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Rozdziat 4.

TRUDNA SZTUKA REKOMENDACJI

4.1. DECYZJA...

...zostala podjeta. Swiadome podjecie decyzji jest bardzo wazne —
w sumie chodzi ci o to, zeby rozwinaé firme i zacza¢ pozyskiwac
jeszcze wiecej lojalnych klientéw. Juz masz §wiadomosé, jakiej pracy
to wymaga. Wlasnie po to tak bardzo sie starasz, stosujesz wszystkie
wczeéniej wymienione wskazéwki, informacje, ulatwienia. Odpo-
wiednio zmieniasz swoja aktywno$é pod katem networkingu.

4.1.1. Cena

Cena jest dodatkowy wysilek, ktory nalezy wlozy¢ w nauczenie sie,
wdrozenie i stosowanie narzedzi networkingowych. Prawdopodobnie
bedziesz musial porzuci¢ stare nawyki pracy, po$wieci¢ czas na
przemyslenie i ustalenie celéw i strategii dzialania. Moze sie okazac,
ze trzeba bedzie rozluzni¢ kontakty z niektérymi znajomymi czy
klientami na rzecz tych, z ktérymi chcesz rozwija¢ siebie samego
i swoja firme.

Jesli bedziesz chcial, poprzez dolaczenie do organizacji networ-
kingowej, szybciej uzyskaé¢ dostep do klientéw z polecen oraz do profe-
sjonalnych szkolen z networkingu, dojdzie jeszcze koszt rocznej sktadki
czlonkowskie;j.
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4.1.1.1. ZELAZNE ZASADY
1. Kontrolyj to, co sie dzieje z poleceniem lub jakakolwiek wiado-
moscia, ktore przekazujesz dalej. Sprawdzaj, czy dotarla i w jaki
sposoOb zostala odebrana. Na ,postancow” wybieraj wylacznie
tych, na ktérych mozesz polegaé.

Znasz zabawe w ,ghuchy telefon”? Czesto bawiliémy sie w nia
jako dzieci. Pare os6b siedzialo obok siebie i pierwsza przekazy-
wala wiadomo$¢ na ucho najblizszej osobie. Potem ta przekazy-
wala ja na ucho nastepnej, ta znowu nastepnej itd. Osoba siedzaca
na koncu wypowiadala gloéno to, co uslyszala. Czesto komunikat,
ktory byt slyszany na koncu, wywolywal salwe $miechu, ponie-
waz okazywat sie zupelnie inny niz pierwotny. To samo moze sie
dzia¢ ze sloganem twojej firmy czy krotka wiadomoscig, ktora
wypuszczasz w §wiat na spotkaniach networkingowych. Dobrze
jest dowiedzie¢ sie, jak twoj slogan brzmi po przekazaniu przez
pare osob.

2. Zawsze pamietaj o ,,swoich”.

Pamietaj o swoich znajomych, jesli zamierzasz kupic jaki$
produkt lub skorzystaé z ushug okreslonego fachowca. Nie szukaj
poza swoja siecia, jezeli sa w niej reprezentanci potrzebnego ci
fachu. Jedli ich nie ma, skorzystaj z polecen. Rozeélij e-maile
do paru os6b z pytaniem: ,Znasz kogos, kto potrafi zrobié...?”.
Jesli osoby, z ktorymi sie kontaktujesz, rowniez mys$la w katego-
riach networkingu, na pewno z checig prze$la twoje zapytanie
do specjalisty, ktorego moga polecic, lub przekaza je dalej do
ludzi ze swojej sieci kontaktow.

3. Przekazuj polecenia jak profesjonalista.

Wsérdd oséb zajmujacych sie pozyskiwaniem biznesu poprzez
referencje panuje niepisana zasada co do sposobu zalatwiania
takich polecen.

Przede wszystkim jedna strona musi potrzebowaé lub poszu-
kiwa¢ drugiej. Ty jestes$ lacznikiem. O poszukiwaniach jednej
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i drugiej strony dowiadujesz sie poprzez wilaéciwie przeprowa-
dzona rozmowe, czyli badanie potrzeb, co odbywa sie np. na
spotkaniach networkingowych.

