductieprofiel op 

‘Profielonderdeel toevoegen’, dan krijg je de keuze uit drie secties: De kern, Aanbevolen en 

Aanvullend.  
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Klik op het menupijltje achter een sectie om de onderliggende onderdelen te bekijken. In totaal 

zijn er negentien opties, die grijs worden weergegeven en vervolgens aanklikbaar zijn. Sommige 

onderdelen staan mogelijk al in je profiel omdat je ze hebt toegevoegd bij het aanmaken van je 

profiel, zoals werkervaring en opleiding. Controleer dit goed om te voorkomen dat je velden 

dubbel toevoegt. 

 

 

 

Ik loop nu de 3 secties en hun bijbehorende onderdelen met je door. 

 

De Kern 
 
Onder ‘De Kern’ vind je de onderdelen die vooral belangrijk zijn voor het vinden van werk of 

opdrachten. Recruiters gebruiken speciale tools om op deze informatie te zoeken, dus het is 

essentieel om deze onderdelen zo volledig mogelijk in te vullen. Ook als je niet actief op zoek bent 

naar werk, is het verstandig deze opties door te nemen en toe te voegen aan je profiel als ze 

relevant zijn. 
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We lopen de onderdelen hieronder door. 

 

Info 
 
Het info-stuk is na de kopregel het belangrijkste onderdeel van je profiel. Daar kun je jezelf 

presenteren en laten zien wie je bent, wat je kwaliteiten zijn en vooral ook wat je voor iemand 

kunt betekenen. Ik adviseer je dan ook om deze mogelijkheid goed te benutten. Je kunt hiermee 

een representatief beeld van jezelf geven en andere LinkedIn-leden redenen geven jou te 

benaderen of uit te nodigen. Als mensen in ieder geval één ding in je profiel lezen, dan is het 

meestal het info-stuk. 

 

Je info-stuk opstellen 
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Het is heel belangrijk om een goed info-stuk te schrijven. Mensen lezen over het algemeen in een 

‘Z-vorm’: wat boven- en onderaan staat lezen ze goed, wat ertussenin staat scannen ze alleen 

maar over het algemeen. Het is dus heel belangrijk wat je in je info-stuk zet en vooral hoe je het 

schrijft. Als het niet direct aanspreekt, verlaten mensen je profiel meteen. Maak gebruik van de 

mogelijkheid om je hier in het kort te presenteren en te vertellen wat jouw profielbezoeker van 

jou kan verwachten. 

 

 

 

Het is bovendien belangrijk te weten dat op een desktop/laptop alleen de eerste drie regels van 

je info-stuk zichtbaar zijn, 300 tekens, daarna moet je profielbezoeker op ‘Meer weergeven’ 

klikken om de rest te lezen. Begin daarom je info-stuk met bijvoorbeeld je contactgegevens of een 

krachtige binnenkomer, een trigger om verder te lezen, zoals een mooie quote of vraag. Je hebt 

2.600 tekens om je info-stuk te vullen.  
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Op mobiele applicaties zie je zelfs nog minder: daar zie je alleen  

de eerste 85 tekens van je info-stuk. 

 

 

 

Heb je nog geen info-stuk, dan kies je het onderdeel ‘De Kern’ onder de knop ‘Profielonderdeel 

toevoegen’.  

 

 

 

Heb je al een info-stuk, dan kun je het aanpassen door op het potloodje te klikken, waarmee je de 

bewerkingsmodus opent. 
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Aangezien er maar een klein werkveld is voor je info-stuk, adviseer ik je om je tekst eerst in  

Word uit te schrijven. Het is daardoor veel overzichtelijker en je kunt de tekst vervolgens gemakkelijk 

kopiëren en in je introductieprofiel plakken. 

 

 

De stijl van je info-stuk 

 

Bedenk in welke stijl je je info-stuk wilt schrijven en zorg ervoor dat deze, als je zelfstandig 

ondernemer bent bijvoorbeeld, aansluit bij de rest van je (huis)stijl op je website en andere 

(social)mediakanalen. Enkele tips: 

 

• Schrijf altijd vanuit jezelf. Richt je profiel niet in vanuit het perspectief van je bedrijf. Het 

is een persoonlijk profiel dat over jou gaat en door jou wordt beheerd. Voor een zakelijke 

profilering is een bedrijfspagina geschikter. Uiteraard zijn beide profielen met elkaar 

verbonden, maar je persoonlijke profiel is vooral bedoeld om de gunfactor te creëren. 

Mensen doen immers zaken met mensen, niet met bedrijven. 

• Schrijf in de eerste persoon. Gebruik bijvoorbeeld: ‘Ik ben advocaat’ in plaats van: ‘Jantine 

is advocaat’. 

• Pas de aanspreekvorm aan je doelgroep aan. Op socialmediakanalen is het gebruikelijk 

om te tutoyeren (dus schrijven in de ‘je-vorm’). Voelt dit niet goed voor jou of spreek je 

een doelgroep aan die liever met ‘u’ wordt aangesproken? Aarzel dan niet om in de ‘u-

vorm’ te schrijven. 

• Schrijf in de taal van je doelgroep. Als je doelgroep Nederlands is, schrijf dan ook je 

profiel en je info-stuk in het Nederlands. Heb je doelgroepen in meerdere talen? 

Overweeg dan om een profiel in een andere taal aan te maken (zie paragraaf 3.3). 

• Maak je tekst overzichtelijk. Vermijd één grote lap tekst. Gebruik witregels om je tekst 

prettig leesbaar en overzichtelijk te maken. 

• Gebruik bullets of kopjes. Dit maakt je info-stuk beter leesbaar. Helaas biedt LinkedIn 

geen opmaaksysteem. Bullets kun je echter uit Word kopiëren en plakken. Voor 

dikgedrukte of cursieve tekst kun je externe tools gebruiken, zoals Lingojam. 

 

De inhoud van je info-stuk 

 

Schrijf je info-stuk vanuit je eigen perspectief en gevoel. Laat het niet door iemand anders 

schrijven, zoals bijvoorbeeld je marketingafdeling, maar neem er zelf de tijd voor. Indien nodig 

kun je een AI-tool gebruiken om je te ondersteunen (zie verderop in deze paragraaf). Een stukje 
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storytelling werkt vaak goed, vooral als je inspeelt op de emotie van de lezer. Bij een eigen bedrijf 

kun je bijvoorbeeld uitleggen waarom je het bent gestart. Denk bij het schrijven aan de volgende 

punten: 

 

• Richt je op je doelgroep. Je schrijft je info-stuk niet voor jezelf, maar om specifieke 

personen te bereiken. Wie wil je aanspreken en wat wil je dat zij lezen, zodat ze contact 

met je opnemen? Probeer je niet op te veel doelgroepen tegelijk te richten, want dat kan 

verwarrend werken en leidt tot afhakers. Heb je meerdere doelgroepen (bijvoorbeeld als 

je zowel freelance fotograaf bent als verkoper van keukens in loondienst), kies dan voor 

de belangrijkste doelgroep en begin daarmee. Vermeld daarna eventueel kort je andere 

werkzaamheden. Het één sluit het ander niet uit, maar voorkom dat mensen zich niet 

aangesproken voelen. Het aanmaken van een tweede profiel op LinkedIn raad ik af, 

omdat dit verwarrend kan zijn voor mensen die niet weten welk profiel leidend is. 

• Bepaal je zoekwoorden. Dit deel van je profiel is belangrijk voor je vindbaarheid. Vermijd 

vakjargon waar mensen over struikelen, tenzij je doelgroep het begrijpt, en bedenk hoe 

jouw doelgroep je profiel kan vinden met relevante zoekwoorden. Meer informatie over 

zoekmachine-optimalisatie (SEO) vind je in paragraaf 2.4. 

• Creëer herkenning. Leg een herkenbaar probleem voor aan je doelgroep, zodat ze 

denken: hé, dat heb ik ook. Bied vervolgens de oplossing. Stel, je bent businesscoach, dan 

kun je schrijven: ‘Heb jij ook weleens het gevoel: hoe nu verder?’ of ‘Mis je zakelijk inzicht en 

heb je behoefte aan meer ondersteuning?’ Geef daarna aan hoe jij dat probleem kunt 

oplossen, bijvoorbeeld: ‘Ik help je om je bedrijf sterker te maken door coaching en begeleiding 

op de vlakken waar je hulp nodig hebt.’ 

• Laat zien wat je voor de ander kunt betekenen. Probeer te voorkomen dat je te veel 

vanuit jezelf schrijft. In plaats van: ‘Ik ben een marketingmanager met goede ideeën en maak 

mooie campagnes,’ schrijf je bijvoorbeeld: ‘Zoek je iemand die met je meedenkt over hoe je je 

product beter in de markt kunt zetten en daarmee je verkopen kunt verhogen? Dan kan ik je 

helpen!’ Beschrijf daarna waarmee je kunt helpen en waar je krachten liggen, bijvoorbeeld 

in een opsomming van je werkzaamheden en oplossingen. 

• Sluit af met een krachtige oneliner of quote. Dit maakt je info-stuk persoonlijk en 

memorabel. Kies iets dat echt bij jou past. Een quote van iemand anders kan ook, maar 

vermeld in dat geval altijd de bron. 

• Wees niet te bescheiden. Veel Nederlanders vinden het lastig om zichzelf te verkopen of 

neer te zetten als professional, maar in dit geval is het belangrijk dat je dat wel doet. Zoek 

een balans tussen bescheidenheid en opscheppen. Laat je tekst bij twijfel nalezen door 

iemand anders voordat je deze op je profiel plaatst. 

• Gebruik emoji’s met mate. Je kunt emoji’s toevoegen op een Windows-laptop of -

desktop door met de rechtermuisknop te klikken en de optie ‘Emoji’s’ te selecteren, of via 

de mobiele applicatie. Houd er rekening mee dat LinkedIn een zakelijk platform is. Het 
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volzetten van je tekst met emoji’s is niet aan te raden. Stel jezelf de vraag: hoe reageert 

mijn doelgroep hierop? 

 

Gebruik AI om je info te creëren  

 

Heb je geen idee hoe je je info-stuk moet aanpakken? Laat AI je daarbij helpen. Download de pdf 

van je profiel (zie paragraaf 3.3) en gebruik een prompt met zoveel mogelijk relevante informatie. 

Bijvoorbeeld: 

 

Schrijf een info-stuk in het Nederlands voor mijn LinkedIn-profiel. Ik ben [FUNCTIENAAM] bij 

[BEDRIJFSNAAM]. Haal belangrijke informatie uit de bijgevoegde pdf van mijn LinkedIn-profiel. Het 

info-stuk mag maximaal 1500 tekens bevatten. 

 

Spreek mijn profielbezoeker aan in de eerste regel en vraag hoe je hem of haar kunt helpen. Zorg dat de 

tekst interesse wekt in [PRODUCT of DIENST] en dat mijn profielbezoeker meer wil weten. Benoem 

daarbij een duidelijk doel, bijvoorbeeld [DOEL]. Het moet een persoonlijke, informele en professionele 

toon hebben. Gebruik de je/jij-vorm. 

 

Zie deze tekst als een basisopzet die je kunt aanpassen zoals jij denkt dat het goed is. Hoewel ik 

1500 tekens heb aanbevolen, kun je dit aantal eenvoudig aanpassen tot maximaal 2600 tekens. 

Ik heb het bewust lager gehouden, omdat veel mensen langere teksten snel als te veel ervaren. 

 

Zowel de AI-tools ChatGPT als Perplexity ondersteunen het uploaden van een pdf in hun gratis 

versies. Ik raad aan deze tools zeker in te zetten voor hulp bij het schrijven. 

 

Meer uitleg en tips over AI-tools en het gebruik van prompts vind je in mijn boek  

‘500 tips en ideeën voor je LinkedIn-posts’. 

 

 

 

Een call-to-action in je info-stuk 

 

Je info-stuk schrijf je niet voor niets. Je wilt de juiste personen aantrekken en ervoor zorgen dat 

zij je tekst ook echt lezen. Uiteindelijk hoop je dat deze personen contact met jou zoeken voor 

datgene wat jij te bieden hebt of zoekt. Vergeet daarom niet een duidelijke call-to-action op te 

nemen. Wat moet jouw lezer doen na het lezen van je info-stuk? Wil je dat ze contact opnemen 

via de telefoon, een e-mailtje sturen of bijvoorbeeld inschrijven of registreren via je website? Geef 

dit duidelijk aan. Uiteraard is dit geheel afhankelijk van wat jij met LinkedIn wilt bereiken. 

 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/


 

Pagina 73 

 

 
Je telefoonnummer in je contactgegevens is alleen zichtbaar voor eerstegraads  

netwerkconnecties. Wil je dat mensen je gemakkelijk kunnen bellen, zet dan je  

telefoonnummer in je info-stuk. 
 

 

Opleiding 
 
Op een cv staat niet alleen je werkervaring maar ook de opleidingen die je gevolgd hebt. Staat een 

opleiding nog niet in je profiel, voeg het dan toe met de knop zoals hiervoor uitgelegd. Wil je er 

nog een extra toevoegen, gebruik dan het plusteken in het onderdeel zelf.  

 

 

 

Bepaal of je een nieuw toegevoegde opleiding, of aanpassing, wilt delen met je netwerk door het 

schuifje bovenaan om te zetten. Als je het schuifje op ‘Aan’ zet krijgt je netwerk een melding dat 

je een nieuwe opleiding hebt toegevoegd, ongeacht of je het alleen maar aangepast hebt of niet.  

 

 

 

Bij ‘Opleiding’ vul je je hoogst genoten opleiding(en) in. Ook al heb je er geen diploma voor 

behaald, vul ze toch hier in. Heeft de onderwijsinstelling een aparte LinkedIn-pagina, zet die er 

dan bij. Deze verschijnt op het moment dat je deze intypt. Je koppelt jezelf vervolgens als alumnus 

aan de opleiding en ziet het logo terug achter de naam, zoals bij mij hieronder van De Haagse 

Hogeschool. 
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Heeft de school of universiteit van jouw opleiding geen account op LinkedIn, dan is het helaas niet 

mogelijk op die manier het logo toe te voegen. Is jouw school of universiteit gefuseerd of heeft ze 

een andere naam gekregen, dan kun je daarvoor kiezen en in de omschrijving aangeven hoe jouw 

school of universiteit vroeger heette. 

 

Je kunt eventueel cijfers toevoegen, mocht je dit belangrijk vinden. Heb je presentaties, 

documenten, linkjes, video’s of foto’s, dan kun je die hieronder hangen. Denk bijvoorbeeld aan je 

scriptie, onderzoeksrapporten of bepaalde presentaties. 

 

Vul de velden in voor zover je dat zelf van belang vindt en sla op. Heb je meerdere studies of 

opleidingen gevolgd? LinkedIn laat in je introductieprofiel alleen de meest recente opleiding zien. 

 

 

Wil je een andere (bijvoorbeeld belangrijkere) opleiding bovenaan zetten, zodat deze ook in je 

introductieprofiel verschijnt, dan kun je dit zelf aanpassen. Volg hiervoor de stappen zoals 

omschreven in paragraaf 3.1. Je kunt de opleidingen ook verschuiven door in dit onderdeel op het 

potloodje te klikken.  
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Hierna zie je rechtsboven een dubbele menupijl verschijnen. Klik daar op. 

 

 

Nu krijg je de mogelijkheid om de drie streepjes achter een opleiding op te pakken met je linker 

muisknop en te verschuiven naar de plek van je keuze. Je introductieprofiel verandert direct mee 

als je de bovenste opleiding aanpast.  

 

 

Functie (Ervaring) 
 
Net als op je papieren curriculum vitae is het ook op je digitale cv – want dat is je LinkedIn-profiel 

– belangrijk om je werkervaring zo compleet en zo goed mogelijk in te vullen. Zo krijgen 

geïnteresseerden een goed beeld van jouw werkzaamheden en zijn ze eventueel sneller geneigd 
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je te benaderen voor een opdracht of werk. Daarnaast geeft het uiteraard een goed beeld van je 

expertise op een bepaald vakgebied. Ondersteund met aanbevelingen en diverse media kun je dit 

onderdeel van LinkedIn goed gebruiken voor je personal branding. 

 

Je werkervaring invullen 
 
Om werkervaring in je profiel op te nemen voeg je het onderdeel toe met de knop ‘Profiel 

onderdeel toevoegen’ die je hiervoor ook al een aantal keer voorbij hebt zien komen. Over het 

algemeen staat het al in je profiel en heb je bij het aanmaken wellicht al het een en ander ingevuld. 

 

In het veld ‘Ervaring’ kun je door middel van het potloodje achter je functienaam alles aanpassen, 

of je kunt werkervaring toevoegen door te klikken op het plusteken. 

 

 

Je ziet nu diverse invulvelden. Bepaal of je de wijzigingen of aanvullingen wilt delen met je 

netwerk door het schuifje bovenaan om te zetten bij ‘Netwerk op de hoogte stellen’.  

 

 

Zet het schuifje opzij om de nieuwe informatie wel met je netwerk te delen. Dit doe je bij nieuwe 

functies bijvoorbeeld, zodat mensen uit je netwerk een melding krijgen en je kunnen feliciteren.  
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Kies bij de bedrijfsnaam de bedrijfspagina van het bedrijf waar je voor werkt of hebt gewerkt, als 

het een bedrijfspagina heeft.  

 

 

 

Zie je het bedrijf niet verschijnen op het moment dat je het intypt, dan is het misschien van naam 

veranderd of heeft het geen bedrijfsprofiel. Indien het bedrijf wel een bedrijfsprofiel heeft, koppel 

je jezelf als (ex-)werknemer aan desbetreffend bedrijf en krijg je het logo ook op je profiel te zien 

(zoals je bij mij het bedrijfslogo van mijn eigen onderneming ziet). Is er geen bedrijfsprofiel, dan 

krijg je ook geen logo. Ook kan het zijn dat het bedrijfsprofiel wel bestaat, maar nog geen logo 

heeft. Je kunt dan als alternatief een website in de media eronder hangen (zie volgende 

paragraaf). 

 

Vul de velden in en geef een uitgebreide omschrijving. Je kunt hier je functie omschrijven, je 

behaalde doelstellingen en je nevenactiviteiten (denk aan personeelsvereniging of 

ondernemingsraad). Zorg dat je een goed beeld geeft van wat je functie inhield en hoe je het hebt 

aangepakt. Als je momenteel bij dit bedrijf werkt, zet dan het vinkje aan bij ‘Dit is mijn huidige 

functie’. Dan hoef je geen einddatum in te voeren, maar verandert het vanzelf in ‘heden’. Wil je de 

functie eindigen, dan doe je dat ook in dit veld door het vakje aan te vinken van desbetreffende 

functie.  
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Heb je meerdere werkervaringen bij één werkgever, dan worden deze ervaringen gegroepeerd 

door LinkedIn op het moment dat ze naar dezelfde bedrijfspagina leiden en er niet langer dan een 

maand tussen zit qua opvolging. Zo blijft het overzichtelijk op je profiel.  

