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Rozdziat 4.

TRUDNA SZTUKA REKOMENDACJI

4.1. DECYZJA...

...zostata podjeta. Swiadome podjecie decyzji jest bardzo wazne —
w sumie chodzi ci o to, zeby rozwingé firme i zacza¢ pozyskiwacé jesz-
cze wiecej lojalnych klientow. Juz masz Swiadomosé, jakiej pracy
to wymaga. Wiasénie po to tak bardzo sie starasz, stosujesz wszystkie
wczedniej wymienione wskazowki, informacje, ulatwienia. Odpo-
wiednio zmieniasz swojg aktywno$é pod katem networkingu.

41.1. Cena

Cena jest dodatkowy wysilek, ktéry nalezy wtozyé w nauczenie sie
narzedzi networkingowych, ich wdrozenie i stosowanie. Prawdopo-
dobnie bedziesz musial porzuci¢ stare nawyki pracy, poswieci¢ czas
na przemyslenie i ustalenie cel6w i strategii dzialania. Moze sie oka-
zaé, ze trzeba bedzie rozluznié kontakty z niektérymi znajomymi
czy klientami na rzecz tych, z ktérymi chcesz rozwijac siebie samego
i swoja firme.

Jesli bedziesz chcial dolaczyé¢ do organizacji networkingowej
i dzieki temu szybciej uzyskaé dostep do klientéw z polecen oraz do
profesjonalnych szkolen z networkingu, dojdzie jeszcze koszt rocznej
skladki czlonkowskie;j.
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4.1.1.1. ZELAZNE ZASADY

1. Kontroluj to, co sie dzieje z poleceniem lub wiadomoscia, ktére
przekazujesz dalej. Sprawdzaj, czy dotarla i w jaki sposéb zostata
odebrana. Na ,,postancéw” wybieraj wylacznie tych, na ktérych
mozesz polegac.

Znasz zabawe w gtuchy telefon? Czesto bawiliémy sie w nia
jako dzieci. Pare oséb siedzialo obok siebie i pierwsza przeka-
zywala wiadomo$¢ na ucho najblizszej osobie. Potem ta przeka-
zywala ja na ucho nastepnej, ta znowu nastepnej itd. Osoba
siedzaca na koncu wypowiadala glo$no to, co uslyszala. Czesto
komunikat, ktéry byt slyszany na koncu, wywolywat salwe
$miechu, poniewaz okazywal sie zupelnie inny niz pierwotny.
To samo moze sie dzia¢ ze sloganem twojej firmy czy krétka
wiadomoécia, ktora wypuszczasz w $wiat na spotkaniach networ-
kingowych. Dobrze jest dowiedzie¢ sie, jak brzmi twoje hasto
po przekazaniu przez pare 0s6b.

2. Zawsze pamietaj o ,,swoich”.

Pamietaj o swoich znajomych, jesli zamierzasz kupi¢ jaki$
produkt lub skorzysta¢ z ustug okreslonego fachowca. Nie szukaj
poza swoja siecia, jezeli s3 w niej reprezentanci potrzebnego ci
fachu. Jedli ich nie ma, skorzystaj z polecen. Rozeslij e-maile
do paru 0s6b z pytaniem: ,Znasz kogos, kto potrafi zrobic...?”.
Jesli osoby, z ktérymi sie kontaktujesz, rowniez mysla w katego-
riach networkingu, na pewno z checia przesla twoje zapytanie
do specjalisty, ktérego moga polecié, lub przekaza je dalej do
ludzi ze swojej sieci kontaktéw.

3. Przekazuj polecenia jak profesjonalista.

WS$rod osob zajmujacych sie pozyskiwaniem biznesu poprzez
referencje panuje niepisana zasada co do sposobu zalatwiania
takich polecen.
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Przede wszystkim jedna strona musi potrzebowa¢ lub poszu-
kiwa¢ drugiej. Ty jeste$ lacznikiem. O poszukiwaniach jednej
i drugiej strony dowiadujesz sie poprzez wlasciwie przeprowa-
dzona rozmowe, czyli badanie potrzeb, co odbywa sie np. na
spotkaniach networkingowych.