Aby mozna bylo komu$ pomoc, trzeba sie o nim czego$ do-
wiedzie¢. Warto zadawaé pytania, zeby uzyskac jak najwiecej
informacji. Uzywaj pytania: ,Jak moge ci pom6c?” w formie,
ktéora doprowadzi do wyjawienia, w czym tkwi ewentualny
problem — wlasciwie zawsze jest jaki$ problem lub ,nieprzewi-
dziane komplikacje”, z ktorymi borykaja sie twoi znajomi lub
w ktorych kto§ moglby im poméc. Przykladowe pytania: ,Jak
to sie stalo?”, ,I co teraz zrobisz?”, ,Jak to bylo mozliwe?”,
~Jak to poprawi¢?”. Co najmniej pieciokrotne zadanie pytan
zaczynajacych sie od ,Dlaczego...?” powinno pomoéc dotrzeé¢ do
sedna problemu, jesli nastr6j rozmowy i okolicznosci na to po-
zwalajg.

Pamietaj, iz poprzez fakt, ze polaczysz dwie firmy/osoby
w biznesach i w ten sposob jednej stronie pomozesz pozyskac
Kklienta, a drugiej, poprzez dostarczenie wiarygodnego dostawcy,
pozwolisz zaoszczedzi¢ czas, energie i niejednokrotnie budzet,
zwiekszysz prawdopodobienstwo, ze inni dostarcza biznes tobie.
Jesli podczas jednej z twoich rozmow kto§ wyzna, iz ma jakis
problem, powiedz, ze prawdopodobnie znasz osobe, ktora ten
problem moze rozwigzaé, a najlepiej podaj od razu jej nazwisko
i nazwe firmy. Nastepnie zapytaj swojego interlokutora, czy mo-
zesz przekazaé jego numer telefonu osobie, ktéra polecasz, aby
mogla osobiScie sie przedstawié, i zapytaj, kiedy bylby najlepszy
czas na takg rozmowe. Da ci to mozliwo$¢ sprawdzenia, jak pilna
jest dana referencja, a takze weryfikacji, czy rzeczywiscie taki
kontakt jest poszukiwany. Pamietaj, aby polecajac kogokolwiek,
by¢ szczerym i nie koloryzowac. Skoro chcesz poméc, niech to
nie bedzie ,niedzwiedzia przystuga”. Jesli sprawa jest pilna, od
razu dzwon do osoby, ktéra polecasz. Jesli nie odbiera, zostaw
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wiadomo$¢ albo napisz SMS-a z pro$ba o kontakt w sprawie
biznesu. Wiemy z do$wiadczenia, ze brak takiej informacji na
czas rodzi rozczarowania: ,Dlaczego nie wyslale§ SMS-a?”,
»Irzeba bylo mnie jako$ lapa¢”, ,Na pewno bym wyszed} ze spo-
tkania” — nikt nie lubi traci¢ 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 sile”, nie przyniesie to zadnych korzysci ani
tobie, ani zaangazowanym stronom.

Zanim polecisz kogo$ dalej, sprawdz jego rzetelno$é. W miare
mozliwosci sam dokonuj zakup6w i korzystaj z polecanych przez
siebie produktéw lub ustug. Przy okazji obserwuj, jak dana osoba
sie sprawdza lub czy w ogole sie sprawdza. Czy jest warta dal-
szego polecania? Zawsze dawaj informacje zwrotna, jeSli co$
jest nie tak, i przypatrz sie, jak ona te informacje przyjmuje.
Dawanie informacji zwrotnej nie jest latwa sprawa. Wazne, by
wystrzegac sie krytykowania, nie uzywac sléw o silnym tadunku
emocjonalnym i pamieta¢ o intencji — wszak chcesz pomoc.