 

 

 

Vaardigheden, documenten, presentaties en video’s 
toevoegen 
 

Als je verder naar beneden scrolt in het veld van de werkervaring, zie je ook de optie om 

vaardigheden toe te voegen (meer informatie over vaardigheden vind je verderop in deze 

paragraaf), media te uploaden of een link te plaatsen. Hiermee kun je een document, presentatie 

of video toevoegen of een link naar een website. 
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Media toevoegen aan je LinkedIn-profiel is een geweldige manier om je werkervaring visueel te 

maken en je teksten extra kracht bij te zetten. Denk bijvoorbeeld aan projecten, presentaties, 

video's, artikelen of foto's die jouw expertise en prestaties laten zien. Zorg er echter altijd voor 

dat wat je plaatst geschikt is om openbaar te delen en dat je geen bedrijfsgevoelige of 

vertrouwelijke informatie gebruikt. Controleer ook of het materiaal professioneel overkomt en 

bijdraagt aan het beeld dat je wilt uitstralen. Op die manier versterk je je profiel op een effectieve 

en verantwoorde manier. 
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Als je meerdere werkzaamheden tegelijkertijd hebt 

 

Voer je momenteel meerdere werkzaamheden uit, bijvoorbeeld omdat je zelfstandige bent en 

meerdere opdrachten hebt of omdat je nevenactiviteiten hebt (bijvoorbeeld bestuursfuncties), 

dan zet LinkedIn deze in chronologische volgorde op je profiel – degene waar je het eerst mee 

bent begonnen onderaan. De functie die bovenaan staat, komt als enige in je introductieprofiel 

onder je kopregel te staan. 

 

 

 

Wil je dit aanpassen, dan kan dat. Je kunt de werkzaamheden verschuiven door in het onderdeel 

‘Ervaring’ op  het dubbele menupijltje bovenin te klikken. Klik daarvoor eerst op het potloodje. 

Daarna zie je rechtsboven de pijltjes. 

 

 

 

Nu kun je de werkervaring verschuiven door met je linkermuisknop de drie streepjes op te pakken 

en te verplaatsen naar de plek die je wilt. Je huidige werkervaring in je introductieprofiel 

verandert direct mee. Dit is ook handig als je je eigen bedrijf als eerste genoemd wilt hebben en 

dan pas je opdrachtgevers. 
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Het verschuiven kan overigens ook rechtstreeks met het potloodje onder je omslagfoto. Zie 

hiervoor uitleg in je introductieprofiel, paragraaf 3.1. 

 

Services  
 

Het onderdeel ‘Services toevoegen’ is in paragraaf 3.1 uitgelegd, onder de optie ‘De knop 

Beschikbaar’.  

 

Carrièreonderbreking  
 

Maak je een lange reis, ben je mantelzorger, of doe je voor een bepaalde periode 

vrijwilligerswerk? Dan is de optie ‘Carrièreonderbreking’ een waardevolle toevoeging aan je 

profiel. 

 

Hier kun je aangeven waarvoor je (tijdelijke) carrièreonderbreking is en of deze nog steeds van 

toepassing is. Je hebt de mogelijkheid om de locatie, de startdatum en de organisatie op te geven. 

Dit laatste geldt uiteraard alleen als je nog in dienst bent bij een bedrijf of een eigen onderneming 

hebt. 
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Vergeet niet om een beschrijving toe te voegen aan dit onderdeel en je kopregel eventueel aan te 

passen. Je kunt je carrièreonderbreking verder verrijken met media zoals foto’s. 

 

Vaardigheden en onderschrijvingen 
 
Op je profiel kun je honderd vaardigheden van jezelf opgeven waarvan jij vindt dat je daar 

bedreven in bent. Het leuke hieraan is dat je voor deze onderdelen onderschreven kunt worden 

en dat je ook anderen kunt onderschrijven. Zie dat als een bevestiging van je kwaliteiten. Je kunt 

alleen iemand onderschrijven met wie je gelinkt bent. Als je onderschreven wordt, kun je diegene 

bedanken. Maak daar altijd een persoonlijk berichtje van en stuur niet klakkeloos het standaard 

bericht dat LinkedIn voor je verzint. 
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Onderschrijvingen zijn eigenlijk heel simpele referenties, leuk om te geven, leuk om te krijgen. 

Heel goed ook voor je personal branding, het maakt jouw profiel persoonlijker en completer. En 

als je meerdere onderschrijvingen voor bepaalde vaardigheden krijgt, zorgt dat voor een hogere 

ranking in de zoekmachine. Zorg dat je er in ieder geval tien zelf invult, anders doet een ander dit 

op basis van suggesties van LinkedIn. Je krijgt dan bijvoorbeeld rare vaardigheden toegewezen 

als ‘Dutch’, gebaseerd op de inhoud van je profiel. Dit zegt natuurlijk niets. Je kunt dit soort 

‘vaardigheden’ zelf verwijderen en aan de ‘achterkant’ van dit onderdeel aangeven als je niet meer 

wilt dat mensen zelf suggesties onderschrijven. Hoe je dit doet lees je hieronder.  

 

Boven de 99 onderschrijvingen stopt de telling voor je profielbezoekers en zie je ‘99+’ staan (zelf 

kun je aan de ‘achterkant’ wel zien hoeveel je er werkelijk hebt). LinkedIn zet je vaardigheden met 

de meeste onderschrijvingen automatisch bovenaan, maar je kunt zelf de volgorde bepalen en de 

vaardigheden verschuiven in de volgorde die je zelf wilt. Je ziet er een paar op je profiel staan, 

voor de rest moeten mensen doorklikken op ‘Meer weergeven’, afhankelijk van hoeveel 

vaardigheden je daar hebt staan. 
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Om je profiel compleet te krijgen heb je minimaal vijf vaardigheden nodig. 

 

 

 

 

Vaardigheden toevoegen of verwijderen 

 

Om vaardigheden toe te voegen klik je op ‘Profielonderdeel toevoegen’, zoals uitgelegd in het 

begin van deze paragraaf. Heb je het onderdeel al in je profiel staan, klik dan op het plusteken, 

rechtsboven in het onderdeel. 

 

 

Je kunt nu een voor een jouw vaardigheden toevoegen. Zodra je een woord bovenin het invulveld 

invoert, vult LinkedIn vanzelf al andere woorden aan. Je kunt uit deze opties kiezen of zelf iets 

toevoegen door iets in te typen en vervolgens op ‘Opslaan’ te klikken. Je kunt ook kiezen voor een 
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van de voorgestelde suggesties door daar op te klikken. Deze opties worden vervolgens direct 

toegevoegd aan dit onderdeel. Geef daarnaast aan voor welke werkzaamheden je deze 

vaardigheden gebruikt.  

 

 

 

In totaal kun je hier honderd vaardigheden invoeren. Kies je vaardigheden zorgvuldig uit en doe 

dit in de taal of talen waarin je gevonden wilt worden. Mensen kunnen jou per onderdeel 

waarderen, dus kies woorden die echt bij jou passen. Ook is dit onderdeel handig voor de SEO (zie 

paragraaf 2.4).  

 

Klik je in het onderdeel ‘Vaardigheden’ op het potloodje, dan kun je de vaardigheden verwijderen 

of van volgorde veranderen.   
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Klik je op de drie puntjes, dan krijg je twee opties. Je kunt je vaardigheden van volgorde 

veranderen en je kunt de instellingen aanpassen.  

 

 

 

Kies je voor ‘Opnieuw sorteren’, dan zie je al je vaardigheden en kun je ze met de drie streepjes 

van plaats verwisselen. Dit doe je door de vaardigheid met je linkermuisknop op te pakken en 

daarna te slepen naar de plek van je keuze. 

 

 

 

Met de instellingen kun je bepalen of je onderschrijvingen wilt ontvangen, of je suggesties wilt 

tonen aan je connecties en of je zelf suggesties wilt zien van jouw connecties.  
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Zorg ervoor dat je je belangrijkste vaardigheden bovenaan hebt staan.  

Deze komen namelijk als eerste onder elkaar op je profiel tevoorschijn en daar  

zullen bezoekers van je profiel dan ook als eerste op klikken. 

 

 

 

 

 

 

 
Let goed op bij het invoeren van je vaardigheden. 

Een typefout is snel gemaakt, maar deze kun je later niet meer aanpassen. 

 

Neem dus de tijd om alles zorgvuldig te controleren en voorkom onnodige fouten. 

 

 

 

Bekijken wie je heeft onderschreven 

 

Klik je op een van de vaardigheden, dan zie je hoe vaak je bent onderschreven, ook als dat vaker 

dan 99 keer is, en voor welke werkzaamheden. 
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Klik je op het aantal onderschrijvingen onderaan, dan zie je wie jou onderschreven hebben.  

 

Onderschrijvingen vragen en geven 

 

Wil je iemand een onderschrijving geven, dan moet je met diegene gelinkt zijn. Ga naar zijn of haar 

profiel. Scrol naar beneden tot je het onderdeel Vaardigheden ziet staan. Daar maak je vervolgens 

een keuze uit de onderdelen die jij het best bij die persoon vindt passen.  Klik op ‘Onderschrijven’ 

om de onderschrijving te geven. Heb je dit gedaan, dan zie je dat terug doordat er ‘Onderschreven’ 

bij staat. 
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Degene die onderschreven is krijgt daaropvolgend een berichtje in zijn inbox met de boodschap 

dat er een onderschrijving is gegeven. Je kunt diegene daarvoor bedanken als je wilt. 

 

Foutje gemaakt? Niet erg! Je kunt door op ‘Onderschreven’ te klikken je onderschrijving ook zo 

weer weghalen. 

Aanbevolen 
 

Wanneer je opnieuw op de knop ‘Profielonderdeel toevoegen’ klikt, zoals aan het begin van deze 

paragraaf is uitgelegd, zie je in het menu de tweede sectie: ‘Aanbevolen’. Onder deze sectie vind 

je een aantal onderdelen waarmee je extra aandacht kunt vestigen op specifieke zakelijke 

aspecten van je profiel. Hieronder bespreken we ze allemaal. 

 

 

 

Uitgelicht 
 

Een goede manier om de tekst in je info-stuk kracht bij te zetten is het toevoegen van een 

foto/video, presentatie of document. Of het uitlichten van een (succesvolle) bijdrage. Een foto of 

video zegt bijvoorbeeld meer dan duizend woorden. Je kunt er zoveel toevoegen als je wilt, maar 

op de laptop/desktop zie je er twee volledig en slechts een klein stukje van de derde. Op de mobiel 
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applicatie zie je er maar één en een klein stukje van de volgende. Je bezoekers moeten op het 

scrolpijltje klikken om door te bladeren naar je andere media.  

 

 

Maak je dit onderdeel voor het eerst aan, door op de knop ‘Profielonderdeel toevoegen’ te 

klikken, dan zie je dit beeld en een plusteken. Als je daar op klikt zie je vier opties.  

 

 

 

Waar moet je zoal aan denken bij het uitlichten qua onderwerpen? 

 

Bijdrage: Wil je een bijdrage uitlichten, dan kun je dat ook direct vanuit desbetreffende post doen. 

In dat geval klik je op de drie puntjes rechts in je bijdrage en kies je voor ‘Bovenaan profiel 
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uitlichten’.  Hoe je bij je eigen bijdragen komt, lees je in mijn boek ‘500 tips en ideeën voor je 

LinkedIn-posts’.  

 

 

 

Artikel: Dit zijn je op LinkedIn geplaatste artikelen en LinkedIn-nieuwsbrieven (zie voor tekst en 

uitleg mijn boek ‘500 tips en ideeën voor je LinkedIn-posts’). Heb je deze nooit geschreven, dan 

kun je ze ook niet uitlichten. Heb je wel artikelen geschreven, bekijk dan eens welke je extra 

aandacht wilt geven op je profiel. Vaak kun je al aan de hoeveelheid views en reacties zien of het 

een artikel is dat aanslaat bij je publiek, en zo ja, dan zou ik die kiezen.  

 

 

 
Maak je gebruik van de ‘Nieuwsbrief’ optie binnen LinkedIn, dan zie je ook deze keuze terug  

in dit lijstje.  Heb je een premium pakket, dan kun je ook andere onderdelen van je 

 profiel uitlichten, zoals aanbevelingen, opleidingen of vaardigheden.   

 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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Link: Plaats hier linkjes naar je website, maar ook bijvoorbeeld naar je gratis e-book, checklist of 

andere weggever. Ook linkjes naar Youtube of Vimeo zijn uiteraard mogelijk, leuk als je daar zelf 

mooie video’s hebt staan over je producten en/of diensten. Of maak een mooie welkomstvideo. 

Ben je geïnterviewd, bijvoorbeeld voor een krant, tijdschrift of een ander medium en staat het 

online? Prachtig materiaal voor deze sectie. Laat vooral zien dat je een autoriteit bent in je 

vakgebied, indien nodig.  

 

Media: Denk hier aan foto’s of afbeeldingen die met je werk te maken hebben. Bijvoorbeeld een 

sprekersessie die je gegeven hebt, een foto van jou met je product/dienst of misschien wel klanten 

of collega’s. Ook zijn presentaties en e-books of whitepapers toegestaan. Alles uit je werkleven is 

in principe geschikt.  

 

Deze media kun je plaatsen:  

• Adobe pdf (.pdf) 

• Microsoft PowerPoint (.ppt /.pptx) 

• Microsoft Word (.doc /.docx) 

• .jpg /.jpeg 

• .png 

• .gif (dit ondersteunt geen animatie, maar het eerste frame wordt uitgepakt) 

 

En aan deze eisen moeten media voldoen:  

 

• De bestandsgrootte mag niet groter dan 100 MB zijn. 

• De paginalimiet is 300 pagina’s. 

• De maximale resolutie voor afbeeldingen is 36 megapixels. 
 

In mijn profiel zie je vooral bijdragen die ik geplaatst heb. Op deze manier houd je nog iets langer 

de aandacht vast dan op de tijdlijn, waar ze na verloop van tijd verdwijnen. Daarnaast heb ik in dit 

onderdeel, als je verder scrolt, video’s van mijn optredens in BNR-radio staan, websites, 

interviews, mijn klanten en boeken. Zo krijgt iedereen die mijn profiel bezoekt een goed beeld van 

wie ik ben en wat ik doe.  

 

Ben je op zoek naar nieuwe opdrachten of werk, maak dan een filmpje met een elevatorpitch. 

Vertel in een halve tot maximaal een hele minuut wie je bent, wat je zoekt, wat je kunt en vooral 

wat je te bieden hebt en waarom een bedrijf écht niet zonder jou kan. Ook hierbij is het altijd 

belangrijk om te denken vanuit de andere kant: wat wil jouw doelgroep horen, hoe kun je ze 

boeien met je verhaal, wat kun je voor hen betekenen, waarom moet iemand contact met jou 
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opnemen? Maak goed gebruik van dit onderdeel om jezelf nog krachtiger als professional neer te 

zetten.   

 

Je kunt de volgorde aanpassen, of media verwijderen, door op het potloodje te klikken.  

 

 

 

Om de elementen te verschuiven klik je eerst bovenin p het dubbele menupijltje.  
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Met je linkermuisknop kun je de vier streepjes oppakken rechts van desbetreffende media en 

deze slepen naar de plek van keuze. Uiteraard zet je de belangrijkste bovenaan, deze komen direct 

in beeld in je profiel.  

 

 

Om een bijdrage of media toe te voegen, klik je op het plusteken. Uiteraard moet je dit onderdeel 

dan al in je profiel hebben staan.  

 

 

 

Licenties en certificaten 
 
In het onderdeel ‘Licenties en certificaten’ laat je zien waar je licenties en certificaten voor 

behaald hebt. Dit kan voor dezelfde opleiding zijn die je bij ‘Opleiding’ hebt ingevuld, maar ook 

een aanvullende opleiding of cursus – alles wat van belang is voor jou en potentieel 

geïnteresseerden. Houd het relevant: oude diploma’s of certificaten waar je in je huidige 

werkzaamheden niets meer mee doet en die niet meer van belang zijn, kun je rustig weglaten. Iets 

aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een keer 

op het potloodje achter de licentie of het certificaat dat aangepast moet worden. Met het 

plusteken voeg je een extra licentie of certificaat toe. 
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Projecten 
 
Houd je je bezig met projectmanagement? Of help je weleens bij andere projecten in je werk, zoals 

het opzetten van een nieuwe website of bepaalde onderdelen van reorganisaties? Dan kun je dat 

vermelden onder ‘Projecten’. Je kunt teamleden toevoegen, zodat je bezoekers kunnen zien met 

wie je hebt samengewerkt binnen een project.  

 

Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een 

keer op het potloodje achter het project dat aangepast moet worden. Met het plusteken voeg je 

een extra project toe. 
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Vul alle velden in (vergeet de website vooral niet) en hang het eventueel onder de juiste 

werkervaring. 

 

 

 

Cursussen 
 
In het onderdeel ‘Cursussen’ zet je alle relevante cursussen, workshops en trainingen die je 

gevolgd hebt, maar waar je geen diploma of certificaat voor ontvangen hebt. Iets aanpassen 

binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een keer op het 

potloodje achter de cursus die aangepast moet worden. Met het plusteken voeg je een extra 

cursus toe. 

 

 

 

Bepaal of je een nieuw toegevoegde cursus wilt delen met je netwerk door het schuifje om te 

zetten bij ‘Profielwijzigingen delen’ onderaan in het invulveld. 
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Aanbevelingen 
 
Ga je nog weleens uit eten zonder eerst te checken of het restaurant goede recensies heeft? Of 

misschien baseer je je keuze zelfs wel op de online recensies die restaurants hebben gekregen. 

Hetzelfde geldt voor vakanties, boeken en de stofzuiger, broodrooster of smartphone die je in de 

winkel of online aanschaft. In deze tijd zijn we allemaal op zoek naar wat andere gebruikers ergens 

van vinden, wat hun ervaringen zijn. De verkoper kan het namelijk allemaal mooi vertellen, maar 

we weten ook wel dat hij of zij zijn product, restaurant of dienst uit eigenbelang aanprijst.  

 

Dat geldt niet alleen voor deze zaken, want wat dacht je van jezelf? Jij, als persoon? Ook jij kunt je 

zelf aanprijzen wat je wilt, maar of dat geloofwaardig overkomt… Het is juist de kunst anderen te 

laten vertellen hoe geweldig jij bent. Dat trekt mensen over de streep om bij jou iets af te nemen, 

bij jou te komen eten of zaken met jou te doen. Daarom zijn aanbevelingen van groot belang, ook 

op LinkedIn. 
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Aanbevelingen zijn niet alleen leuk om te krijgen en te geven, ze zijn erg belangrijk voor jou als 

professional. Het zijn referenties van mensen met wie je samengewerkt hebt, klanten aan wie je 

diensten of producten geleverd hebt, (oud-)collega’s voor wie je gewerkt hebt. 

 

Het is niet gek om aanbevelingen te vragen. En nee heb je, ja kun je krijgen. Heb je een project of 

opdracht afgerond, vraag dan gewoon eens na afloop aan de opdrachtgever of klant of hij of zij je 

wil aanbevelen. Je zult zien dat de meeste mensen daar gehoor aan geven. 

 

Aanbevelingen vragen 

 

Om een aanbeveling te vragen ga je naar het profiel van degene van wie je een aanbeveling wilt. 

Klik in zijn of haar introductieprofiel op ‘Meer…’. Kies voor ‘Verzoek om een aanbeveling’. Je moet 

met elkaar gelinkt zijn om een aanbeveling te geven of te krijgen. 
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Je krijgt een invulveld waarin je aangeeft waar je de persoon van kent en wat je functie was op het 

moment waarvoor je de aanbeveling vraagt. Daaronder schrijf je een persoonlijke boodschap.  