Aby mozna byto komus pomdc, trzeba sie o nim czego$ do-
wiedzie¢. Warto zadawac¢ pytania, zeby uzyskac jak najwiecej
informacji. Uzywaj pytania: ,,Jak moge ci pomdéc?” w formie, kto-
ra doprowadzi do wyjawienia, w czym tkwi ewentualny problem
— wlasciwie zawsze jest jaki§ problem lub ,nieprzewidziane
komplikacje”, z ktérymi borykaja sie twoi znajomi lub w ktérych
ktos moglby im poméc. Przykladowe pytania: ,,Jak to sie stalo?”,
.| co teraz zrobisz?”, ,Jak to bylo mozliwe?”, ,Jak to poprawié?”.
Co najmniej pieciokrotne zadanie pytan zaczynajacych sie od
»Dlaczego...?” powinno pomaoc dotrze¢ do sedna problemu, jesli
atmosfera rozmowy i okolicznos$ci na to pozwalaja.

Pamietaj, iz poprzez to, ze polaczysz w biznesie dwie
firmy/osoby i w ten sposob jednej stronie pomozesz pozyskaé
klienta, a drugiej, poprzez dostarczenie wiarygodnego dostawcy,
pozwolisz zaoszczedzi¢ czas, energie i niejednokrotnie pieniadze,
zwiekszysz prawdopodobienstwo, ze inni pomoga tez tobie. Jesli
podczas rozmowy kto$§ wyzna, iz ma jaki$ problem, powiedz, ze
prawdopodobnie znasz osobe, ktéra moze go rozwiazaé, a najle-
piej podaj od razu jej nazwisko i nazwe firmy. Nastepnie zapytaj
swojego interlokutora, czy mozesz przekazac jego numer telefonu
osobie, ktorg polecasz, aby mogta osobiscie sie przedstawié, i za-
pytaj, kiedy bylby najlepszy czas na taka rozmowe. Da ci to
mozliwo$¢ sprawdzenia, jak pilna jest dana referencja, a takze
weryfikacji, czy rzeczywiécie taki kontakt jest poszukiwany. Pa-
mietaj, aby polecajac kogokolwiek, byé¢ szczerym i nie koloryzo-
waé. Skoro chcesz pomdc, niech to nie bedzie niedzwiedzia
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przystuga. Jesli sprawa jest pilna, od razu dzwon do osoby, ktéra
polecasz. Jesli nie odbiera, zostaw wiadomos¢ albo napisz SMS-a
z pro$ba o kontakt w sprawach biznesowych. Wiemy z do$wiad-
czenia, ze brak takiej informacji na czas rodzi rozczarowania:
»Dlaczego nie wystales SMS-a?”, ,, Trzeba bylo mnie jako$ lapaé”,
»Na pewno bym wyszedl ze spotkania” — nikt nie lubi tracié
dobrych okazji. Wiadomo przeciez, jak trudne bywa pozyskanie
nowego klienta. Obydwie osoby: ty i twdj partner biznesowy
macie wtedy poczucie straty. Wazne: nie polecaj nikogo na site,
nie przyniesie to zadnych korzysci ani tobie, ani zaangazowa-
nym stronom.

Zanim polecisz kogo$, sprawdz jego rzetelno$¢. W miare
mozliwosci sam dokonuj zakupdéw i korzystaj z polecanych
przez siebie produktow lub ustug. Przy okazji obserwuj, jak dana
osoba sie sprawdza lub czy w ogdle sie sprawdza. Czy jest warta
dalszego polecania? Zawsze dawaj informacje zwrotna, jesli co$
jest nie tak, i przypatrz sie, jak ona te informacje przyjmuje.
Dawanie informacji zwrotnej nie jest latwa sprawa. Wazne, by
wystrzegac¢ sie krytykowania, nie uzywaé stéw o silnym tadunku
emocjonalnym i pamietaé o intencji — wszak chcesz pomaéc.

4. Dbaj o zrodla swoich polecen.

Dbaj o ludzi w twojej sieci kontaktéw, a pomoga ci robi¢ biz-
nes. Pomoz im osiagnac ich wlasne, wazne dla nich cele bizneso-
we lub osobiste, a zyskasz prawo do wyciggania z tej znajomosci
pewnych korzysci dla siebie. To prosta zasada wzajemnosci:
jesli kto$ moze dzieki tobie osiagnaé jakie$ profity, jest bardzo
prawdopodobne, ze ty dzieki niemu tez co$ osiagniesz. Co mozesz
robi¢, by wasza relacja sie rozwijala? Spedzaj czas z ludzmi, na
ktérych ci zalezy, rozmawiaj, stuz pomoca i porada. Czesto pro-
blemy, z ktérymi borykaja sie inni, dla ciebie sa latwe do rozwia-
zania, bo masz inne doswiadczenie zyciowe, wiedze i bogatsza
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siec¢ kontaktow. Niewielki wysitek z twojej strony moze sie okazac
niezwykle cennym darem dla osoby, ktérej pomogles. Z pewno-
$cig warto$¢ przekazana tej osobie wrdci do ciebie w takiej czy
innej formie.