4. Dbaj o zrodla swoich polecen.

Dbaj o ludzi w twojej sieci kontaktow, a pomoga ci robié biz-
nes. Pomoz im osiagna¢ ich wlasne, wazne dla nich cele bizneso-
we lub osobiste, a zyskasz prawo do wyciagania z tej znajomosci
pewnych korzysci dla siebie. To prosta zasada wzajemnosci: jesli
kto$ dzieki tobie moze osiagnac jakies$ profity, jest bardzo praw-
dopodobne, ze ty dzieki niemu tez swoje osiagniesz. Co mozesz
robi¢, by wasza relacja sie rozwijala? Spedzaj czas z ludZmi, na
ktorych ci zalezy, rozmawiaj, stuz pomoca i porada. Czesto pro-
blemy, z ktorymi borykaja sie inni ludzie, dla ciebie sg latwe do
rozwigzania, bo masz inne doéwiadczenie zyciowe, wiedze i bo-
gatsza sie¢ kontaktow. Niewielki wysilek z twojej strony moze sie
okazac¢ niezwykle cennym darem dla osoby, ktérej pomogles.
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Z pewnoscia warto$¢ przekazana tej osobie wroci do ciebie w ta-
kiej czy innej formie.

Dla wielu os6b 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 wérdéd nowych, nieznanych oséb np. na konferencji czy
targach. Czesto rezygnuja z udzialu w takich wydarzeniach z po-
wodu zbyt duzego stresu. Zaufany przewodnik w $wiecie bizne-
sowego networkingu moze diametralnie poprawi¢ ich sytuacje.

Wlaczaj znajomych z twojej sieci takze w swoje sprawy. Pytaj
ich o zdanie, o porade. Zawsze dokladnie analizuj r6zne sugestie
i propozycje. Angazowanie ludzi w ten sposob, oczywiscie na
zasadzie normalnej rozmowy, dobrze wplywa na gleboko$¢ relacji.
Jednocze$nie mozesz zyskac¢ oglad twoich spraw z innej per-
spektywy. Z czasem przekonasz sie, jak bardzo to jest cenne.

Informuj o wydarzeniach, ktére moga by¢ wazne dla branzy
reprezentowanej przez twoich znajomych. Czasami taka informacja,
przy skromnym wysitku z twojej strony, moze znaczaco wplynac
na rozwdj czyjego$ biznesu lub po prostu pomdc komus w zyciu.

Zawsze pamietaj, aby wyraza¢ wdzieczno$é za referencje.
Dobrze jest oprocz podziekowania ustnego da¢ w inny sposob
do zrozumienia, ze cieszysz sie z uzyskanego polecenia. W do-
brym guscie jest wyslanie odrecznie napisanej kartki z podzie-
kowaniem, zaproszenie na lunch albo zrobienie czego$ innego,
wyjatkowego, np. niektdrzy nasi znajomi wywieszaja w swoich
firmach specjalne tablice, na ktérych umieszczaja logo firm
wspolpracujacych. Koszt niewielki, a gest naprawde znaczny
i warto$ciowy. Mozesz rowniez zosta¢ sponsorem pewnych dzia-
fan lub promotorem biznesu twojego kolegi. Dla wielu przed-
siebiorcoéw najlepszym rewanzem bedzie rdwniez polecenie.
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4.1.1.2, PUNKTY KREDYTU

Widzimy to w nastepujacy sposob: w relacjach obdarzamy kazdego,
w zalezno$ci od stopnia poznania i zazyloSci, pewna liczbg punktow
zaufania w skali 0 — 5. Dla nowo poznanej osoby, w przypadku gdy
wrazenia sa pozytywne, liczba punktéw wynosi na og6t 2. W mo-
mencie gdy zdecydujesz sie poprosic o cokolwiek, bez jednoczesnego
odwdzieczenia sie jakim§ dzialaniem z twojej strony, np. biznesem,
pomoca lub kontaktem, od puli kredytu zostaje odjety 1 punkt lub
0,5 punkta, jesli prosba jest drobna. W przypadku gdy jednak dasz
rade sie odwdzieczy¢ w jakikolwiek rownowazny sposob, pula twoich
punktéw u danej osoby moze wzrosnaé do 3 itd. Staraj sie, aby mie¢
jak najwiecej punktéw kredytu. Mala liczba punktéw lub wyczer-
panie puli owocuje ,brakiem czasu” lub nieodbieraniem telefonow,
a w niektorych sytuacjach otrzymaniem etykietki z napisem ,,biorca”
i zerwaniem relacji.