Stuur nooit zomaar het standaard zinnetje dat LinkedIn je voorschotelt. Dat komt erg 

onpersoonlijk en gemakzuchtig over bij de ontvanger. Je kunt ook best vragen of iemand bepaalde 

kwaliteiten wil benoemen, vaak vinden mensen het fijn als je hen een beetje stuurt en helpt. En 

nogmaals: nee heb je, ja kun je krijgen. 

 

 

 

Rik krijgt mijn aanvraag binnen via ‘Berichten’ (zie paragraaf 7.1) en klikt op de link onderin het 

bericht als hij de aanbeveling wil geven.  
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Klik daarop om de verzoeken te bekijken en de aanbeveling te schrijven. Klikt Rik op ‘Negeren’, 

dan krijg ik daar geen melding van. 
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Na acceptatie zie je je aanbeveling terug in het onderdeel ‘Aanbevelingen’ op je profiel. Je kunt 

zelf kiezen of ik de aanbeveling aan mijn profiel toevoeg of dat ik de aanbeveling sluit. In dit laatste 

geval wordt de aanbeveling verborgen. Verderop in deze paragraaf leg ik bij ‘Aanbevelingen 

beheren’ uit hoe dit werkt. Ook kun je om een herziening vragen als er bijvoorbeeld foutjes in de 

tekst staan.  

 

Aanbevelingen geven 

 

Wil je een aanbeveling schrijven voor iemand, dan kun je dit via zijn of haar profiel doen. Ik wil Rik 

aanbevelen. Ik klik in zijn introductieprofiel op ‘Meer…’ en klik vervolgens op ‘Aanbevelen’.  

 

 

 

Schrijf de aanbeveling, inclusief een persoonlijk berichtje dat je er bijvoegt. Het standaard bericht 

haal je weg. Kies voor jullie werkrelatie en voor de functie waarin jullie samengewerkt hebben. 
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Aanbevelingen beheren 

 

Om je aanbevelingen te beheren scrol je in je eigen profiel naar beneden totdat je je 

aanbevelingen als een apart onderdeel ziet staan. Klik op het potloodje als je om een herziening 

wilt vragen of je aanbeveling wilt verbergen. 

 

 

 

Je komt nu in het beheer van je aanbevelingen. Er zijn 3 tabjes: ‘Ontvangen’, ‘Gegeven’ en ‘In 

behandeling’. De laatste optie is het overzicht van je aangevraagde aanbevelingen. 

 

Jij bepaalt, ook achteraf nog, of je je ontvangen aanbevelingen zichtbaar wilt maken op je profiel 

of niet. Zet je het schuifje op ‘Uit’, dan verdwijnt deze van je profiel. Klik je op het potloodje achter 

een aanbeveling, dan kun je om een herziening vragen. Dit doe je bijvoorbeeld als er een foutje in 

staat.  

 

 

Ook kun je voorkomen dat aanbevelingen die je gegeven hebt op je profiel verschijnen. Dit doe je 

in het tabje ‘Gegeven’. Zet de instelling van desbetreffende aanbeveling op ‘Alleen u’ in plaats van 

‘Alle LinkedIn-leden’ of ‘Alleen eerstegraads connecties’.  
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Maak van je aanbevelingen back-ups door er een screenshot van te maken en ze te bewaren in 

 een apart mapje op je computer. Mocht iemand namelijk ooit de connectie verbreken of  

LinkedIn verlaten, dan ben je ook je aanbeveling onder de desbetreffende functie kwijt. Je  

kunt de aanbeveling dan als afbeelding bij de functie plaatsen. 

 

 

 

 

Vooral als mensen elkaar aanbevelen is deze optie handig. Je moet nooit iemand aanbevelen 

omdat hij jou aanbevolen heeft, als wederdienst, maar soms heb je een goede samenwerking 

gehad en dan is het handig dat niet iedereen ziet dat je elkaar over en weer aanbeveelt.  

 

Als je een aanbeveling krijgt en je sluit het bericht met de link zonder te publiceren of om een  

herziening te vragen, dan krijg je de aanbeveling niet meer te zien en ben je hem kwijt. Het bericht 

bestaat nog wel maar als je op de link klikt werkt het niet meer. Een nieuwe aanbeveling vragen 

heeft ook geen zin, LinkedIn geeft aan dat je er al één gekregen hebt van desbetreffend persoon. 

De enige oplossing is dat degene die de aanbeveling geschreven heeft deze weer verwijderd uit 

zijn ‘Gegeven aanbevelingen’. Dan kan hij of zij opnieuw de aanbeveling aan jou turen. Geef  wel 

aan dat hij de tekst eerst even kopieert, anders moet het opnieuw geschreven worden. 

Aanvullend 
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‘Aanvullend’ is de derde sectie die verschijnt wanneer je op de knop ‘Profielonderdeel toevoegen’ 

klikt, zoals aan het begin van deze paragraaf is uitgelegd. Onder deze sectie vallen verschillende 

extra onderdelen die meer over jou als persoon vertellen. Hieronder bespreek ik ze met je.  

 

 

 

Ervaring als vrijwilliger 
 
Ook je ervaringen met vrijwilligerswerk kun je toevoegen aan je LinkedIn-profiel. Iets aanpassen 

binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Iets aanpassen binnen dit onderdeel 

door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een keer op het potloodje achter de 

ervaring die aangepast moet worden. Met het plusteken voeg je een extra vrijwilligerservaring 

toe. 
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Het kan erg nuttig zijn om je (structurele) vrijwilligersactiviteiten te vermelden op je LinkedIn-

profiel. Bedrijven en opdrachtgevers kijken hiernaar en het geeft vaak een positieve indruk van 

jou als mens. Het laat zien dat je je inzet voor de samenleving en bereid bent om iets terug te geven 

buiten je professionele verplichtingen om. 

 

Publicaties 
 
Heb je een boek geschreven, of een belangrijk artikel, vermeld dat dan onder het onderdeel 

‘Publicaties’. Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik 

daarna nog een keer op het potloodje achter de publicatie die aangepast moet worden. Met het 

plusteken voeg je een extra publicatie toe. 

 

 

 

Bepaal of je een nieuw toegevoegd patent wilt delen met je netwerk door het schuifje om te zetten 

bij ‘Profielwijzigingen delen’ onderaan in het invulveld. 

 

Je kunt dit onderdeel ook gebruiken voor andere publicaties dan boeken, bijvoorbeeld (online) 

artikelen die je geschreven hebt of belangrijke artikelen. Als je co-auteur bent van een boek of 

artikel, kun je ook de andere auteur(s) benoemen. 
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Patenten 
 
Ook patenten kun je vermelden in je LinkedIn-profiel. Zelf heb ik geen patenten, dus ik laat je de 

velden zien die je in kunt vullen. 

 

 

 

Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een 

keer op het potloodje achter het patent dat aangepast moet worden. Met het plusteken voeg je 

een extra patent toe. 
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Onderscheiding of prijs 
 

Ben je de gelukkige bezitter van onderscheidingen en prijzen en wil je dat melden, dan kan dat in 

dit veld. Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna 

nog een keer op het potloodje achter de onderscheiding of prijs die aangepast moet worden. Met 

het plusteken voeg je een extra onderscheiding of prijs toe. 

 

 

 

Bepaal of je een nieuw toegevoegde onderscheiding wilt delen met je netwerk door het schuifje 

om te zetten bij ‘Profielwijzigingen delen’ onderaan in het invulveld. 

 

Testscores 
 
Heb je tests gedaan, bijvoorbeeld kennistests of bekwaamheidstests, dan kun je die hier 

vermelden. Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik 

daarna nog een keer achter de testscore die aangepast moet worden. Met het plus-teken voeg je 

een extra testscore toe. 

 

Vul de naam van de test in en geef bij het veld ‘Geassocieerd met’ eventueel aan bij welke 

werkervaring deze test hoort. Klik op het menupijltje om een keuze te maken uit je ingevulde 

ervaringen. 

 

 



 

Pagina 108 

 

Talen 
 
Spreek je meerdere talen, dan is het goed om dat in je LinkedIn-profiel op te nemen. Iets 

aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een keer 

op het potloodje achter de taal die aangepast moet worden. Met het plusteken voeg je een extra 

taal toe. 

 

 

 

Bepaal of je een nieuw toegevoegde taal wilt delen met je netwerk door het schuifje om te zetten 

bij ‘Profielwijzigingen delen’ onderaan in het invulveld. 

 

Organisaties 
 
Ben je lid van bepaalde branche- of netwerkorganisaties, dan kun je deze vermelden onder 

‘Organisaties’. Denk bijvoorbeeld aan de SMA, de Sales Managers Association, of andere 

businessclubs.  

 

Vul de naam van de organisatie in en je functie. Bij het veld ‘Geassocieerd met’ kun je eventueel 

aangeven bij welke werkervaring je dit onderwerp vindt horen. Klik op het menupijltje om een 

keuze te maken uit je ingevulde ervaringen. Heb je een doorlopend lidmaatschap bij de club of 

organisatie, dan kun je it aangeven. Anders geef je aan van wanneer tot wanneer je lidmaatschap 

liep. 

 

Iets aanpassen binnen dit onderdeel door je door op het potloodje te klikken. Klik daarna nog een 

keer op het potloodje achter de organisatie die aangepast moet worden. Met het plusteken voeg 

je een organisatie taal toe. 

 

 

 

Goede doelen toevoegen 
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In dit onderdeel kun je je voorkeur voor goede doelen aangeven. Met het potloodje voeg je een 

extra goed doel toe, je krijgt een lijst waar je uit kunt kiezen. 

 

  

 

3.3 Extra opties voor je profiel 
 

Er zijn diverse opties in je profiel waar je gebruik van kunt maken. Ik loop ze hieronder met je door.  

Een profiel in een andere taal aanmaken 
 
Heb je een doelgroep in zowel Nederlands als een andere taal, overweeg dan om een extra profiel 

aan te maken in die taal. Bijvoorbeeld in het Engels. Iemand die zijn taal op Engels heeft ingesteld 

ziet dan je Engelse profiel, iemand die Nederlands heeft ingesteld ziet je Nederlandse profiel. Je 

standaard profiel wordt als eerste gezien door iedereen die een taal heeft ingesteld die afwijkend 

is van jouw taal of talen. Je hebt de keuze uit 26 talen. 

 

In de rechter kantlijn van je profiel vind je de optie om een profiel in een andere taal aan te maken. 

Klik op het potloodje achter ‘Profieltaal’.  

 

 

 

Kies nu de taal waarin je je profiel wilt toevoegen. 
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Maak je voor het eerst een profiel in een tweede taal aan, dan krijg je de optie te kiezen in welke 

taal je je originele profiel wilt hebben. Stel dat je originele profiel een Engels profiel is maar met 

Nederlandse tekst gevuld (wat veel voorkomt omdat het Nederlandse profiel pas vanaf 2013 

bestaat), dan kun je dat laten staan maar moet je je Nederlandse inhoudelijke teksten wel 

overhevelen naar het nieuwe profiel in het Nederlands.   

 

Kies je ervoor om je originele profiel Nederlands te maken, en dus ook het standaard profiel, dan 

ziet iedereen die zijn taalinstelling niet in één van deze twee talen heeft staan jouw profiel in de 

standaardtaal, Nederlands dus. Vraag je dus goed af of je dat wilt. Engels is namelijk het meest 

logische in dit geval. Maar het hangt natuurlijk ook van jouw doelgroep af.  

Heb je je keuzes gemaakt, dan krijg je nu een ‘leeg’ profielomhulsel te zien. Alle onderdelen zoals 

werkervaring en opleiding worden overgenomen, maar je moet ze zelf vullen met teksten in de 

desbetreffende taal. Je vaardigheden worden ook overgenomen. Gebruik in elk geval termen in 

beide talen voor het geval mensen daarop zoeken in de desbetreffende taal. Het kan dus zijn dat 

je Engelse en Nederlandse woorden door elkaar hebt staan. Je mag er 100 kwijt, dus dat is op zich 

geen belemmering. Meer over vaardigheden lees je in paragraaf 3.2. 

 

Vul je voor- en achternaam in de taal naar keuze in. Dit lijkt misschien gek, maar in sommige 

landen, zoals Hong Kong, hebben mensen ook nog eens een westerse naam die afwijkt van hun 

eigen naam.  Je kopregel vertaal je naar de taal van je keuze. 
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Je ziet in de rechter kantlijn van je profiel de talen waarin je profiel is aangemaakt. Je 

profielbezoeker kan eventueel zelf switchen van taal indien gewenst.  

 

 

 

Klik op de taal om het desbetreffende profiel te zien. Klik op het potloodje als je een taal weer wilt 

verwijderen.  
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Met het kruisje verwijder je de taal weer. 

 

 

 

Je kunt nooit je standaardtaal verwijderen, de taal waarin je je profiel als eerste hebt aangemaakt. 

Wel kun je deze taal aanpassen bij het aanmaken van een tweede taal.  

  

Profiel-URL en openbaar profiel 
 
Als je een LinkedIn-profiel aanmaakt, krijg je daar een unieke URL bij. Deze URL ziet er niet 

representatief uit en bevat naast je naam ook allerlei rare cijfers en lettertjes.  
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Deze URL is lastig te onthouden en heb je misschien wel eens nodig. Daarnaast is het ook niet 

handig als je deze op een visitekaartje, in je cv of onder je e-mailadres wilt zetten, dus pas deze 

direct aan. Klik op ‘Openbare profiel en URL bewerken’ in de rechter kantlijn van je profiel. Je kunt 

ook rechtstreeks vanuit de contactgegevens doorklikken. 

 

 

 
 

 

Profiel-URL aanpassen 
 

Je komt nu op een pagina waar je alle instellingen vindt voor je openbare profiel. Rechtsboven zie 

je ‘URL van uw openbare profiel aanpassen’. Om je URL aan te passen klik je op het potloodje 

rechtsboven.  

 

 

Vervolgens verschijnt er een veld waarin je de mogelijkheid krijgt het gedeelte achter 

‘nl.LinkedIn.com/in/’ zelf in te vullen. Gebruik geen spaties, streepjes of andere vreemde tekens, 
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gewoon je voor- en achternaam achter elkaar, tussen de 5 en 30 tekens. De URL is niet 

hoofdlettergevoelig. 

 

 

 

Met een beetje geluk is je eigen naam nog vrij. Zo niet, dan geeft LinkedIn dit direct aan en moet 

je iets anders kiezen. Je hoeft niet de voorbeeldkeuzes van LinkedIn te nemen, je kunt 

bijvoorbeeld ook kiezen voor het omdraaien van voor- en achternaam of alleen je initialen in 

combinatie met je achternaam.  

 

Vaak is de mogelijkheid van je voor- en achternaam met een streepje ertussen ook nog vrij. Bij een 

beetje gangbare naam is het echt belangrijk dit zo snel mogelijk te doen, voordat alle opties 

vergeven zijn. 

Maak niet de fout om een bedrijfsnaam of iets dergelijks in te vullen. Een LinkedIn-profiel is 

bedoeld voor personen en mocht je ooit je bedrijf verlaten of verkopen, dan zit je met de 

verkeerde URL.  

 

Openbaar profiel aanpassen 
 
In dezelfde omgeving als waar je de URL aanpast, kun je aangeven hoe zichtbaar je openbare 

profiel is. Dat is het profiel dat een niet-LinkedIn-gebruiker ziet als hij jouw profiel bezoekt, 

bijvoorbeeld via een zoekmachine. Je kunt ervoor kiezen om je openbare profiel voor iedereen 

zichtbaar te maken, of alleen bepaalde onderdelen ervan. In het kader van de zichtbaarheid 

adviseer ik altijd te kiezen om je profiel volledig zichtbaar te maken voor iedereen en alle schuifjes 

groen te maken. Je wilt tenslotte op een openbaar platform netwerken, dus zorg je dat je zo 

zichtbaar mogelijk bent.  Wil je bepaalde informatie niet delen, vul dan die onderdelen dan niet in. 
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Tijdens een grote ‘renovatie’ van je profiel, of als je net begonnen bent, kun je je profiel tijdelijk  

even afsluiten door ‘Mijn openbare profiel zichtbaar maken voor niemand’ aan te vinken. Op die  

manier maak je jezelf tijdelijk onzichtbaar voor de zoekmachines (op LinkedIn blijft je profiel wel 

vindbaar en zichtbaar). Vergeet het niet weer te veranderen als je klaar bent. 
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Je profiel opslaan als pdf 
 
Mocht je een back-up willen maken van je LinkedIn-profiel, dan kan dat vrij eenvoudig in pdf-

vorm. In je introductieprofiel klik je op ‘Hulpbronnen’.  Je kiest uit het menu ‘Opslaan als pdf’ en 

vervolgens krijg je direct een pdf-bestand in je downloads.  Ook heel handig voor je AI opdrachten. 

 

 

 

Andere LinkedIn-leden kunnen dit ook bij jouw profiel doen, ongeacht of ze met jou gelinkt zijn of 

niet.  

 

Een profiel delen 
 
Op LinkedIn draait het om netwerken, om mensen helpen en de juiste professionals aan elkaar 

verbinden. Soms wil je een professional voorstellen aan iemand die voor hem of haar een 
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interessant contact kan zijn. In dat geval kun je zijn of haar profiel delen. Je kunt dit doen in het 

introductieprofiel door te klikken op ‘Meer’. Klik daarna op ‘Profiel verzenden in bericht’. 

 

 

 

Je komt nu in je LinkedIn Inbox, zie paragraaf 7.1, en kunt een berichtje aan iemand uit je netwerk 

sturen met de link van het profiel. Degene van wie het profiel is krijgt daar geen bericht van.  
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4. De statistieken van jouw profiel 

 

Je krijgt van LinkedIn een aantal statistieken te zien die iets zeggen over jouw gebruik en 

activiteiten op LinkedIn. De meeste statistieken behandel ik uitgebreid in mijn boek ‘500 tips en 

ideeën voor je LinkedIn-posts’, omdat deze voornamelijk met je content te maken hebben.  

 

 

 

In dit hoofdstuk behandel ik er twee en laat ik je zien welke instellingen er zijn.  

 

4.1 Zien wie jouw profiel bekeken heeft 
 
De populairste en meest gebruikte statistiek binnen LinkedIn is het bekijken van andere profielen. 

Behalve dat het leuk is om andere professionals te bekijken en door hen bekeken te worden, biedt 

deze optie veel mooie zakelijke kansen: netwerken, leads genereren, je bezoekers analyseren op 

regio, functie en zelfs bedrijf. Kortom, het geeft je een schat aan informatie waar je je voordeel 

mee kunt doen. Helaas is niet alles in de gratis versie te zien, voor een aantal statistieken heb je 

een betaalpakket nodig. Meer hierover vind je in paragraaf 5.1. 
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Op de homepage zie je in de linker kantlijn hoe vaak je profiel is bekeken in de afgelopen 90 dagen. 

Dit dashboard is niet zichtbaar voor andere LinkedIn-leden. 

 

 

 

 

Ook zie je op het dashboard in je eigen profiel hoe vaak je profiel bekeken is. Anderen LinkedIn-

leden zien dit niet.  

 

 

Klik in een van twee voorgaande opties op ‘Profielbezoekers’ of  ‘Weergaven van profiel’  om te 

zien wie je bezoekers waren. 



 

Pagina 120 

 

Voor niet-betalende leden is het alleen mogelijk de laatste vijf personen terug te zien die je profiel 

bezocht hebben. Betalende leden kunnen alle bezoekers van de afgelopen 90 dagen zien. Je ziet 

als niet-betalend lid eerst een aantal afgeschermde profielen. Scrol je door naar beneden, dan zie 

je jouw vijf laatste bezoekers.  