Dla wielu 0séb zbawienna bedzie pomoc w poszerzaniu grona
znajomych. Zapro$ ich na spotkania, w ktérych sam uczestni-
czysz, wprowadz ich na salony. Zdumiewajace jest, jak wielu
ludzi ma problemy z nawiazywaniem kontaktu czy z odnalezie-
niem sie wérod nowych, nieznanych oséb, np. na konferencji
czy targach. Czesto rezygnuja z udziatlu w takich wydarzeniach
z powodu zbyt duzego stresu. Zaufany przewodnik w $wiecie biz-
nesowego networkingu moze diametralnie poprawi¢ ich sytuacje.

Wilaczaj znajomych z twojej sieci takze w swoje sprawy.
Pytaj ich o zdanie, o porade. Zawsze dokladnie analizuj rézne
sugestie i propozycje. Angazowanie ludzi w ten sposéb, oczywi-
§cie na zasadzie normalnej rozmowy, dobrze wplywa na glebo-
ko$¢ relacji. Jednocze$nie mozesz zyskaé oglad swoich spraw
z innej perspektywy. Z czasem przekonasz sie, jakie to cenne.

Informuj o wydarzeniach, ktére moga by¢ wazne dla branzy
reprezentowanej przez twoich znajomych. Przekazanie informacji
dla ciebie nie bedzie sie wigzalo ze szczegdlnym wysitkiem, a mo-
ze znaczaco wplynaé na rozwdj czyjego$ biznesu lub po prostu
poméc komus w zyciu.

Zawsze pamietaj, aby wyraza¢ wdziecznosé za referencje.
Dobrze jest oprocz podziekowania ustnego da¢ w inny sposéb
do zrozumienia, ze cieszysz sie z uzyskanego polecenia. W do-
brym guscie jest wyslanie odrecznie napisanej kartki z podzieko-
waniem, zaproszenie na lunch albo zrobienie czego$ innego
wyjatkowego, np. niektorzy nasi znajomi wywieszaja w swoich
firmach specjalne tablice, na ktérych umieszczaja logo firm
wspolpracujacych. To niewielki koszt, a naprawde znaczacy
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i wartosciowy gest. Mozesz réwniez zostaé sponsorem pewnych
dziatan lub promotorem biznesu twojego kolegi. Dla wielu przed-
siebiorcow najlepszym rewanzem bedzie rowniez polecenie.

4.1.1.2. PUNKTY KREDYTU

Widzimy to w nastepujacy sposob: w relacjach obdarzamy kazdego,
w zaleznos$ci od stopnia poznania i zazylosci, pewna liczbg punktow
zaufania w skali O — 5. Dla nowo poznanej osoby, w przypadku gdy
wrazenia sa pozytywne, liczba punktéw wynosi na ogét 2. W momen-
cie gdy zdecydujesz sie poprosi¢ o cokolwiek, bez jednoczesnego
odwdzieczenia sie jakim$ dzialaniem ze swojej strony, np. biznesem,
pomoca lub kontaktem, od puli kredytu zostaje odjety 1 punkt lub
0,5 punktu, jesli prosba jest drobna. W przypadku gdy jednak dasz
rade sie odwdzieczy¢ w jakikolwiek réwnowazny sposéb, pula twoich
punktow u danej osoby moze wzrosna¢ do 3 itd. Staraj sie uzyskaé
jak najwiecej punktow kredytu. Mala liczba punktéw lub wyczerpa-
nie puli owocuje ,brakiem czasu” lub nieodbieraniem telefonéw,
a w niektdrych sytuacjach otrzymaniem etykietki z napisem ,,biorca”
i zerwaniem relacji.