4.1.2. Badaj potrzeby, polecaj wiarygodnych

Mozna polecaé osoby telefonicznie oraz w rozmowie osobistej. Ten
drugi sposéb rekomendacji, w trakcie rozmowy twarza w twarz,
wydaje sie latwiejszy. Jedli zalezy ci na poleceniu kogo$ znajomego
do firmy, z ktérej wladcicielem lub przedstawicielem wiasnie roz-
mawiasz, zastosuj sie do tego, co napisaliémy wczeéniej: interesuj
sie rozmoéweca, zadawaj mu pytania. Mozna to robi¢ np. na przemian
— troche tematéw bardziej osobistych, troche biznesowych, troche
pytan odno$nie do biezacych wydarzen i troche o tym, jaki te wyda-
rzenia maja lub moga mie¢ wplyw na jego firme. Zaleznie od prze-
biegu rozmowy staraj sie wyszukaé obszary, w ktérych mozesz po-
moc osobiScie lub przez osoby z twojej sieci. Poprzez do§wiadczenie
znajdziesz wlasny styl rozmowy. Wiekszo$é naszych kontaktéw to
osoby, o ktoérych juz wiemy, ze bardzo dobrze obsluguja klientow
— zwlaszcza z polecenia. Sugerujemy, abys i ty dowiedzial sie, jak
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wyglada obstuga klienta wéréd twoich znajomych. Pamietaj, ze po-
lecajac kogo$, kladziesz na szali swoja reputacje, wiec staraj sie pro-
mowac tylko osoby sprawdzone i wiarygodne. Wielu przedsiebior-
cow, ktéorych znamy, nalezy do rozmaitych organizacji
biznesowych, ktore gromadza ludzi opierajacych swoja sprzedaz w
duzej mierze na poleceniach i po prostu nie sta¢ ich na kiepska
obsluge. Wiedza, ze jeSli chca by¢ polecani, musza da¢ z siebie
wszystko, musza by¢ profesjonalistami.

4.1.3. Kilka dodatkowych wskazowek

na temat polecania
Rekomendujac czyje$ produkty/ushugi, pamietaj o kilku drobiazgach,
ktore wyr6zniajg profesjonalne polecenia.

1. Nie nazywaj poleceniem biznesowym prostego informowania
i oglaszania czego$ lub dawania znaé¢ innym o biezacych
sprawach, eventach, konferencjach, prelekcjach itp.

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

3. Nie polecaj paru oséb z tej samej profesji do jednej firmy — to
moze spowodowac rozmaite nieporozumienia czy nawet pro-
blemy, a w konsekwencji zniszczy¢ twoja wiarygodno$c. Jesli
osoby beda musialy sie Scigac i konkurowaé ze soba w uzyskaniu
kontraktu, bedzie to dla nich to samo co konkurowanie na ryn-
ku. Jeéli dostang taki biznes od ciebie, p6Zniej moga nie chcieé¢
juz obshugiwac biznes6w z twoich polecen.

4.1.4. Monitoring polecen

Zawsze informuj obydwie strony, ze kontaktujesz je ze soba, i moni-
toruj rozwdj wydarzen. Mamy tu na mysli np. sprawdzenie po paru
dniach, na jakim etapie jest realizacja i jakie sa wstepne ustalenia
— taki follow-up. Czy obie strony sa zadowolone? Nie musisz wcho-
dzi¢ w szczegdly. Daj odczué obydwu stronom, Ze po prostu ci zalezy.
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Follow-up robi bardzo duza réznice, gdy w gre wchodzi skutecznosé
polecen. Niestety, nie wszed} jeszcze w krew niektérym networkerom.
Czasami oplaca sie wybadac, gdzie jeszcze co§ mozna usprawnic,
i w miare mozliwosci da¢ informacje drugiej stronie podczas normal-
nej rozmowy. Tylko w ramach sugestii, nic nachalnego.