 

 

 

Waarom zie je niet altijd een naam of foto? 
 
Zoals in het voorgaande voorbeeld te zien is, worden niet van elke bezoeker de naam of 

profielfoto weergegeven. De persoon onderaan in het voorbeeld heeft zijn of haar profiel zo 

ingesteld dat je niet kunt zien wie het is. Het enige wat zichtbaar is, is waar deze persoon werkt. 

Soms zie je zelfs helemaal niets of alleen de branche. Met deze informatie kun je verder weinig. 

Dit kan een gemiste kans zijn voor diegene, omdat ik nu geen contact kan opnemen of terugkijken, 

en hem of haar wellicht niet verder kan helpen. Iemand die zijn profiel in ‘privémodus’ (anoniem) 

heeft staan, of alleen zijn branche en bedrijf zichtbaar maakt, kan zelf ook niet zien wie zijn of haar 

profiel heeft bekeken. Dat is wel zo eerlijk. 

                                                                                          



 

Pagina 121 

 

 

Heb je een betaalpakket van LinkedIn, dan kun je daar apart in aangeven of je anoniem wilt  
zijn bij profielbezoeken vanuit de bijbehorende tool, zoals Recruiter Lite of de Sales Navigator.  
Dat kan afwijken van de gratis versie van LinkedIn waarbinnen je je dan wel zichtbaar maakt.  

 
Vaak zijn anonieme bezoekers dan ook gebruikers van deze tools. Zij searchen de hele dag  

door en willen dat ongestoord doen en niet opvallen. 
 

Hoe maak ik mezelf zichtbaar of anoniem 
 

Mijn advies is om jezelf volledig zichtbaar te maken. Je zit op LinkedIn om te netwerken en het is 

een open medium. Transparantie en openheid worden gewaardeerd en je maakt zo de meeste 

kans op succesvolle connecties. Daarnaast kun je zelf niet zien wie op jouw profiel gekeken heeft 

of je statistieken volgen als je niet de bovenste optie kiest. 

 

Mocht je zelf op anoniem staan, dan heb je dat direct door. Je krijgt in de lijst met profielbezoekers 

een melding dat je je privé-modus uit kunt zetten in de instellingen. 

 

 

 

Sta je niet op anoniem maar wil je toch eens een keer anoniem rondneuzen, dan kan dat altijd. In 

de instellingen kies je voor  ‘Zichtbaarheid’ en vervolgens ‘Opties voor het bekijken van profielen’. 

Klik op het pijltje erachter en je kunt je instelling aanpassen.   
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Je krijgt drie opties: of je bent volledig in beeld, met foto, kopregel en naam, of je maakt alleen 

bekend in welke bedrijfstak je werkzaam bent en in welke omgeving, of je maakt jezelf volledig 

anoniem. Alleen de eerste optie geeft je het recht jouw statistieken te bekijken. De andere twee 

opties worden beide als anoniem bestempeld en geven bij die keuze ook geen recht op informatie 

van jouw eigen profielbezoekers.  

 

 

 

Meer bezoekers naar je profiel trekken 
 
Hoe kun je (nog) meer bezoekers naar je LinkedIn-profiel krijgen? Hier zijn enkele tips: 

 

• Vindbaarheid: Zorg ervoor dat je profiel vindbaar is door het correct in te richten en 

zoekmachine-optimalisatie (SEO) toe te passen. Meer hierover lees je in paragraaf 2.4. 

• Zichtbaarheid: Hoe zichtbaarder je bent, hoe meer mensen je profiel bezoeken. Reageer 

op bijdragen, artikelen of discussies van je connecties of in groepen. Like of deel deze en 

plaats natuurlijk ook zelf content. Uitleg hierover vind je in mijn boek ‘500 tips en ideeën 

voor je LinkedIn-posts’. 

• Netwerken: Een groter netwerk van goede kwaliteit vergroot je bereik en zichtbaarheid. 

Netwerken doe je offline door mensen die je ontmoet online toe te voegen, maar ook 

online door nieuwe connecties te maken die je in de toekomst misschien offline zult 

ontmoeten. Lees meer over netwerken in hoofdstuk 6. 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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• Je profiel promoten: Zorg ervoor dat je profiel bekendheid krijgt. Voeg bijvoorbeeld het 

LinkedIn-logo met je profiel-URL toe aan je visitekaartje, je website en je e-

mailhandtekening. 

• Mensen over je laten praten: Laat je expertise zien, zodat mensen je aanbevelen. Dit kan 

bijvoorbeeld door een blog, artikel of interview waarin je voorkomt. Als je waardevolle 

kennis deelt, wordt je netwerk eerder geneigd om jou te noemen wanneer iemand met 

jouw expertise wordt gezocht. 

• Help anderen: Door anderen online te helpen, bouw je goodwill op. In Nederland geldt 

vaak ‘voor wat hoort wat’: hoe meer je geeft, hoe meer je terugkrijgt. Denk bijvoorbeeld 

aan een ‘mention’, waarbij iemand jouw naam noemt als expert in een bepaald vakgebied. 

• Bekijk andere profielen: Wanneer je zelf actief profielen bekijkt, zul je merken dat 

mensen jouw profiel ook gaan bezoeken. 

• Maak je openbare profiel zichtbaar: Zet je openbare profiel open in zoekmachines zoals 

Google. Dit kun je instellen via je openbare profielinstellingen (zie paragraaf 3.3). Het 

wordt aanbevolen om deze optie volledig open te zetten, zodat ook mensen buiten 

LinkedIn je kunnen vinden. 

 

4.2 Zien wie jouw profiel gevonden heeft 
 
Op je eigen profiel zie je in je dashboard hoe vaak je profiel in de zoekresultaten gevonden is.  

 

 

Dat wil zeggen, mensen doen een zoekopdracht in de zoekmachine van LinkedIn en je verschijnt 

in de lijst met resultaten. 
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De gegevens van je statistieken zijn niet zichtbaar voor andere LinkedIn-leden. Deze 

vermeldingen willen niet zeggen dat je profiel ook daadwerkelijk bezocht is. 

 

Klik op het aantal om te zien op welke woorden mensen je in de zoekmachine hebben gevonden. 

Je ziet hier alleen data als je voldoende vermeld bent in de zoekresultaten.   

 

 

 

Scrol je verder naar beneden, dan zie je bij welke bedrijven de mensen werken die jou gevonden 

hebben en wat voor soort functie ze hebben.  

 



 

Pagina 125 

 

 

 

Klik je op de bedrijfsnamen, dan kom je op de bedrijfspagina uit. Je kunt helaas niet zien wie de 

mensen zijn die jouw profiel gevonden hebben.  

 

Meer informatie en de mogelijkheden over statistieken vind je in mijn boek ‘500 tips en ideeën 

voor je LinkedIn-posts’.  

  

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/


 

Pagina 126 

 

5 Je belangrijkste instellingen 
 

In de persoonlijke instellingen van je LinkedIn-profiel kun je veel onderdelen en onderwerpen 

naar eigen voorkeur instellen. Het is belangrijk om deze goed door te nemen; soms heb je namelijk 

bepaalde onderdelen zo ingesteld dat anderen ze niet kunnen zien. En dat zou zonde zijn van je 

harde werk, nietwaar? Of misschien wil je bepaalde onderdelen juist afschermen die nu open en 

bloot staan. Bedenk wel dat je op een openbaar platform zit en dat het om het netwerken gaat. 

Hoe opener en transparanter je bent, hoe meer vertrouwen je wint. Maar uiteindelijk ben jij 

degene die bepaalt wat wel en niet op je persoonlijke LinkedIn-profiel komt te staan. 

 

Je komt bij je instellingen door rechtsboven in het profiel op je kleine profielfoto te klikken (Ik) en 

dan op ‘Instellingen en Privacy’. Bepaalde instellingen vind je op meerdere plekken binnen 

LinkedIn, waardoor je ze misschien al een keer voorbij hebt zien komen tijdens het bijwerken van 

je profiel. Als LinkedIn om je wachtwoord vraagt bij het aanpassen van je instellingen, dan is dat 

uit veiligheid. 

 

 

 

Je krijgt daarna het volgende scherm te zien met aan de linkerkant zes verschillende onderdelen 

die je open kunt klikken. Automatisch start je in het onderdeel ‘Accountvoorkeuren’. 
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Soms zijn bepaalde instellingen al in bijbehorende hoofdstukken behandeld. Ik neem hieronder 

de resterende overige belangrijkste instellingen met je door waar je zeker even aandacht aan 

moet schenken. Loop ze in ieder geval zelf allemaal een keer goed door zou ik zeggen.  

 

 

 
Let op: soms wijken de opties af van wat je bij mij ziet. Dat heeft te maken met de verschillende  

opties van LinkedIn die de één wel inzet en de ander niet. Ik ben bijvoorbeeld groepsbeheerder,  

heb weleens vacatures geplaatst en adverteer ook op LinkedIn. Daardoor heb ik andere  

(en meer) instellingen dan iemand die dat niet is of doet. 

 

 

5.1 Accountvoorkeuren 
 

Klik op ‘Accountvoorkeuren’ om de hele pagina te openen. Rechts zie je alle bijbehorende 

instellingen. 
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Taal 
 

Je ziet twee soorten taalinstellingen staan. De eerste instelling ‘Taal’ betreft de taal waarin je de 

lay-out van LinkedIn ziet. In paragraaf 2.2 heb ik je deze instelling al laten zien maar dan via een 

andere route.  

 

 

 

Ook voor content op je tijdlijn kun je zelf een taal naar voorkeur instellen waarnaar vertaald moet 

worden als de content in een andere taal gedeeld is. Stel, ik heb mijn taalinstelling voor content 

op Nederlands staan en er komt een bijdrage in mijn tijdlijn voorbij in een andere taal, dan klik ik 

op ‘Vertaling weergeven’. LinkedIn werkt met Bing om deze content te vertalen, je kunt na de 

vertaling ook met een aantal sterren aangeven wat je van de vertaling vindt.  
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Klik op het menupijltje als je een andere taal wilt kiezen waarnaar vertaald moet worden.  

In dit onderdeel kun je kiezen uit maar liefst 48 talen. 

 

 

 

Premium-account beheren 
 
LinkedIn biedt vier betaalpakketten aan, die je op het moment van schrijven een maand gratis 

kunt uitproberen. Als je profiel helemaal professioneel is ingericht, raad ik aan dit zeker eens te 

doen. Zo kun je zelf ervaren welke mogelijkheden er zijn en ontdekken welke functies voor jou 

interessant zijn.  

 

Vooral Sales Navigator is voor veel professionals erg waardevol, omdat je hiermee dieper in de 

data van LinkedIn kunt duiken om prospects te vinden. Klik hiervoor op ‘Premium-account 

beheren’. 
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Je kunt je abonnement nu wijzigen naar een ander pakket, beheren of opzeggen. 

 

 

 

 

Dit zijn de vier pakketten waar je uit kunt kiezen: 

 

 

 

Career (groen): 

Ben je op zoek naar werk, dan is dit pakket geschikt voor jou. 

Voordelen: 

• Je komt bij sollicitaties via LinkedIn bovenop de stapel te liggen. 
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• Je krijgt (algemene) informatie over andere sollicitanten, zoals hoe jouw profiel zich 

verhoudt tot dat van hen, welke branche ze vertegenwoordigen en welke vaardigheden 

ze hebben vermeld. 

• Je kunt recruiters een paar keer per maand rechtstreeks een privébericht sturen 

(InMail), zonder dat je met hen gelinkt bent. 

 

Business (blauw): 

Dit pakket is ideaal voor zzp’ers of managers. 

Voordelen: 

• Je krijgt een aantal InMails waarmee je leden kunt benaderen zonder gelinkt te zijn. 

• Je ziet een uitgebreide lijst van bezoekers die in de afgelopen 90 dagen jouw profiel 

hebben bekeken (in plaats van alleen de laatste vijf). 

• Je krijgt inzicht in welke bedrijven (waar mensen werken) jouw profiel het meest 

hebben bezocht. 

• Je beschikt over uitgebreide zoekmogelijkheden. 

• Er verschijnt een ‘Call-to-action’-knop onder je naam in je tijdlijn en op je profiel, die 

direct doorlinkt naar een website naar keuze. 

 

Als je meer op zoek bent naar opdrachten of klanten, is het volgende pakket mogelijk 

een betere keuze. 

 

Sales (paars): 

Werk je in de sales of wil je leads genereren voor jouw functie of bedrijf, dan is dit pakket ideaal. 

Voordelen: 

• Je krijgt toegang tot de tool Sales Navigator, waarmee je een pijplijn met potentiële 

leads kunt opzetten. 

• Je hebt extra functies binnen de zoekmachines van LinkedIn en kunt lijsten maken van 

je leads. 

• Je kunt InMails sturen en alle bezoekers van je profiel zien. 

• Alle functies uit het Business-pakket zijn ook inbegrepen. 

 

Recruiter Lite (oranje): 

Dit pakket is ontworpen voor recruiters en HR-professionals. 

Voordelen: 

• Je kunt met een speciale recruitment-tool potentiële kandidaten opsporen en vacatures 

plaatsen. Het maakt het werk voor recruitment heel overzichtelijk. 

• Met Recruiter Lite organiseer je je wervingsproces. 

• Werk je samen met meerdere collega’s, dan kan het handig zijn over te stappen naar het 

uitgebreide Recruiter-pakket. 



 

Pagina 132 

 

 

Het is aan jou om te bepalen of de extra functies interessant genoeg zijn om na de gratis maand te 

blijven betalen. Bekijk goed of je de mogelijkheden echt nodig hebt. De prijzen verschillen per 

pakket en worden zichtbaar zodra je erop klikt. Binnen ieder pakket zijn bovendien verschillende 

opties beschikbaar met elk hun eigen inhoud. 

 

Opzeggen gaat eenvoudig bij LinkedIn en kan per maand, ook na je gratis proefperiode. Je wordt 

nergens toe verplicht en kunt het bij de gratis maand laten als je het niets vindt. Als je een 

betaalpakket hebt, wordt dit zichtbaar op je profiel door het LinkedIn-logo rechts in je 

introductieprofiel. Niemand kan echter zien welk pakket je precies hebt. 

 

 

 

Accountbeheer – het sluiten of op inactief zetten van 
accounts 
 

Heb je een dubbel account, bijvoorbeeld omdat je vergeten was dat je er ooit eentje had 

aangemaakt, dan kun je deze sluiten.  Het is sowieso verstandig een dubbel account op te heffen, 

anders komen mensen misschien op je oude account terecht, dat waarschijnlijk leeg of 

achterhaald is, en is al je werk in je nieuwe account voor niets. Wil je gewoon even je account 

stopzetten om later weer op te pakken? Dat is ook een mogelijkheid.  
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Account sluiten 
 
Wil je je account sluiten, wat ik uiteraard niet adviseer, klik dan in deze instelling op ‘Wijzigen’. 

Twijfel je nog, stel je account dan (tijdelijk) in als inactief. 

 

 

 

Geef aan de hand van de gegeven opties aan waarom je je account wilt sluiten. Als je een dubbel 

account hebt, kun je die optie uit dit rijtje kiezen, maar ook de stappen uit de vorige optie volgen 

om het tweede account te laten samenvoegen met het huidige. Als je het nooit gebruikt hebt, kun 

je het uiteraard gewoon verwijderen. Heb je al connecties in je andere account, dan is het 

verstandig om beide samen te voegen. 
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Om je account te kunnen sluiten of inactief te zetten mag je geen actieve campagnes meer  

hebben lopen voor een bedrijfspagina waar je beheerder of eigenaar van bent of nog geld  

schuldig zijn voor advertenties. Ook kun je geen eigenaar zijn van een groep, je moet het  

beheer eerst overdragen of de groep sluiten, en je mag geen betaalpakket meer hebben lopen. 

 

 

Check bij dubbele accounts goed of je het juiste account sluit, dus het lege oude account en niet 

je nieuwe. Kies dan voor ‘Account bevestigen’ en LinkedIn zal het voor je verwijderen. 

 

5.2 Aanmelding en beveiliging 
 

Klik op ‘Aanmelding en beveiliging’ om de hele pagina te openen.  Rechts zie je alle bijbehorende 

instellingen. 

  

Waar u bent aangemeld 
 
Je kunt hier checken waar je allemaal aangemeld bent op LinkedIn. Dit zijn computers, laptops of 

telefoons waar je een keer ingelogd hebt en nog niet afgemeld bent. Het is erg verstandig om dit 

rijtje zo nu en dan eens door te lopen en alles te verwijderen waar je over twijfelt. Daarvoor klik 

je op het menupijltje. 
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Het is verstandig om in je LinkedIn-instellingen te controleren waar je allemaal bent 

aangemeld, omdat dit helpt om jouw account veilig te houden en controle te behouden 

over je persoonlijke gegevens. 

 

 

Je krijgt nu een overzicht van alle locaties waar je aangemeld bent. Kies de locatie die je wilt 

verwijderen en klik op ‘Afmelden’ achter je keuze. Je wordt dan afgemeld op die locatie. Ook kun 

je ze allemaal tegelijk afmelden door ‘Afmelden bij al deze sessies’ aan te klikken. Overigens is het 

niet erg als je je per ongeluk ergens afmeldt, want je kunt je uiteraard altijd gewoon weer 

aanmelden met je e-mailadres en wachtwoord. 

 

 

 

Dubbele verificatie 
 
Met deze optie kun je een dubbele verificatie instellen, wat ik je heel sterk adviseer te doen. Dit is 

vooral nuttig als meerdere mensen gebruikmaken van dezelfde apparaten of als je (regelmatig) 

op openbare computers inlogt, maar ook om hacken tegen te gaan. Aan de rechterkant zie je hoe 

je het nu ingesteld hebt. Klik op het schuifje om het in te stellen (groen ‘Aan’) of je keuze te 

wijzigen. 
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Klik je door op ‘Verificatiemethode’, dan zie twee opties: je kunt gebruik maken van een 

authenticator-app of sms.  

 

 

 

Kies je ‘Telefoonnummer (sms)’, dan krijg je bij het inloggen een code naar je telefoon ge-sms’t. 

Deze code voer je in nadat je je wachtwoord hebt ingevoerd. Zorg dat je wel altijd je telefoon bij 

je hebt als je de ‘sms’ optie inschakelt. Kies je de Authenticator-app als optie, dan kan ik je de app 

Authy van harte aanbevelen waar je unieke codes uit haalt die om de 30 seconden wisselen. Ook 

die van Last Pass is prima. Beide zijn onafhankelijk en mocht je ooit van telefoon veranderen, dan 

kun je alles gewoon meenemen, wat niet het geval is bij bijvoorbeeld  authenticator-apps van 
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Microsoft of Google. Je kunt dit soort apps niet alleen voor LinkedIn gebruiken, maar voor al je 

socialmediakanalen of andere tools.  

 

 

1. Download de app en klik op de drie puntjes rechtsboven om een account toe te voegen (een 

screenshot in verband met beeldschermveiligheid is niet mogelijk): klik op ‘Add account’. 

2. Scan de QR- of streepjescode die je te zien krijgt als je de keuze voor de app maakt in 

LinkedIn zelf. 