4.1.2. Badaj potrzeby, polecaj wiarygodnych

Mozna poleca¢ osoby telefonicznie oraz w rozmowie osobistej. Ten
drugi sposob rekomendacji, w trakcie rozmowy twarza w twarz,
wydaje sie latwiejszy. Jesli zalezy ci na poleceniu kogo$ znajomego
do firmy, z ktérej wlascicielem lub przedstawicielem wlasnie rozma-
wiasz, zastosuj sie do tego, co napisaliSmy wczesniej: interesuj sie
rozmowca, zadawaj mu pytania. Mozna to robi¢ np. na przemian
— troche tematéw bardziej osobistych, troche biznesowych, troche
pytan odno$nie do biezacych wydarzen i troche o tym, jaki te wyda-
rzenia maja lub moga mieé wplyw na jego firme. Zaleznie od przebie-
gu rozmowy staraj sie wyszukac obszary, w ktérych mozesz pomoc
osobiscie lub przez osoby z twojej sieci. Poprzez doswiadczenie
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znajdziesz wlasny styl rozmowy. Wiekszo$é¢ naszych kontaktow to
osoby, o ktdrych juz wiemy, ze bardzo dobrze obstuguja klientow
— zwlaszcza z polecenia. Sugerujemy, abys i ty dowiedzial sie, jak
wyglada obsluga klienta wsrdéd twoich znajomych. Pamietaj, ze pole-
cajac kogo$, kladziesz na szali swoja reputacje, wiec staraj sie
promowa¢ tylko osoby sprawdzone i wiarygodne. Wielu znanych
nam przedsiebiorcéw nalezy do rozmaitych organizacji biznesowych,
ktére gromadza ludzi opierajacych swoja sprzedaz w duzej mierze
na poleceniach, i po prostu nie sta¢ ich na kiepska obsluge. Wiedza,
ze jesli chca byé polecani, muszg daé z siebie wszystko, musza byé
profesjonalistami.

4.1.3. Kilka dodatkowych wskazowek

na temat polecania
Rekomendujac czyje$ produkty/ustugi, pamietaj o kilku drobiazgach,
ktore wyrdzniajg profesjonalne polecenia.

1. Nie nazywaj poleceniem biznesowym prostego informowania
i oglaszania czego$ lub dawania zna¢ innym o biezacych spra-
wach, eventach, konferencjach, prelekcjach itp.

2. Unikaj przekazywania kontaktu bez mozliwosci powolywania
sie na twoje nazwisko. To nie jest polecenie biznesowe.

3. Nie polecaj jednej firmie paru 0s6b z tej samej profesji — to moze
spowodowa¢ rozmaite nieporozumienia czy nawet problemy,
aw konsekwencji nadszarpnac twoja wiarygodno$c. Jesli te osoby
beda musialy sie $ciga¢ i konkurowac¢ ze sobg w uzyskaniu
kontraktu, bedzie to dla nich to samo co konkurowanie na rynku.
Jezeli znajda sie w takiej sytuacji przez ciebie, p6zniej moga nie
chcie¢ juz obstugiwaé bizneséw z twoich polecen.
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2. PREZENTUJ KSIAZKI
3. ZBIERAJ PROWIZJE

Zmien swoja strong WWW
w dziatajacy bankomat!

Dowiedz sie wiecej i dotacz juz dzisiaj!
http://program-partnerski.helion.pl
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BIZNES RELACJI MIEDZYLUDZKICH

Otaczajace nas technologie umozliwiaja zminimalizowanie osobistego udziatu
cztowieka w réznego typu aktywnosci zawodowej. Wiele spraw zatatwianych
jest automatycznie albo bez koniecznosci spotykania si¢ — wystarcza suche,
zdawkowe e-maile. Wydawatoby sig, ze ten trend bedzie skutkowad utrata
atrakcyjnosci biznesu relacji. Tymczasem dzieje si¢ inaczej. Zainteresowanie
networkingiem ro$nie. Umiejetnos$¢ utrzymywania ozywionych i autentycz-
nych kontaktéw miedzyludzkich staje si¢ w przestrzeni zawodowej wartoscia
dodana. W efekcie coraz wigksze jest takie rynkowe zapotrzebowanie

na specjalistow w tej dziedzinie.

Kim jest sprawny networker? To osoba, ktéra wie, jak prawidtowo budowa¢
obopélnie korzystne relacje, ktére w okreslonym czasie moga przyspieszy¢
realizacje wyznaczonych wczesniej celéw zawodowych. Wsparcie networkera
moze przybiera¢ réine formy — od przeprowadzenia sesji networkingowej

na specjalnej konferencji, przez odpowiednie przeszkolenie personelu

w zakresie budowania relacji, wlasciwy mentoring i coaching w obszarze
networkingu, po wdrozenie w firmie systemu sprzedazy przez referencje.
Takiego fachowca mozna zatrudni¢, lecz jego kompetencje to nie wiedza
tajemna — sztuki budowania relacji mozna si¢ po prostu nauczy¢!

Najlepiej od specjalistéw, ktérymi bez watpienia sa autorzy tej ksiazki.
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