 

Je hoeft de code maar één keer per apparaat in te voeren (dus ook voor je mobiele app), daarna 

herkent het je voor de volgende keer. Maar mocht je een keer je cookies en cache op je computer 

legen bijvoorbeeld, moet je het wel weer opnieuw invoeren. Sla herstelcodes goed op, als ze er 

zijn, zodat je ook bij verlies van je telefoon in je accounts kunt. 
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5.3 Zichtbaarheid 
 

Klik op ‘Zichtbaarheid’ om de hele pagina te openen. Alle onderdelen verschijnen rechts in beeld.  

 

 

Wie uw connecties kan zien 
 
Met de optie ‘Wie uw connecties kan zien’ kun je zelf bepalen wie mag zien met wie je gelinkt bent: 

je connecties of jij alleen. Je ziet aan de rechterkant wat jouw keuze is. Klik op ‘Aan’ of ‘Uit’ om het 

aan te passen. 

 

 

 

Vanuit concurrentieoogpunt kan het zijn dat het handig is om deze optie uit te zetten. Als het op 

‘Aan’ staat zijn je connecties zichtbaar. Klik erop om schuifje om te zetten op ‘Uit’. Je hoeft het 

niet op te slaan. 
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Online Status beheren 
 
Met deze instelling bepaal je of andere LinkedIn-leden kunnen zien of je online actief bent op 

LinkedIn of niet. Maak je het zelf niet zichtbaar, dan kun jij ook niet zien of anderen online zijn als 

je zelf deze optie uit hebt staan. Schakel je deze optie in, dan zie je op zowel de mobiele als de 

desktopversie van LinkedIn aan het bolletje in iemands profielfoto of diegene online is of niet. Een 

dicht groen bolletje betekent dat je online actief bent. Je ziet dit overal op LinkedIn terug, op het 

profiel, maar ook op de tijdlijn en in reacties bijvoorbeeld. 

 

 

Een half groen bolletje betekent dat je al een tijdje niet actief geweest bent op LinkedIn. Je hebt 

de applicatie wel open staan maar beweegt niet met je muis of vinger op het platform.  

 

 

 

Je kunt daarnaast ook zien hoe lang iemand al niet actief is geweest op een mobiele applicatie. Dit 

zie je in de inbox, bij je berichten.  

 

 

 

Klik in de instellingen op het menupijltje achter ‘Online status beheren’.  
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Bepaal zelf of en voor wie het zichtbaar is dat je online bent. Dit kan voor 

eerstegraadsnetwerkconnecties of voor iedereen op LinkedIn zijn.  

 

Maak nu je keuze voor wie je wilt dat je zichtbaar bent. 

 

 

 

Profielwijzigingen delen 
 
Met deze optie zet je niet alleen je corrigerende handelingen aan je werkervaringen en 

opleidingen standaard uit, maar ook zien je connecties het niet als je een nieuwe werkervaring of 

opleiding toevoegt. Je kunt dit overigens handmatig altijd weer aanzetten, zie paragraaf 3.2. Je 

ziet aan de rechterkant of het aan of uit staat. Klik op het menupijltje om het aan te passen. 
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Je keuze bij deze instelling is bepalend voor de onderdelen in je profiel. Heb je hier de instelling 

op ‘Uit staan, dan staat het schuifje standaard uit voor het delen van bijvoorbeeld een nieuwe 

baan of opleiding (zie paragraaf 3.2). Zet je het schuifje hier op ‘Ja’, dan staat het automatisch aan 

bij elk onderdeel. Je kunt het overigens altijd handmatig aanpassen in desbetreffende 

onderdelen. 

 

5.4 Gegevensprivacy 
 

Klik op ‘Gegevensprivacy’ om de hele pagina te openen. Alle onderdelen vind je rechts terug.  

 

 

 

Uw gegevens en activiteit beheren 
 
In deze instelling zie je al je activiteit terug omtrent het delen van gegevens uit je LinkedIn-profiel 

of het wijzigen van gegevens. Denk hierbij bijvoorbeeld aan apps waarmee je inlogt met je 

account. Klik op het pijltje om je activiteiten in te zien. 

 

 

 

Klik op de pijltjes achter de activiteit om meer details te lezen. Ben je het ergens niet mee eens in 

deze lijst, dan staat er per activiteit een link waarmee je naar het helpcentrum van LinkedIn wordt 
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geleid, of je komt bij het doorklikken op een instelling uit waar je zelf direct de desbetreffende 

activiteit kunt wijzigen. 

 

 

 

Klik je door naar de laatste pagina, dan zie je daar terug wanneer je exact lid bent geworden van 

LinkedIn.  

 

 

 

Leesbevestigingen en typindicators 
 
Wil je niet dat mensen kunnen zien dat je hun privébericht gelezen hebt of dat jij kunt zien dat zij 

jouw bericht gelezen hebben, dan moet je deze optie uitzetten. Als je dat doet, kun je ook niet 

meer iemand live ‘zien’ typen. Deze optie geldt alleen voor mobiele applicaties en niet voor 

InMail-berichten. Klik op het pijltje om je voorkeur weer te geven. 

 

 

 

Zet nu het schuifje op ‘Aan’ als je wel wilt dat mensen zien dat je iets gelezen hebt of aan het typen 

bent. 
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Toegestane services 
 
Je moet soms toestemming verlenen voor toegang tot je LinkedIn-profiel, bijvoorbeeld als je wilt 

inloggen met LinkedIn op een app zoals Hootsuite of Bufferapp, of je wilt registreren met je 

LinkedIn-account op een website. Al deze toestemmingen noemen we ‘Toegestane services’. Je 

vindt in deze lijst terug wie je precies toestemming hebt gegeven en je kunt die toestemming hier 

ook intrekken. Klik op ‘Wijzigen’ om het aan te passen. 

 

 

 

Bekijk de lijst goed en verwijder alle applicaties die je niet vertrouwt of die je niet langer 

toestemming wilt geven. Je doet dit door op ‘Verwijderen’ te klikken achter de desbetreffende 

applicatie. De toestemming wordt per direct ingetrokken. Dit betekent dat je je opnieuw moet 

aanmelden mocht je toch weer toestemming willen geven. 

 

 

5.5 Advertentiegegevens 
 
Klik op ‘Advertentiegegevens’ om de hele pagina te openen. Rechts zie je alle onderdelen die 

hieronder vallen.  
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Profielgegevens voor het personaliseren van advertenties 
 
Op LinkedIn maken bedrijven gebruik van data van persoonlijke profielen om advertenties zo 

goed mogelijk terecht te laten komen bij de juiste doelgroep. Bepaal zelf aan de hand van 

‘Profielgegevens’ welke gegevens uit jouw profiel meegenomen mogen worden. 
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Interessecategorieën 
 

Met deze optie geef je aan of je akkoord gaat dat advertenties en gepromote vacatures op 

LinkedIn getoond worden op basis van je persoonlijke voorkeur of vergelijkbare leden. Dit wordt 

gedaan aan de hand van alle informatie die bekend is van je. Je hebt nogal wat keuze. Klik op het 

pijltje rechts van de instelling.   

 

 

 

Je krijgt nu heel wat opties te zien waar je uit kunt kiezen. 

 

 

Uiteraard kun je het schuifje ook direct op ‘Nee’ zetten als je het helemaal niet gepersonaliseerd 

wilt hebben. Hiermee voorkom je overigens niet dat je vacatures of advertenties ziet, je krijgt dan 

alleen algemene onderwerpen die misschien niet voor jou interessant zijn.  
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6. Zoekfunctie, netwerken en 
uitnodigingen 
 

LinkedIn is een perfect medium om contact te maken met bekenden, maar zeker ook met 

onbekenden. Beperk je niet alleen tot je bekende (vrienden)kring of vakgebied, maar kijk vooral 

ook daarbuiten. Vaak zijn juist de tweedegraadsconnecties (connecties van jouw connecties) van 

belang, omdat daar weleens die potentiële klant, opdrachtgever, werkgever of 

samenwerkingspartner tussen kan zitten.  

 

 

 

Beperk je ook niet tot alleen online netwerken, maar combineer dit in gezonde balans met offline 

netwerken. Face-to-face iemand ontmoeten blijft belangrijk om de gunfactor te vergroten.  

6.1 De zoekfunctie 
 
Boven in LinkedIn zie je een zoekbalk. Ben je gericht op zoek naar een persoon of een bedrijf, dan 

kun je hier de naam ingeven en komt LinkedIn direct met suggesties waar je uit kunt kiezen. Daar 

kun je op klikken zodat je op dat profiel komt. 
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Wil je uitgebreid zoeken met filters, dan is het handig om het zoekwoord in te typen en vervolgens 

een enter te geven.  

 

Je krijgt nu alle secties te zien waarop je kunt zoeken. Standaard opent LinkedIn op ‘Personen’.  

Dat je Anke en mij als zoekresultaat ziet is dus niet vreemd aangezien wij beide met onze 

werkervaring aan Digital Moves gekoppeld zijn.  

 

 

 

Naast ‘Personen’ zie je de volgende secties waar je uit kunt kiezen:  

• Bijdragen  

• Bedrijven 

• Vacatures 

• Groepen 

• Opleidingen 

• Cursussen 

• Evenementen 

• Producten  

• Services 

 

In deze optie zie je ook hoe belangrijk het is om de teksten in je profiel met de juiste zoektermen 

te schrijven (zie paragraaf 2.4 over SEO). Bij een zoekopdracht met een keyword uit je vakgebied 

kun je zomaar ineens opduiken als mensen daar op zoeken en jij dit woord in je profiel hebt staan.  
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In mijn voorbeeld ben ik op zoek naar een ‘SEO specialist’.  Direct zie ik 3 profielen opduiken. Daar 

wil je uiteraard bij staan als deze expert.  

 

 

 

 

Klik je door op ‘alle filters’, dan krijg je overzichtelijk alle filters te zien waarop je kunt zoeken.  

 

 

 

Ik loop ze met je door.  

 

Personen zoeken 
 
LinkedIn heeft een enorme database van ruim 1 miljard profielen van professionals waarvan er, 

op het moment van schrijven, 11 miljoen in Nederland zijn. Je kunt je voorstellen dat daar heel 

wat mensen tussen zitten die jou verder kunnen helpen of die jouw potentiële klant of 



 

Pagina 149 

 

opdrachtgever zijn. Maar hoe kun je de juiste personen snel en goed vinden in deze enorme brij 

aan data? Je kunt op personen zoeken op basis van de volgende 15 gratis filters: 

• Voornaam 

• Achternaam 

• Functietitel 

• Bedrijf  

• Onderwijsinstellingen, oftewel instellingen waar de desbetreffende persoon gestudeerd 

heeft. 

• Connecties, eerstegraads, tweedegraads of derdegraads en verder. 

• Connecties van connecties (tenzij diegene in de instellingen heeft aangegeven dat niet te 

laten zien, zie paragraaf 5.3). 

• Volgers van connecties 

• Locatie, bestaande uit landen of delen van Nederland (grote steden). 

• Huidige bedrijven, oftewel bedrijven waar de persoon die je zoekt op dit moment 

werkzaam is. 

• Vorige bedrijven, oftewel bedrijven waar de persoon die je zoekt gewerkt heeft. 

• Branche waar de persoon werkzaam is. 

• Profieltaal, dus in welke taal de desbetreffende persoon zijn of haar profiel ingesteld 

heeft. 

• Servicecategorieën, gebaseerd op de ‘aangeboden services’ in zijn of haar profiel (zie paragraaf 

3. 1)  

 

 

In de gratis versie van LinkedIn is het aantal zoekresultaten voor personen per maand gelimiteerd.  

Het kan dus gebeuren dat je halverwege of aan het einde van de maand een melding krijgt dat je 

 aan je limiet zit. Je kunt dan nog wel zoeken, maar ziet niet meer dan twee of drie resultaten per 

opdracht. Hoeveel resultaten je mag hebben per maand laat LinkedIn niet weten. 

 

 

Wil je meer filters gebruiken of ongelimiteerd kunnen zoeken, dan kun je denken aan een 

premium pakket (zie paragraaf 5.1) Kies in dat geval het pakket Sales of Werving. 

 

Gericht zoeken met behulp van Boolean Search 

 

Wie of wat je zoekt valt of staat met de zoektermen die je gebruikt. Om te beginnen is het 

belangrijk hoe je iets schrijft. In paragraaf 2.4 heb ik het al over SEO gehad, zoekmachine-
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optimalisatie. Iemand kan voor dezelfde functie een andere term gebruiken dan waar jij op zoekt. 

Bekijk maar eens het verschil in zoekresultaten als ik zoek naar een marketingmanager en naar 

een marketing manager. 

 

 

 

en: 
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Het gehele profiel wordt in de zoektermen meegenomen, dus als je geen filters verder toepast, 

zoals ‘Huidig bedrijf’, zoekt LinkedIn door alle teksten in een profiel. Verder kun je gebruikmaken 

van zogenaamde ‘Boolean Search’. Deze zoekmethode laat je je zoekopdracht verfijnen. Je kunt 

zuiverder zoeken op combinaties van woorden en ook woorden uitsluiten of juist laten 

samenwerken. Hieronder laat ik je vijf bekende booleans zien met specifieke voorbeelden waar 

je duidelijk het verschil kunt zien in zoekresultaten. 

 

“…“ 
“Marketing manager” – een precieze formulering van de term 

die bestaat uit twee woorden welke bij elkaar staan en zoals 

het in het resultaat van je zoekopdracht terug moet komen. 

 

 

 

 

OR “Marketing manager” OR Marketingmanager – je wilt nu 

alle profielen doorzoeken waarin de twee desbetreffende 

woorden aan elkaar— óf los geschreven  zijn. 

 

 

 

 

AND Marketingmanager AND communicatiemanager – ik ga nu op 

zoek naar iemand die beide woorden in zijn of haar profiel 

heeft staan.  
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NOT Marketingmanager NOT communicatiemanager – alleen 

resultaten met profielen waarin marketingmanager wordt 

genoemd en zonder dat daar het woord 

communicatiemanager in voorkomt, worden getoond. 

 

 

 

 

 

( )  Marketingmanager AND (communicatiemanager OR 

“communicatie manager”) – hier wordt gezocht naar een 

marketingmanager die ook nog óf communicatiemanager óf 

communicatie medewerker in het profiel heeft staan. 
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Gebruik je netwerk om in contact te komen 

 

Het mooie van LinkedIn is dat je op veel manieren gebruik kunt maken van je netwerk. Zo ook bij 

deze zoekopdrachten. Wil je de juiste mensen binnen bepaalde bedrijven of regio’s bereiken, 

zoals besluitvormers, contactpersonen of andere invloedrijke personen? Ga dan actief op zoek 

naar hen via LinkedIn. Zodra je hen hebt gevonden, kun je gebruik maken van je eigen 

eerstegraads netwerk om in contact te komen. Kijk bijvoorbeeld of er gezamenlijke connecties 

zijn die je kunnen introduceren, of stuur een persoonlijk connectieverzoek met een duidelijke 

reden waarom je contact wilt leggen. Dit maakt je benadering effectiever en vergroot de kans op 

een waardevolle connectie. 

 

Je ziet bij de zoekopdrachten direct in de resultaten hoeveel mensen er uit je netwerk ook 

verbonden zijn met de desbetreffende personen of wie je gemeenschappelijke volgers zijn. 

 

 

 

Klik je op het profiel van een persoon uit de zoekresultaten met wie je in contact wilt komen, dan 

zie je in zijn of haar profiel direct wie de gedeelde connecties zijn en daarnaast ook jullie 

‘Hoogtepunten’, net onder het introductieprofiel. Dit zijn overeenkomstige groepen waar je lid 

van bent, werkgevers waar je beide voor gewerkt hebt of opleidingen die je beide gevolgd hebt.  

 

 
Vind invloedrijke personen op LinkedIn en gebruik je netwerk om effectief contact te leggen. 
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Als je een persoon interessant vindt, dan kun je het volgende doen: 

• Hem of haar een uitnodiging sturen om te linken (met de kans dat deze geweigerd wordt 

omdat hij of zij jou niet kent); 

• Je gedeelde connectie(s) vragen jou zijn of haar telefoonnummer of e-mailadres te geven 

zodat je hem of haar direct kunt benaderen; 

• Je gedeelde connectie(s) vragen jou aan te bevelen en voor te stellen aan de 

desbetreffende persoon; 

• De naam van één van je gedeelde connectie(s) noemen bij het benaderen van de 

desbetreffende persoon, eventueel na overleg met je connectie (beste keuze!). 
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In de laatste optie kun je een uitnodiging sturen op LinkedIn, een berichtje sturen (als je een 

betaalpakket hebt), maar ook kun je direct bellen. Koude acquisitie wordt meestal niet op prijs 

gesteld, maar als je een goed verhaal hebt en je mag de naam van je connectie noemen, dan kan 

het prima werken. Deze manier vind ik zelf overigens de beste om in contact te komen met de 

desbetreffende persoon. Zo houd je de actie bij jezelf en hoef je je netwerkrelatie niet te vragen 

iets voor jou te doen, zoals je voorstellen of aanbevelen (wat veel mensen toch al snel bezwaarlijk 

vinden, zeker als ze je niet heel goed kenen). 

 

 

 
LinkedIn is niet bedoeld om te spammen of mensen binnen bedrijven te acquireren.  

Het gaat vooral om verbinding leggen, relaties opbouwen en pas als je vertrouwen wint  

of gewonnen hebt, kun je een poging doen tot zakendoen. 

 

 

Vacatures, evenementen, bedrijven, groepen en 
onderwijsinstellingen zoeken 
 
Behalve op personen kun je in de zoekfunctie ook zoeken op vacatures, bedrijven, evenementen, 

groepen en onderwijsinstellingen. Iedere sectie heeft weer zijn of haar eigen filters die je inzet om 

je zoekopdracht te verfijnen. Klik daarvoor door op ‘Alle filters’ rechts in de balk met secties.  

 

 

 

In de sectie ‘Vacatures’ zie je aan de rechterkant direct de geselecteerde vacature uit het 

resultatenlijstje. De eerste vacatures die je links ziet, zijn vaak gemarkeerd als ‘Gepromoot’. Dit 

betreft advertenties. 
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Ook kun je een zoekmelding aanmaken zodat je bij iedere nieuwe vacature een berichtje krijgt 

van LinkedIn. Zo mis je niets meer. 
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Gericht zoeken binnen posts op LinkedIn 
 
Een andere zoekoptie die heel interessant is, is zoeken op Bijdragen (posts). Typ één of meerdere 

zoekwoorden in de zoekbalk en kies voor de optie ‘Bijdragen’. In mijn geval zoek ik op ‘tips voor je 

LinkedIn posts’. Ik krijg het volgende resultaat. Ik kan vervolgens filteren op ‘Uit mijn netwerk’, 

‘Afgelopen 24 uur’ en ‘Afgelopen week’. Klik ik rechts door op ‘Alle filters’ , dan heb ik nog meer 

opties waar ik uit kan kiezen om de opdracht te verfijnen.  

 

 

 

 

Leads of opdrachten zoeken met behulp van ‘Bijdragen’ 

 

Ook is de zoekoptie ‘Bijdragen’ handig om op zoek te gaan naar mensen die op zoek zijn naar jouw 

expertise. Vaak plaatsen mensen een bijdrage op de tijdlijn die begint met bijvoorbeeld:  

• Ik ben op zoek naar een… 

• Wie kan me helpen met… 

• Wie kent een goede… 

• Kennen jullie een goede… 

• Wie heeft ervaring met… 

• Ken jij iemand die… 

• Waar vind ik… 
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Stel jij bent SEO-specialist, dan vul je bijvoorbeeld in de zoekbalk in: ‘Wie kent een goede seo 

specialist’. In de tab ‘Bijdragen’ krijg je dan een hele rij met mensen die (een deel van) die termen 

opgenomen hebben in hun tekst. Ook hier werkt zoekmachine-optimalisatie en kan het je gewoon 

warme leads opleveren.  

 

 

 

6.2 Iemand uitnodigen om te linken 
 
Als je iemand wilt uitnodigen op LinkedIn, doe dat dan omdat je die persoon al eens ontmoet hebt 

en contact wilt houden of omdat je hem of haar interessant vindt vanwege zijn of haar profiel, 

netwerk en/of bijdragen. Linken met onbekenden juich ik absoluut toe, maar ga wel voor kwaliteit 

en niet voor het scoren. Ga je puur voor de aantallen, dan gaat dat uiteindelijk alleen maar tegen 

je werken. LinkedIn draait om het bouwen aan relaties: mensen die bereid zijn te netwerken 

helpen je om content te verspreiden, verbinden en vice versa. Als je een waardeloos netwerk hebt, 

krijg je ook geen reacties en likes op je bijdragen, wat uiteindelijk het algoritme op je tijdlijn 
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negatief beïnvloedt. En zeg nou zelf, hoe sneu staat het als je zoveel connecties/volgers hebt en 

zo weinig interactie.  

 

Alles draait om kwaliteit op LinkedIn, niet om kwantiteit. Het is ook niet voor niets dat LinkedIn 

niet meer dan het aantal van 500 connecties toont in je profiel.  

 

 

 

Het maximum aantal connecties dat je kunt hebben is 30.000. Volgers kun je onbeperkt hebben 

en staan wel vermeld in je profiel; zie daarvoor paragraaf 6.5. 

 

 

Steeds meer mensen worden verleid tot het gebruiken van automation tools. Tools waarmee 

automatisch uitnodigingen worden afgeschoten op LinkedIn-leden. Soms met een (standaard)  

berichtje, meestal zonder. Buiten dat ze door LinkedIn niet toegestaan zijn om in te zetten, zie de 

voorwaarden, is het ook onpersoonlijk.  

 

Netwerken gaat nooit op de automatische piloot en zal altijd mensenwerk blijven.  

Om het gebruik van dit soort tools tegen te gaan zit er ook een  

limiet aan het aantal uitnodigingen, namelijk 5.000.  

 

Daarnaast geldt: hoe meer mensen je uitnodiging weigeren en aangeven je ‘niet te kennen’, hoe groter 

de kans op restricties. Regelmatig komt het voor dat mensen om die reden geen  

uitnodigingen meer kunnen versturen zonder een e-mailadres te hebben. 
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Iemand uitnodigen via desktop of laptop 
 
Gebruik je LinkedIn op je laptop of desktop en wil je iemand uitnodigen, ga dan naar zijn of haar 

profiel en nodig hem of haar daar uit via ‘Connectie maken’. 

 

 

 

Je krijgt nu de optie om je uitnodiging direct te versturen, maar ik adviseer je altijd een persoonlijk 

bericht te schrijven. De kans op acceptatie is dan vele malen groter, zeker bij mensen die je (nog) 

niet kent. Daarnaast is het gewoon netjes om aan te geven waarom je wilt linken en is het een 

mooi contactmoment. Op een evenement gooi je ook niet je visitekaartje neer bij iemand en loop 

je weg zonder wat te zeggen. Dan gebeurt er niets. Hier op LinkedIn werkt dat hetzelfde. Helaas 

biedt LinkedIn je in de gratis versie maar 5 keer per maand de mogelijkheid een persoonlijk 

berichtje toe te voegen aan een uitnodiging. Kijk dus uit hoe en wanneer je deze gebruikt.  

 

 

Je krijgt nu de optie om een persoonlijk bericht te schrijven in maximaal 200 tekens. Heb je de 

persoon al eens ontmoet, dan lijkt het misschien overbodig, maar ook dan is het handig om er even 

iets bij te zetten, zeker als het een zakelijke relatie is. Vermeld bijvoorbeeld waar je elkaar 

ontmoet hebt of hoe je elkaar kent. Dit wordt opgeslagen in je Inbox (zie paragraaf7.1) en zo kun 
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je altijd opzoeken waar je iemand ook alweer van kent. Klik op ‘Bericht toevoegen’. Maak er 

bijvoorbeeld van: 

 

 

Als je je uitnodiging verstuurd hebt, maak dan niet de fout dat je lukraak connecties gaat maken 

uit de daaropvolgende suggesties van LinkedIn. De uitnodiging daarvoor gaat namelijk direct naar 

de desbetreffende persoon, zonder persoonlijke boodschap. 

 

Als je iemand wilt uitnodigen die je niet kent en je hebt gezamenlijke connecties, dan is het handig 

om de naam van die persoon of personen in je uitnodiging te noemen. Mensen zijn vijf keer sneller 

bereid iemand te accepteren met wie ze een connectie delen. Je ziet in het introductieprofiel altijd 

wie je gedeelde connecties zijn.  

 

 

Als uitnodigingstekst zou ik bijvoorbeeld schrijven:  
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“Beste Ingeborg, ik kwam op je profiel en het lijkt me interessant je bijdragen te volgen. Ik zie dat we ook 

een gedeelde connectie hebben, Rik Keijzer, hem volg ik ook graag. Ik hoop dat je mijn uitnodiging wilt 

accepteren, mocht ik je eens ergens mee kunnen helpen hier, laat het me weten.  

Groet Corinne” 

 

 

Een bericht sturen aan iemand die je niet kent kan ook starten met een leuke ijsbreker. Dit kan  

een compliment zijn over het profiel, zijn of haar bijdragen, of misschien heeft diegene net een  

nieuwe baan of opleiding afgerond.  

 

In de betaalpakketten krijg je deze gegevens vaak al op een presenteerblaadje van LinkedIn 

aangeboden. Ook heb je meer ruimte dan 200 tekens om iemand  

een bericht te sturen. Zie voor meer informatie omtrent de betaalpakketten paragraaf 5.1. 

 
 

Iemand uitnodigen via smartphone of tablet 
 

 

 

Veel mensen weten het niet, maar het is ook mogelijk om via je smartphone of tablet een 

persoonlijke boodschap mee te sturen bij je uitnodiging. De optie zit nogal verstopt en die moet 

je maar net weten te vinden. Als je naar het profiel gaat van iemand met wie je wilt linken, klik dan 

niet op ‘Connectie maken’, zoals op desktop of laptop, maar op de drie puntjes,  ‘Meer…’ of een 

menupijltje eronder. Dit is afhankelijk van welke smartphone je gebruikt.  In dit voorbeeld klik ik 

op de drie puntjes.  
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Vervolgens krijg je een menu te zien met de optie ‘Uitnodiging personaliseren’. Als je daarop 

klikt krijg je de mogelijkheid de uitnodiging aan te passen en een persoonlijk berichtje te 

schrijven, net als op de laptop/desktop. 
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Uitnodiging intrekken 
 
Het is mogelijk om een uitgestuurde uitnodiging aan iemand weer in te trekken. Deze optie 

gebruik je vooral als: 

• je per ongeluk op een suggestie hebt geklikt en je uitnodiging daarmee zonder 

persoonlijke boodschap verstuurd is; 

• je op een smartphone of tablet zit en je uitnodiging voordat je het wist zonder 

persoonlijke boodschap verstuurd is; 

• iemand je uitnodiging maar niet accepteert en je wilt voorkomen dat hij deze weigert, 

waarmee je riskeert na een aantal weigeringen restricties op je profiel te krijgen. Je weet 

overigens niet of iemand je uitnodiging negeert, in het profiel blijft namelijk ‘In 

afwachting’ staan. Soms kan het daarom beter zijn na een bepaalde tijd de uitnodiging 

terug te trekken. 

 

 

Hoe trek je een uitnodiging terug? Ga op de laptop/desktop naar je lijst met uitnodigingen, deze 

vind je in je menubalk onder ‘Mijn netwerk’, en klik vervolgens op ‘Alles weergeven’.  Hier kan ook 

‘Beheren’ staan.  

 

 

 

Klik op het tabblad ‘Verzonden’. Je ziet nu alle uitnodigingen die je verzonden hebt en de 

mogelijkheid om ze in te trekken. 
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Je krijgt een waarschuwing dat je diegene pas weer over 3 weken kunt uitnodigen. Lijkt me geen 

probleem.  

 

 

 

6.3 Uitnodigingen ontvangen 
 
Waar vind je de uitnodigingen van andere LinkedIn-leden aan jou? Boven in je menubalk, rechts, 

zie je het icoontje ‘Mijn netwerk’ dat aangeeft dat je nieuwe uitnodigingen hebt en hoeveel. Als je 

erop klikt krijg je de mogelijkheid de uitnodigingen direct te accepteren of te negeren (weigeren) 

door middel van de keuze achter de uitnodiging. 

 

Ik adviseer om hier altijd op ‘Alles weergeven’ (of ‘Beheren’) te klikken. Je kunt anders geen 

persoonlijk bericht sturen aan mensen die je een uitnodiging hebben gestuurd zonder berichtje, 

en dat is juist een mooi contactmoment. 
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Je ziet nu de mogelijkheid om eerst een bericht te sturen voordat je iemand accepteert of negeert. 

Klik hiervoor op ‘Bericht’.  

 

 

 

Zelf vind ik dit een van de mooiste opties van LinkedIn. Je netwerkrelatie begint hier, evenals het 

vertrouwen en de gunfactor. Het heeft mij veel fijne relaties opgeleverd in de afgelopen jaren. 

Daarnaast tackle je de fake-accounts, mensen die je iets aan willen smeren of mensen die denken 

dat LinkedIn een dating-site is.  

 

Ik geef je hierbij een voorbeeld van een standaard berichtje die ik als eerste opzet gebruik bij dit 

soort acties. Uiteraard pas ik de naam aan en maak ik het soms nog net even iets persoonlijker, 

afhankelijk van het profiel en de persoon.   
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Wees altijd voorzichtig met wie je in je netwerk laat. Als iemand een connectie wordt, kan  

diegene ook bij je contactgegevens en, afhankelijk van je instellingen, deze uit je profiel halen.  

 

Ook kan diegene je privéberichten sturen en in je lijst met connecties gluren als je die  

zichtbaar hebt staan voor je eerstegraads connecties.  
 

 

Uitnodigingen met of zonder persoonlijke boodschap 
 
Heeft iemand moeite gedaan om een persoonlijke boodschap mee te sturen, dan zie je dat direct 

doordat er ‘… beantwoorden’ onder de uitnodiging staat.  

 

 

 

Klik je daarop, dan word je direct doorgeleid naar je inbox en kun je daar een antwoord schrijven. 

Mijn advies is om iemand altijd even te bedanken voor de uitnodiging en ook eventueel uit te 

leggen hoe jij omgaat met je netwerk – bijvoorbeeld dat diegene je vragen mag stellen en dat je 

openstaat voor verbinding met anderen. 

 

Als je iemand weigert, krijgt diegene daar geen melding van en je kunt vervolgens aangeven of je 

die persoon afwijst omdat je hem of haar niet kent.  
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Als je deze optie kiest, en de ander krijgt binnen korte tijd meer van dergelijke rapportages 

(mensen die hem niet kennen), dan heeft hij of zij bij een paar meldingen ‘restricties’ op zijn profiel 

te pakken. Dit betekent onder andere dat hij of zij voortaan geen mensen meer kan uitnodigen 

zonder hun e-mailadres te kennen. Hoeveel meldingen je hebt kun je niet zien. Maar ook hier 

geldt: voorkomen is beter dan genezen. Met een persoonlijke boodschap rapporteren mensen je 

veel minder snel, zo is uit onderzoek gebleken. En als iemand verder niets doet met je uitnodiging 

– wel weigeren maar niet rapporteren – dan wordt er dus ook geen melding gemaakt. 

 

 
Wees niet te snel met het rapporteren van mensen. Velen zijn niet op de hoogte van de werking  

van LinkedIn en klikken bijvoorbeeld op de suggesties of nodigen iemand uit via een  

smartphone of tablet. Zij zijn zich niet altijd bewust van het feit dat de uitnodiging zonder boodschap 

wordt verzonden. 

 

Personen die je misschien kent uitnodigen 
 
LinkedIn geeft je op verschillende plekken suggesties van mensen met wie je kunt linken. Het 

vervelende is dat als je op ‘Connectie maken’ klikt, je geen persoonlijke boodschap mee kunt 

sturen. Het is daarom raadzaam deze suggesties links te laten liggen en de desbetreffende 

personen op te zoeken op LinkedIn en uit te nodigen met een persoonlijk bericht zoals 

omschreven in paragraaf 6.2. 
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6.4 Je volledige lijst met connecties 
 
Voor een overzicht van je connecties klik je bovenin de menubalk op ‘Mijn netwerk’ en vervolgens 

aan de linkerkant op ‘Mijn netwerk beheren’. Je ziet nu de optie ‘Connecties’ staan. 

 

 

 

Je ziet nu al je connecties, automatisch gesorteerd op ‘Onlangs toegevoegd’. Je kunt ook sorteren 

op voor- of achternaam. In de zoekbalk kun je zoeken op voor- of achternaam, maar ook op 

bedrijfsnamen en zoektermen. 

 

 

 

Een connectie verwijderen 
 
Wil je je connectie verwijderen, dan zijn er twee opties: 

Optie 1: 
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Ga naar je lijst met connecties zoals hiervoor uitgelegd. Klik op de drie puntjes achter de connectie 

die je wilt verwijderen en klik op ‘Connectie verwijderen’. De verwijderde connectie krijgt hier 

geen melding van. 

 

 

 

Optie 2: 

Ga naar het profiel van de connectie die je wilt verwijderen en klik op ‘Meer’ in zijn of haar 

introductieprofiel. Klik op ‘Connectie verwijderen’. 
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Besef wel dat jouw connectie bij deze optie kan zien dat je op zijn profiel bent geweest en 

vervolgens dat je niet meer gelinkt bent als hij in het lijstje met ‘Profielbezoekers’ heeft gekeken. 

Om die reden kun je jezelf eerst anoniem maken (zie paragraaf 4.1), maar het is handiger om optie 

1 te gebruiken als je niet wilt dat het zichtbaar wordt bij desbetreffende persoon. 

 

6.5 Iemand volgen zonder te linken 
 
Soms ben je geïnteresseerd in de bijdragen of artikelen van iemand zonder dat je direct wilt linken. 

Je kunt iemand dan ‘volgen’. Ga naar zijn of haar profiel en klik ‘Meer’ in het introductieprofiel. 

Kies vervolgens voor ‘Volgen’. Diegene krijgt een melding dat jij hem of haar volgt. 

 

 

 

Heb je liever de optie ‘Volgen’ in je profiel staan in plaats van ‘Connectie maken’? Dan  



 

Pagina 172 

 

kun je deze twee opties omwisselen. Je doet dit in de instellingen, zie uitleg hieronder. 

 

 

Jij bepaalt zelf met de optie ‘Volgers’ wie jouw (openbare) bijdragen op je profiel mogen 

bekijken. Ga naar je instellingen en kies in de linkerkantlijn voor ‘Zichtbaarheid’.  Scrol naar 

beneden en zoek ‘Volgers’ op. Klik daar op het pijltje.  

 

 
 

Je kunt bij deze optie kiezen voor ‘Iedereen op LinkedIn’, oftewel: ook mensen buiten je 

netwerk, of ‘Uw connecties’, dus alleen de mensen waar je mee gelinkt bent. Ik adviseer dit altijd 

op ‘Iedereen’ te zetten. Hoe groter je bereik, hoe groter je zichtbaarheid en kans op mooie 

ontmoetingen, samenwerkingen, enzovoort.  

 

 

De knop ‘Volgen’ leidend maken in je profiel 
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Wil je de knop ‘Volgen’ op je profiel hebben staan in plaats van de optie ‘Connectie maken’, dan 

kun je deze twee opties omdraaien door het schuifje in bovenstaande instelling op ‘Aan’ te zetten. 

 

‘Connectie maken’ blijft mogelijk, de knoppen zijn omgedraaid, deze vind je hierna terug onder 

‘Meer’.  

 

 

Waar vind je je volgers terug 
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Je aantal volgers vind je op meerdere plekken binnen LinkedIn. Als eerste bijvoorbeeld in je 

profielonderdeel ‘Activiteit’. Op die plek zijn ze ook voor andere LinkedIn-gebruikers te vinden. 

 

 

Heb je de ‘Volgen’ knop primair in je profiel staan, zie de paragraaf hiervoor, dan zie je in je 

introductieprofiel direct het aantal volgers terug.  

 

 

 

Ook onder ‘Mijn netwerk’ vind je in het linker menu je volgers.  
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Klik je op een van deze opties, dan kom je in je overzicht van volgers terecht waar je niet alleen 

kunt zien wie jou volgt, maar ook wie jij zelf volgt. Deze aantallen kunnen compleet verschillend 

zijn.  

 

 

 

Iemand ontvolgen 
 

Op het moment dat je linkt met iemand, ben je automatisch volger van elkaar. Daarnaast kan 

iemand je volgen zonder te linken, zoals je zojuist in de vorige paragraaf gezien hebt. Maar 



 

Pagina 176 

 

connecties kunnen je ook ontvolgen terwijl de connectie zelf intact blijft. Je ziet dan alleen geen 

bijdragen meer van diegene die je ontvolgt. Ontvolgen doe je door op de drie puntjes te klikken 

van een bijdrage van desbetreffende persoon. Diegene krijgt daar geen bericht van. 

 

 

 

Volgers kunnen elkaar niet, zoals bij een connectie, een berichtje sturen of bepaalde informatie 

zien die alleen voor connecties bedoeld zijn. Zoals een telefoonnummer. Mensen die je ontvolgt 

hebt kun je weer terugvinden in je instellingen. In mijn boek ‘500 tips en ideeën voor je LinkedIn-

posts’ leg ik hier meer over uit aangezien dat over het algemeen met content te maken heeft.  

 

6.6 Iemand blokkeren 
 
Het is mogelijk om LinkedIn-leden volledig te blokkeren. Je moet hiervoor naar het profiel van de 

desbetreffende persoon gaan, dus misschien wil je dan eerst je zichtbaarheid op ‘Anoniem’ zetten. 

Hoe je dit doet, lees je in paragraaf 4.1. 

 

 

 

 

https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
https://www.digitalmoves.nl/product/corinne-keijzer-500-tips-en-ideeen-voor-je-linkedin-posts/
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Als je op het profiel van de desbetreffende persoon bent, is het handig om ook eventueel 
je aanbeveling en onderschrijvingen te verwijderen mocht je die ooit gegeven hebben  

en dit nodig achten.  
 

Mijn ervaring is namelijk dat dat na het blokkeren niet zomaar vanzelf gebeurt 
 (al wordt dat wel gesuggereerd). 

 

Vervolgens ga je naar het introductieprofiel en klik je op ‘Meer…’. Klik daar op de optie 

‘Melden/blokkeren’. 

 

 

Je krijgt vervolgens drie opties: ‘Naam blokkeren’, ‘Het volledige account blokkeren’ en ‘Profielelement 

melden’ (bijvoorbeeld als het auteursrecht is geschonden, de profielfoto niet van diegene is of de 
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foto niet voldoet aan de voorwaarden van LinkedIn). Rapporteren doe je alleen als daar echt een 

goede reden voor is. LinkedIn checkt deze rapportages zorgvuldig en zal actie ondernemen indien 

nodig, bijvoorbeeld het profiel sluiten. 

 

 

 

Geblokkeerde personen kunnen jouw profiel niet vinden in de zoekmachine, zien geen gegevens 

van je en zien ook geen reacties of andere activiteiten van jou. Het is voor hen net alsof je profiel 

niet bestaat. Je kunt je lijst met geblokkeerde mensen beheren in je blokkeerlijst. Deze vind je 

terug in je instellingen onder ‘Zichtbaarheid’.  
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6.7 Verjaardagen, jubilea, functiewijzigingen en 
nieuwe opleidingen 
 

Onder ‘Mijn netwerk’ vind je ook alle wijzigingen uit je netwerk. Tenminste, als je de updates hebt 

ingeschakeld. Klik door op de tab ‘Inhalen’. Hier zie je alle functiewijzigingen binnen je netwerk, 

evenals verjaardagen, werkjubilea en opleidingen. Onderaan kun je de updates inschakelen als je 

dat wenst.  

 

 

 

 

Dit zijn mooie contactmomenten en ik adviseer dan ook altijd een persoonlijk berichtje te sturen 

in plaats van alleen het standaard berichtje van LinkedIn. Duizend keer ‘Gefeliciteerd’ zegt niet 

zoveel.  
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7. Berichteninbox en meldingen 
 

Er zijn verschillende opties om berichten, meldingen en notificaties te ontvangen op LinkedIn. 

 

7.1 Privéberichten in je inbox 
 
In je ‘Berichten’ komen al je privéberichten, groepsberichten en InMails (privéberichten van 

betalende leden met wie je niet gelinkt bent) binnen en vind je al je uitgaande berichten. Hoe kom 

je het snelst in je inbox? In je menubalk, boven in je profiel, zie je een icoontje in de vorm van 

tekstballonnetjes staan. Klik erop om in je inbox te komen. 

 

 

 

 

Je krijgt nu een overzicht te zien van al je berichten. Dit zijn zowel ontvangen als verzonden 

privéberichten, maar ook bijvoorbeeld uitnodigingen waarop je gereageerd hebt.  

 

Je hebt verschillende opties om je Inbox op te sorteren. Je kunt filteren op  

• Je ongelezen berichten; 

• Berichten van je connecties; 

• InMails -  dit zijn berichten van mensen die geen connectie van je zijn en een betaalpakket 

hebben waarmee ze je alsnog een berichtje kunnen sturen; 

•  Favorieten – dit zijn berichten die je zelf als favoriet hebt gemarkeerd met het sterretje.  

 

 

Klik je op ‘Gericht’, dan krijg je nog een aantal opties te zien.  



 

Pagina 181 

 

 

 

 

Deze opties zijn gerelateerd aan je eigen handelingen. Als je een berichtje binnenkrijgt kun je op 

de drie puntjes rechts bovenin klikken en kiezen uit verschillende opties.  

 

 

 

 

Wie kun je een privébericht sturen op LinkedIn 
 

Je kunt LinkedIn-leden alleen een privébericht sturen als je met elkaar gelinkt bent. Er zijn een 

paar uitzonderingen: 
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• Je hebt een betaalpakket (zie paragraaf 5.1) en kunt daarmee InMails sturen; 

• De ander heeft een betaalpakket en heeft ingesteld dat ook niet-connecties een 

privébericht mogen sturen – dit heet een ‘Open Profile’; 

• Je kunt een uitnodiging sturen met een privébericht in 200 tekens (zie paragraaf 6.2); 

• Je deelt een groep met een ander LinkedIn-lid (zie hoofdstuk 8). 

 

Berichten versturen op laptop/desktop en mobiele apps 
 
Je kunt op de desktop/laptop een bericht sturen door op het icoontje met het potloodje te klikken. 

Je kunt meerdere mensen tegelijk een bericht sturen (maximaal 50) met het icoontje rechts 

daarvan. Bedenk wel: het betreft een groepsgesprek waarin iedereen ongevraagd wordt 

betrokken en alles meeleest. Je kunt niet, onafhankelijk van elkaar, meerdere mensen tegelijk een 

bericht sturen. LinkedIn is namelijk bang dat dat spamgedrag in de hand werkt. 

 

 

 

Op de mobiele applicatie klik je op het tekstballonnetje rechts bovenin. 
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Als je meerdere mensen een groepsbericht stuurt, kun je de geadresseerden niet verbergen.  

Iedereen ziet dus aan wie je datzelfde bericht stuurt. Als iemand reageert, wordt dat bericht  

bovendien direct aan de hele groep verstuurd. Veel mensen zijn hier niet van gecharmeerd.  

Mijn advies is dan ook om geen grote groepen mensen te mailen en al helemaal niet met spam. 

 

 

In het namenveld typ je de naam in van je connectie, die wordt aangevuld door LinkedIn op het 

moment van typen. 

 

 

Rechtsonder in het veld kun je ervoor kiezen of je de Enter-knop op je toetsenbord wilt gebruiken 

om je bericht te verzenden (klik op de drie puntjes). Zelf zou ik dit uitzetten, je stuurt al snel een 

berichtje dat niet af is. Of wacht met het invullen van de naam bovenin, dan kan het nooit per 

ongeluk verzonden worden. LinkedIn heeft deze optie ingebouwd omdat het naast een mailbox 

ook een chatsysteem is en je op deze manier snel berichten kunt sturen naar elkaar.  

 



 

Pagina 184 

 

Bericht verwijderen of bewerken 
 

Als je je bericht verstuurd hebt en je ziet een foutje, geen paniek. Je kunt je bericht tot twee uur 

na verzending aanpassen of verwijderen. Klik hiervoor in je eigen verzonden bericht. Je ziet wat 

emoji’s verschijnen met daarnaast drie puntjes. Klik je daar op dan krijg je een aantal opties. Je 

kunt je bericht doorsturen, via LinkedIn of per e-mail, maar ook bewerken of verwijderen.  

 

 

 

Als je je bericht bewerkt ziet de ontvanger niet wat je hebt aangepast maar wel dat het bewerkt 

is omdat dat erbij staat. Verwijder je het, dan ziet de ontvanger dat je het bericht verwijderd hebt. 

Uiteraard ziet hij of zij niet wat er in het bericht stond.  

 

 

 

Met het kromme pijltje kun je reageren op een specifiek berichtje. Dit is vooral handig als iemand 

je meerdere berichten gestuurd heeft.  
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Gifjes, bestanden en videomeetings  
 
Je kunt bij je bericht op de laptop/desktop een foto of plaatje toevoegen via het icoontje met het 

bergje, maar ook een bestand meesturen met de paperclip of een GIF-bestand en in je tekst 

emoji’s gebruiken door het emoji-icoontje. 

 

 

 

Met de videocamera met plus-teken kun je een videomeeting opzetten. 

 

 

 

Je kunt een direct verzoek versturen door de bovenste optie te kiezen, ‘Directe vergadering 

verzenden’.  
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Deze loopt via LinkedIn video meetings.  

 

 

Je kunt ook kiezen om een videomeeting in te plannen. Je hebt de keuze uit LinkedIn video 

meetings, Microsoft Teams en Zoom.  

 

 

Op de mobiele app heb je dezelfde opties maar moet je voor allemaal, behalve de videomeeting, 

doorklikken op de drie puntjes.  Je ziet meerdere extra opties, deze zijn afhankelijk van je 

telefoon. Ik werk zelf met Samsung en kan bijvoorbeeld mijn berichten direct laten vertalen.  
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Spraakberichten 
 

Naast bovenstaande opties heb je op de mobiele applicatie de mogelijkheid om spraakberichten 

te versturen met het microfoontje. Het microfoontje is direct zichtbaar.  

 

Klik je daarop, dan zie je een grote microfoon verschijnen. Houd deze ingedrukt en spreek je 

bericht in. Dit mag maximaal 1 minuut duren. Handig als je weinig tijd hebt om te typen of als je je 

bericht persoonlijker wilt maken. Vooral recruiters en werkzoekenden kunnen hier het verschil 

maken 

 

 

 

De ontvanger herkent het spraakbericht aan het blauwe balkje met de duur van de boodschap 

daarin vermeld. Je klikt erop om het af te luisteren. Eenmaal verstuurd kun je het niet meer 

verwijderen.  
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Smart replies 
 
Ze zijn nu nog heel simpel, maar deze optie zal in de toekomst zeker uitgebreid worden: smart 

replies. Je ziet op dit moment vaak dezelfde opties onder binnenkomende berichten met een 

duimpje ‘Vriendelijk bedankt’ of ‘Ok’ staan, welke je met een simpele klik kunt versturen naar de 

andere kant. Deze voorgekauwde reacties zijn zeer karig en ik adviseer je dan ook om ze niet te 

snel in te zetten. Het kan nogal ongeïnteresseerd en onpersoonlijk overkomen.  

 

 

 

Berichten versturen vanuit het chatvenster 
 
Helemaal rechtsonder op de laptop/desktop in LinkedIn zie je een apart scherm met ‘Berichten’ 

staan. Met deze optie kun je in een apart venster chatten op LinkedIn. 

 

 

 

Om de balk weg te krijgen klik je op ‘Berichten’ of ernaast in de balk zelf. Je krijgt het overigens 

nooit helemaal weg, je zult die balk met ‘Berichten’ altijd blijven zien in je scherm.  
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Klik je er weer op, dan zie je de gehele balk weer terug. Klik je op een van de personen, dan opent 

een nieuw chatvenster. Je kunt hier nu direct een berichtje typen aan desbetreffende persoon. Je 

kunt zelf bepalen of andere LinkedIn-leden of je connecties mogen zien dat je online bent. Je bent 

dan herkenbaar aan een groen bolletje achter je naam, op zowel laptop/desktop als mobiele apps. 

Je ziet dit dan ook bij anderen. Het hangt van je instellingen af, zie voor meer uitleg paragraaf 5.3. 

Je komt hier versneld door op de drie puntjes rechts bovenin te klikken in je berichtenvenster en 

vervolgens op ‘Berichteninstellingen’. 

 

 

 

Je krijgt nu de keuze om hier jezelf ‘niet beschikbaar’ te maken voor nieuwe berichten (waardoor 

jij ook niet ziet dat iemand anders jouw bericht gelezen heeft) door het schuifje uit te zetten. Je 

connecties zien dan ook niet meer of je online bent of niet. Tevens kun je het geluid hier uitzetten, 

anders krijg je een signaal dat er een nieuw berichtje voor je is. Zelf vind ik die optie wel handig, 

maar dat is natuurlijk ook weer een persoonlijke keuze.  

 

 

 

Met de instellingen die eronder staan kun je je Inbox beheren en je online status . 
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7.2 Meldingen 
 
Boven in je menubalk zie je de optie ‘Meldingen’. 

 

 

 

Hier zie je bijvoorbeeld: 

• meldingen van leden die jouw profiel hebben bekeken; 

• meldingen van nieuwe volgers; 

• ontvangen onderschrijvingen voor vaardigheden; 

• leden die gereageerd hebben op een bijdrage van jou; 

• leden die je genoemd hebben in een bijdrage of reactie; 

• iemand die gereageerd heeft op een bijdrage waarop jij gereageerd hebt; 

• iemand uit je netwerk die een nieuw bijdrage geplaatst heeft. 

Als je op ‘Meldingen’ klikt, zie je direct welke meldingen er zijn. Het rode vierkantje met het cijfer 

geeft aan hoeveel nieuwe meldingen je hebt. 

 

 

 

Als je je meldingen opent, staat het standaard op ‘Alles’. Wil je alleen meldingen van je vacatures, 

bijdragen of vermeldingen zien, dan kun je op een van die opties klikken.  

 

 

 

Uitschrijven voor meldingen 
 
Je kunt je uitschrijven voor meldingen. Dit kun je direct in de melding zelf doen, maar ook in één 

overzicht. Ik laat je beide opties hieronder zien. Als je een soort melding binnenkrijgt waarvoor je 

je wilt uitschrijven, dan kun je direct op de drie puntjes in de rechter bovenhoek klikken en 

vervolgens op ‘Meldingsvoorkeuren wijzigen’.  
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Je krijgt vervolgens meerdere opties, afhankelijk van de soort melding.   

 

 

Je kunt er in dit voorbeeld voor kiezen om van desbetreffend persoon geen meldingen meer te 

ontvangen, van de bijdrage zelf geen meldingen meer te ontvangen of helemaal geen 

commentaren en reacties meer te ontvangen, ongeacht de bijdragen.  

 

Meldingsinstellingen beheren 
 
Wil je in één keer alle meldingen beheren, dan klik je boven in de menubalk op ‘Meldingen’ en 

daarna op ‘Instellingen weergeven’ links in de kantlijn.  
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Je ziet nu diverse secties, welke per gebruiker kunnen verschillen (afhankelijk van je activiteiten 

op LinkedIn), en kunt deze verder openklikken om de keuzes aan te geven van desbetreffende 

meldingen. Het maakt je LinkedIn-leven weer een stuk leuker kan ik je zeggen. 
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8. Groepen 
 

Groepen vormen een interessant onderdeel van LinkedIn. Het zijn fora voor professionals, gericht 

op een specifiek onderwerp. Over het algemeen hebben ze allemaal een zakelijke insteek. Het nut 

van LinkedIn-groepen zit in het volgende: 

• Groepen zijn erg geschikt om te netwerken. Je kunt hier nieuwe mensen leren kennen, 

online en later wellicht offline. Er zijn zelfs groepen waarin mensen oproepen met elkaar 

te linken om zo het netwerk uit te breiden. Uiteraard blijft het in je netwerk gaan om 

kwaliteit en niet om aantallen, maar handig is het wel om een wat groter bereik te krijgen. 

• Groepen zijn een walhalla als het gaat om informatie en tips. Vooral vakgerichte of 

branchegerichte groepen zijn interessant, omdat daar door professionals uit jouw eigen 

vakgebied veel nieuws en tips gedeeld worden. 

• Groepen zijn een handige vraagbaak. Er zit vaak veel expertise in groepen uit een bepaald 

vakgebied. Veel mensen met kennis en ervaring zijn bereid jou te helpen. Schroom dus 

niet en stel je vragen in de groep. De kans is groot dat je snel antwoord of hulp krijgt. 

• Je kunt jouw kennis delen in groepen en daarmee jouw professionaliteit aantonen. Doe dit niet 

alleen in vakgerichte of branchegerichte groepen, maar juist ook daarbuiten in andere 

soorten groepen. Er zijn genoeg mensen die op jouw expertise zitten te wachten. En hoe 

mooi is het als je mensen helpt en onbaatzuchtig adviseert, zodat ze later op je profiel 

komen en je wellicht eens bellen of mailen voor een afspraak. Of nog mooier: als andere 

mensen jou als expert adviseren aan mensen van wie ze horen dat die iemand zoeken 

zoals jij. Niet spammen, maar helpen is het advies. Wie weet val je daardoor op bij die ene 

potentiële opdrachtgever, klant of werkgever. 

• Vaak zijn groepen handig om bepaalde informatie te delen en daarover te discussiëren, zonder 

dat je fysiek bij elkaar bent. Zeker in deze tijd van het nieuwe werken, waarin veel collega’s 

elkaar niet meer vaak zien door onder andere thuiswerken, is een gezamenlijke, besloten 

LinkedIn-groep vanuit je werk een mooie optie. Mail wordt vaak als vervelend ervaren en 

loopt te veel langs elkaar heen. In een groep kun je alles centraliseren. 

 

8.1 Lijstgroepen en verborgen groepen 
 
Er zijn twee soorten groepen: lijstgroepen en verborgen groepen. Op het moment van schrijven 

zijn er ruim twee miljoen lijstgroepen en een onbekend aantal verborgen groepen. Je moet altijd 

toestemming vragen om lid te mogen worden. De beheerder van een groep bepaalt dat aan de 

hand van eigen criteria. 
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Lijstgroepen 
 
Lijstgroepen kun je onder andere vinden binnen de zoekmachine van LinkedIn. Je vult in je 

zoekbalk een zoekwoord in en kiest voor ‘Groepen’. Ik typ bijvoorbeeld ‘energie’ in en ga op zoek 

naar groepen met dat onderwerp. 

 

 

 

Er komen maar liefst 1.600 resultaten uit mijn zoekopdracht.  

 

Hoe weet ik nu welke groepen interessant zijn? Uiteraard kun je je zoekopdracht aanpassen. Als 

ik er bijvoorbeeld ‘windenergie’ van maak, zie je dat het aantal groepen slinkt naar 25 stuks. 

Daarnaast kun je zien hoeveel leden de groepen hebben.  

 

Heeft een groep veel leden? Dan kan het wellicht interessant zijn om je daarbij aan te sluiten. Echt 

zekerheid dat het de juiste groep voor jou is, heb je echter niet. Soms zijn ook juist kleine groepen 

interessant en bepaalde groepen zijn er alleen maar voor niches. Zelf uitvinden is dus vaak het 

beste. Je krijgt iets meer informatie als je op de groep klikt. 
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Je krijgt dan te zien waar de groep zich mee bezighoudt (mits ingevuld door de beheerder), je 

ziet wie de beheerders zijn en je ziet wie van jouw directe connecties lid zijn. Als je denkt dat de 

groep interessant is voor jou, klik je op ‘Deelnemen’. 
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Nu bepaalt een van de beheerders of je mag toetreden. Zij hebben daarvoor hun eigen regels. 

Vaak hangt het van de inhoud van je profiel af of ze je toelaten. In dit geval zal ik geen succes 

hebben omdat ik niets met energie te maken heb. Dit is dan ook een vakgerichte groep en dus is 

het logisch dat ik ‘geweerd’ word. De kwaliteit van de groep wordt op deze manier beter 

gewaarborgd. Je krijgt via mail een bericht dat je geaccepteerd of geweigerd wordt. Soms vragen 

ze je om toe te lichten waarom je lid wilt worden. In dat geval kun je aangeven dat je van waarde 

bent voor een groep omdat je op een bepaald vakgebied expert bent of omdat je iets anders te 

bieden hebt, bijvoorbeeld een groot netwerk waarmee je mensen kunt verbinden. 

 

 

 

Verborgen groepen 
 
Verborgen groepen zijn privégroepen die niet terug te vinden zijn in de zoekresultaten. Maar hoe 

komt een verborgen groep dan aan zijn leden? Deze leden kunnen alleen door de 

groepsbeheerder en -eigenaar uitgenodigd worden. Deze groepen zijn ook niet zichtbaar op je 

profiel. 

8.2 Hoe werken groepen? 
 
Ben je geaccepteerd door de beheerder van een groep, dan ben je lid. Je kunt de leden, en soms 

ook beheerders, zien en meedoen aan gesprekken binnen de groep. De lay-out lijkt op de tijdlijn 

van je startpagina. 
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Iedereen die lid is, kan berichten in een groep plaatsen. Dat kan een vraag zijn, een nieuws-item, 

een blog, een discussiepunt: alles wat met het onderwerp van de groep te maken heeft. Spam 

wordt absoluut niet gewaardeerd en kan ook afgestraft worden door leden of beheerders. 

Wanneer iemand vindt dat jouw post of reactie niet door de beugel kan, kan hij of zij op ‘Bijdrage 

melden’ klikken. Deze optie krijg je als je op de drie puntjes klikt, rechts boven een post. De 

beheerder kan je vervolgens rapporteren bij LinkedIn. 
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Voorkom dit te allen tijde. Het wordt niet alleen gerapporteerd, maar het werkt vaak ook 

averechts. 

 

Je kunt een bericht ook opslaan om later te lezen. Klik hiervoor ook op de drie puntjes en kies de 

bovenste optie ‘Opslaan’. Wil je het bericht ergens anders delen, op je eigen tijdlijn of op een ander 

mediakanaal, dan kun je ‘Link naar bijdrage kopiëren’ gebruiken. De Link wordt op je klembord 

geplaatst en plak je daar op de plek van keuze.  

 

 

 

Social listening in groepen 
 
De groepen zijn uitstekend geschikt om te luisteren naar wat er bij je doelgroep speelt. Juist in 

groepen buiten jouw branche kun je misschien nieuwe klanten of opdrachtgevers vinden. Het is 

de kunst niet jezelf, je product(en) of je dienst(en) direct te verkopen, maar te helpen en advies en 

tips te geven. Haak in op onderwerpen waar je verstand van hebt en waar jouw expertise ligt. Je 

zult zien dat mensen vanzelf naar jouw profiel komen of jouw naam doorgeven als iemand op 

LinkedIn vraagt om een expert in jouw vakgebied. Zodra je iets post binnen een groep, word je 

zichtbaar voor andere leden en zullen zij ook vaker op jouw profiel kijken. 

 

Wil je de stoute schoenen aantrekken en contact leggen met iemand nadat je in een gesprek of 

discussie hebt gemerkt dat er behoefte is aan meer, dan kun je een uitnodiging of privébericht 

sturen (als je gelinkt bent met elkaar of als je een betaalpakket hebt). Goed monitoren en 

luisteren, vervolgens boeien en binden – het kan je zomaar nieuwe leads opleveren. Maak je 

gebruik van Sales Navigator uit het Verkoop-pakket, dan kun je de persoon als ‘Lead’ opslaan.  

 

 
Je hebt volgens onderzoek 70 procent meer kans op een afspraak met iemand met  

wie je een groep deelt. 
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Een groep weer verlaten 
 
Niet elke groep is even nuttig of actief. Indien de groep tegenvalt, kun je hem altijd weer verlaten. 

Dat doe je door boven in de groep op de drie puntjes te klikken. Op dat moment krijg je de 

mogelijkheid om ‘Deze groep verlaten’ aan te klikken.  

 

 

 

Je instellingen en meldingen beheren 
 

Je kunt je instellingen bijwerken via de drie puntjes boven in de groep. Klik je daarop dan zie je de 

optie ‘Instellingen bijwerken’.  
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Klik daarop en je krijgt vier opties. Je kunt hier zelf aangeven of je berichten van andere LinkedIn-

leden wilt ontvangen en of je groep zichtbaar mag zijn op je profiel. De onderste twee opties 

leiden naar de algemene instellingen waar je zelf aan kunt geven welke e-mails en meldingen je op 

je app wilt ontvangen.  

 

 

 

Wil je meldingen ontvangen van de groep als er een nieuwe bijdrage is geplaats in de groep? Klik 

dan op het belletje. Je wordt dan doorgestuurd naar de meldingen zoals ook besproken in 

paragraaf 7.2. 
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8.3 Waar vind je jouw groepen 
 
Om jouw groepen te zien zijn er meerdere mogelijkheden. Klik boven in het scherm in de 

menubalk op ‘Voor Bedrijven’ en vervolgens op ‘Groepen’. Je krijgt nu aan de rechterkant je meest 

actieve groepen te zien.    

 

 

 

Klik je door, dan zie je direct het overzicht van alle groepen waar je lid van bent. In de tab 

‘Verzocht’ zie je terug waar je je aangemeld hebt als lid, maar nog niet geaccepteerd bent.  
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Jouw groepen vind je ook terug in de linkerkantlijn op de homepage. Scrol iets naar beneden en 

klik op ’Groepen’. 

 

 

 

Zowel jijzelf als anderen kunnen op jouw profiel zien van welke groepen jij lid bent. Scrol je in je 

profiel helemaal naar beneden, dan zie je daar het onderdeel ‘Interesses’ staan. Dit heeft iedereen 

die deel uitmaakt van groepen, of die bedrijven, onderwijsinstellingen of influencers volgt, op zijn 

of haar profiel staan.  

 

Klik op ‘Alle groepen weergeven’ om de selectie van groepen op te zoeken. 
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Je verborgen groepen zie jij wel staan, maar bezoekers van je profiel niet. Wel zien ze jouw 

lijstgroepen. 

 

8.4 Zelf een groep aanmaken 
 
Je kunt binnen de optie ‘Groepen’ ook zelf een groep aanmaken. Dat is handig als je vanuit een 

bepaalde branche-informatie wilt uitwisselen met vakgenoten of bijvoorbeeld binnen je 

organisatie contact wilt houden met je collega’s of klanten. Denk je erover om zelf een groep te 

beginnen, realiseer je dan dat je daar (soms veel) tijd voor uit moet trekken. Check voordat je 

begint of en hoeveel groepen er al bestaan over het onderwerp en of het zin heeft zelf nog een 

dergelijke groep op te zetten.  
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Als je op ‘Groep maken’ klikt, krijg je een aantal opties die je in kunt vullen waarmee je aangeeft 

waar de groep voor dient en wat mensen ervan kunnen verwachten. Je bepaalt hier ook of de 

groep zichtbaar of verborgen is. Eventueel kun je dit later nog aanpassen. Je bepaalt ook of leden 

zelf connecties mogen uitnodigen en of je iedere bijdrage wilt beoordelen voordat deze in de 

groep geplaatst wordt. Wel een hoop werk, maar het zou naar mijn idee groepen een stuk minder 

spammerig maken wat ze geheel ten goede komt.  

 

 

 

Je kunt na het aanmaken van de groep je eigen connecties daarvoor uitnodigen via de blauwe 

optie rechts. Links zie je de opties om de groep te bewerken en te beheren. Ook komen hier de 

verzoeken binnen van mensen die lid willen worden en zie je direct hoeveel bijdragen nog 

goedgekeurd moeten worden.  

 

 



 

Pagina 205 

 

Klik je op ‘Groep beheren’ dan zie je alle leden (welke je kunt filteren op locatie, bedrijf, bedrijfstak 

en opleiding), beheerders, de openstaande verzoeken, uitgenodigde leden en eventueel 

geblokkeerde leden.  
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9. Zoeken naar vacatures 
 

LinkedIn leent zich uitstekend voor het zoeken naar een geschikte baan. Bovendien kent het 

bepaalde functionaliteiten en opties die vacaturesites niet hebben en heb je een netwerk dat je 

kunt inzetten. Op dit moment van schrijven is 14 procent van de LinkedIn-leden op zoek naar een 

baan, maar ook mensen mét een baan staan open voor een nieuwe carrière move, maar liefst 83 

procent!  

 

Klik boven in de menubalk op ‘Vacatures’. Er opent dan een nieuw veld met mogelijkheden om te 

zoeken naar vacatures in jouw locatie. 

 

 

 

Als eerste zie je in deze omgeving direct de vacatures die je misschien interesseren, onder ‘Voor 

u geselecteerde topvacatures’. LinkedIn selecteert deze vacatures automatisch op basis van wat 

je in je profiel ingevuld hebt. Het scheelt je zoekwerk en je kunt er direct op klikken. Vind je de 

voorkeuren niet passend, dan heeft LinkedIn nog niet goed door wat je precies zoekt. Je eigen 
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concrete zoekopdrachten zullen ook zorgen voor betere suggesties, maar dat heeft soms even 

tijd nodig.  

 

In paragraaf 3.1  liet ik je al zien hoe je jezelf opvallend beschikbaar kunt maken door middel van 

je profielfoto met label ‘#Opentowork’.  Je moest daarvoor aangeven in welke functie je 

geïnteresseerd bent, in loondienst of freelance, de locatie waar je wilt werken, de bedrijfstak en 

indien gewenst de grootte van het bedrijf. Al deze gegevens neemt LinkedIn mee in haar 

suggesties. 

 

Wil je liever zelf op zoek naar vacatures, dan kun je in de zoekbalk bovenin direct je zoekwoorden 

invoeren. Je kunt op functietitel zoeken, op vaardigheden of op het bedrijf waar je wilt werken.  

 

 

 

Ik kies voor ‘Webredacteur’ en vul verder nog niets in.  Ik klik op enter en krijg direct een lijst met 

suggesties voor vacatures.  

 

 

 

Boven de zoekresultaten die verschijnen, kun je verdere gewenste gegevens invoeren om 

gedetailleerder te zoeken. Ook zie je direct welke vacature nieuw is, welke gepromoot is en zie je 

van de bovenste vacature direct alle ins en outs aan de rechterkant. Je ziet hoeveel sollicitanten 
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er zijn, mits je direct via LinkedIn kunt solliciteren, en je ziet of je profiel aansluit bij de vacature. 

Dit heeft te maken met je werkervaring, opleiding en vaardigheden. Vacaturemeldingen voor 

deze functie kun je hier ook direct aan- of uitzetten.  

 

Zoekopdrachten vacatures opslaan of terugvinden 
 
Wil je je zoekopdracht opslaan, zodat je een melding krijgt zodra er een nieuwe vacature geplaatst 

wordt op basis van jouw ingegeven zoekopdracht, dan kun je dat rechtstreeks in het overzicht 

doen zoals je hierboven zag.  

 

 

 

Je vindt deze meldingen terug in je ‘Voorkeuren’ onder de tab ‘Vacatures’.   

 

 

Klik door op het pijltje achter  ‘Vacaturemeldingen’ en je ziet al je ingestelde meldingen terug.  
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Klik door op het potloodje achter een bepaalde functienaam om de melding daarvan te bewerken.  

 

Geef aan of je dagelijks of wekelijks een melding wilt ontvangen en of je die per e-mail wilt 

ontvangen of als melding op je mobiel. 
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9.1 Solliciteren en je netwerk voor je laten werken 
 
Stel, ik heb een vacature gevonden die mij interessant lijkt. Nu kan ik mijn netwerk goed voor mij 

gaan laten werken, want ik kan bij veel vacatures zien wie de plaatser is van de vacature en wie 

uit mijn netwerk daarmee verbonden is. Hier komt de waarde van LinkedIn duidelijk naar boven. 

Ik klik op een van de vacatures uit het lijstje dat is opgekomen na het invoeren van het trefwoord 

‘Online content specialist’ en rechts opent de vacature.  De informatie kan per vacature 

verschillen, afhankelijk van hoe de recruiter of HR-professional de vacature heeft ingevoerd. 

 

 

Hieronder leg ik per punt uit wat de mogelijkheden zijn. 

1. Je kunt de vacature delen op diverse socialmediakanalen. Als het niets voor jouzelf is, 

kun je wellicht iemand uit jouw netwerk er wél blij mee maken. 

2. Je kunt de vacature melden als je vindt dat hij ongepast is of LinkedIn feedback geven als 

je iets opvalt of als er iets niet klopt. 

3. Je ziet wanneer de vacature geplaatst is, maar ook hoeveel keer de vacature is 

weergegeven. 

4. Je kunt bij deze vacature direct solliciteren via LinkedIn. Sommige bedrijven willen dat 

je solliciteert via hun website, in dat geval staat er ‘Solliciteren’. Direct solliciteren doe je 

door op de knop ‘Eenvoudig solliciteren’ te klikken. Je krijgt dan een aantal vragen die je 
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moet beantwoorden en daarna een veld met het overzicht van deze gegevens. 

Afhankelijk van de vacature kun je een c.v. en eventueel een brief met motivatie 

uploaden. Je kunt aan het einde aangeven dat je de bedrijfspagina wilt volgen, als je dat 

nog niet deed. Absoluut doen, het vergroot je kans op zichtbaarheid bij de recruiter 

aangezien je op deze wijze al interesse toont in het bedrijf. Ben je helemaal tevreden, dan 

klik je op ‘Sollicitatie verzenden’.   

5. Je kunt bij deze vacature zien welke recruiter de vacature geplaatst heeft. Dat is heel 

mooi, want nu kun je ook zien wie uit jouw netwerk verbonden is met deze recruiter. Ik 

zie dat hij in mijn tweedegraadsnetwerk zit doordat er ‘2de’ achter zijn naam staat. Ik ga 

vervolgens naar zijn profiel, scrol door naar beneden en zie dat wij maar liefst vier 

gedeelde connecties hebben. Deze connecties kun je altijd zien op iemands profiel, dus 

doe er je voordeel mee. Je kunt nu een van jouw connecties vragen of hij of zij je wil 

voorstellen of aanbevelen bij de recruiter. Je kunt ook vragen aan je connectie of je zijn 

of haar naam mag noemen als je contact legt. Zo kun je de recruiter in je netwerk 

uitnodigen met een persoonlijke boodschap waarin je de naam van je connectie noemt. 

Wat vaak nog beter is, is de recruiter bellen en aangeven dat jouw connectie zijn nummer 

heeft doorgegeven of de naam van je connectie noemen als referentie. Zo leg je de actie 

bij jezelf neer. Recruiters en HR-professionals zijn hier heel gevoelig voor en het geeft je 

vaak een streepje voor als je de stoute schoenen aantrekt. 
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Je kunt de recruiter ook een direct berichtje (InMail) sturen als je een betaalpakket hebt.  

InMails sturen zit bijvoorbeeld als optie bij  ‘Career’, een van de betaalpakketten. 

 

6. Je ziet bij dit punt ook direct wie van jouw connecties een band heeft met het bedrijf. 

Het is natuurlijk helemaal te gek als je een connectie hebt die je voor kan stellen of interne 

informatie geeft die je kunt gebruiken bij je sollicitatie. Schroom ook niet om te vragen of 

ze  je willen helpen, juist hier is LinkedIn voor bedoeld.  

7. Als je de vacature wilt bewaren, klik je op ‘Opslaan’. Je vindt je zoekopdrachten naar 

vacatures, en je sollicitaties, terug in ‘Mijn Vacatures’. 

 

 

8. Je ziet ook hoeveel sollicitanten er tot dusver zijn voor deze functie. Heb je een 

betaalpakket voor werkzoekenden, Carrière, dan kun je ook zien hoe jouw profiel zich 

ten opzichte van die andere sollicitanten verhoudt. Ook krijg je informatie over welke 

opleiding deze sollicitanten hebben, wat voor functie ze bekleden, welke vaardigheden 

ze in hun profiel hebben staan en van welke andere bedrijven ze komen. Mooie 

informatie die je inzicht geeft in wie je concurrenten zijn. 

 

 
Volg bedrijven waar je wilt werken. Op het moment dat er vacatures zijn, kijkt het 

bedrijf vaak als eerste tussen de volgers of er geschikte kandidaten tussen zitten.  

 

Ook als je reageert op bijdragen van dat bedrijfsprofiel kan het je kans vergroten;  

recruiters zien dit namelijk in hun recruitment-tool en gaan ervan uit  

dat jouw interesse in het bedrijf groot is. 

 
 

Solliciteren via de mobiele applicatie 
 
Zoeken naar vacatures en solliciteren kan ook heel gemakkelijk via de mobiele applicatie van 

LinkedIn. Klik op ‘Vacatures’ onderin je menubalk. 
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Zoek een gepaste vacature en klik erop. Je kunt nu, net als op een laptop of desktop, je profiel 

bijwerken, je telefoonnummer en e-mailadres aanpassen en direct solliciteren, in sommige 

gevallen zelfs ‘Eenvoudig solliciteren’. Staat dat bij de vacature vermeld, dan hoef je alleen maar 

op die optie te klikken, je cv en/of motivatie mee te sturen en je bent klaar.  
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Dankwoord 
 

Naast dat ik veel van mijn content baseer op mijn eigen ervaringen tijdens LinkedIn-trainingen en 

onderzoeken, haal ik uiteraard ook regelmatig informatie van online platforms, artikelen, 

nieuwskanalen en LinkedIn-kanalen zelf. Een belangrijke bron voor dit boek zijn echter ook de 

werknemers van LinkedIn, met wie ik door de jaren heen nauw heb samengewerkt. 

 

LinkedIn heeft een fantastisch team in de VS, Amsterdam en Dublin, waar ik regelmatig contact 

mee heb. Het team is verdeeld in drie onderdelen: Talent Solutions (gericht op recruitment), Sales 

Solutions (voor sales, waaronder Sales Navigator) en Marketing Solutions (voor advertenties). 

Door mijn werkzaamheden bij bedrijven in diverse branches en op verschillende gebieden werk 

ik regelmatig samen met LinkedIn binnen al deze drie disciplines. Daarnaast ben ik in 2017 

benoemd tot officieel ambassadeur van LinkedIn. Ik maak vaak dankbaar gebruik van hun 

informatie, documenten en workshops, en ben altijd welkom op hun hoofdkantoor, waar ze me 

bijpraten over de laatste ontwikkelingen. Mijn dank gaat dan ook uit naar al deze LinkedIn-

collega’s! 

 

Tot slot wil ik mijn vrienden bedanken die hun profiel en profielfoto beschikbaar hebben gesteld 

voor dit boek: Rik Keijzer, Ingeborg van Gerwen, Marjoke Verboom en Perihan Halis, 

ontzettend bedankt! Super dat ik jullie profielen mocht gebruiken. En natuurlijk een speciaal 

woord van dank aan Marcel Molenaar en zijn team bij LinkedIn voor jullie voortdurende support. 

  



 

Pagina 216 

 

Over de auteur 
 

Corinne is sinds 2010 volledig gespecialiseerd in LinkedIn marketing en -strategie. Ze is officieel 

tot ambassadeur benoemd door LinkedIn en beschikt over de officiële LinkedIn certificeringen. 

Ze heeft haar diploma NLP Practitioner en een uitgebreide opleiding in breinkennis en 

hersenwetten. Hiermee weet zij zich te onderscheiden in haar LinkedIntrainingen en geeft ze 

haar deelnemers een groot voordeel. Corinne is een bekende auteur in Nederland, ze schreef 

honderden artikelen en maar liefst 6 bestsellers over LinkedIn. Ze is bekend van diverse media 

zoals RTL Nieuws, Telegraaf, AD, NRC, Nu.nl, RTL Z en Radio 1, 538 en Q-music.   

 

Volg Corinne op LinkedIn (https://www.linkedin.com/in/corinnekeijzer/) om op de hoogte te 

blijven van alle ontwikkelingen op LinkedIn en nodig haar (met een persoonlijk bericht) uit om te 

linken. 

 

 

https://www.linkedin.com/in/corinnekeijzer/
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500 tips en ideeën voor je LinkedIn-
posts 

 

 
 

Ontdek met dit boek hoe je LinkedIn optimaal inzet voor jouw zakelijk succes. Deze praktische 

gids biedt een schat aan strategieën, tips en ideeën om jouw persoonlijke profiel en bedrijfspagina 

te transformeren tot krachtige tools voor klantenwerving en omzetgroei. Leer hoe je effectieve 

posts creëert die de juiste doelgroep aanspreken, hoe je jouw netwerk uitbreidt en jouw expertise 

etaleert. Of je nu een beginnende ondernemer bent of een doorgewinterde professional, met dit 

boek til je jouw LinkedIn-zichtbaarheid en naamsbekendheid naar een hoger niveau en behaal je 

concrete resultaten. 

 

Dit boek is een aanvulling op het vorige boek van Corinne Keijzer, ‘400 tips en ideeën voor je 

LinkedIn-posts’. Met een nieuw hoofdstuk over Artificial Intelligence (AI) en een flink aantal 

nieuwe en herschreven tips mag deze complete LinkedIn-gids niet ontbreken in jouw kast.  
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