Jesli wiesz, jakie zazwyczaj sa oczekiwania wlasciciela firmy
ijaki kontrahent jest dla niego idealny, staraj sie da¢ taka informa-
cje osobie, ktora poleciles (zaleznie od twoich relacji z ta osoba) —
zawsze 0soby polecone sa wdzieczne, a firmy obslugiwane zadowolo-
ne. Monitoruj proces realizacji kontraktu. Moze cos sie zablokowalo
i warto to wyjasni¢. Czesto tak robimy, aby uniknaé rozczarowania
stron.

Telefon kontrolny do obydwu stron daje ci rozeznanie i informa-
cje, komu i jak czesto polecac rézne osoby oraz czy sg one tak wia-
rygodne, ze moga by¢ polecane do twoich najlepszych kontaktow.
Ty tez w ten sposoéb zyskujesz na wizerunku u osoby, ktérej kogo$
polecasz. Jedli otaczasz sie wartoSciowymi znajomymi, warto z toba
trzymac.

4.2. CO ROBISZ, ABY CIE POLECANO?

Okre$l wyraznie, kto jest twoim potencjalnym klientem. Sprobuj
skoncentrowac sie na tylko dwdch — trzech branzach lub typach
0s0b. Zrob to — jesli bedziesz glosil, ze mozesz obstlugiwaé kazdego,
to w ogdle nikogo nie obsluzysz. Doradca finansowy moze skoncen-
trowa¢ sie np. na rodzinach, singlach, dyrektorach lub menedzerach.
Klientem dla firmy outsourcingowej moga by¢ inne firmy, liczace
po 10 — 20 lub po 80 — 100 pracownikéw. Nie obawiaj sie, ze wy-
znaczajgc takie limity i informujac o nich znajomych, mozesz stra-
ci¢ klientéw, ktorzy sie w tych limitach nie mieszcza. Taki spos6b
przedstawiania informacji pokazuje, ze jeste$ profesjonalista, znasz
sie na swojej pracy i powaznie ja traktujesz, a twoim stuchaczom
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ulatwia zapamietanie, czym sie zajmujesz. Z doSwiadczenia wiemy,
ze ludzie zainteresowani twoja ustuga czy produktem dopytaja cie,
w razie potrzeby, o mozliwos$ci modyfikacji. Jesli kto$ zapyta: ,Dacie
rade przy 120?”, odpowiedz: ,Damy rade”. ,Czy podejmiecie sie ob-
shuzenia 30-osobowej grupy, czy to za mala?”. ,Pewnie, ze obstuzy-
my”. Te pytania jednak trzeba sprowokowac. Postaraj sie, bo warto.

Nastepnie przygotuj dwa — trzy zdania o tym, jak pomagasz
osobom lub firmom, ktére obslugujesz, rozwigzujac ich problemy.
Informuj w rozmowie o tym, co ostatnio osiagnales$. Troche sie
pochwal. Unikaj prowadzenia rozméw o niczym, o pogodzie. Wy-
bierz pare spraw, w ktorych twoja firma/ty jeste$cie naprawde
dobrzy, najlepsi. Ciekawie opowiedziana historia zalatwienia jakiej$
trudnej sprawy dla twojego klienta lepiej zapadnie w pamiec i be-
dzie chetniej powtarzana niz jakakolwiek prezentacja firmy czy
produktu.

Mozliwe, ze tak jak wielu ludzi odczuwasz wewnetrzny opor,
jesli chodzi o zdobywanie zleceni dla siebie, natomiast duzo latwiej
jest c¢i méwi¢ o kim§ innym. Rob to: polecaj innych — wkrotce
zrobia to samo dla ciebie. Jesli w rozmowie pokazesz, ze nie chodzi
tu o bezposrednie korzysci dla ciebie, poczujesz sie od razu o wiele
lepiej. Stosuj podczas polecania nastepujace stowa: ,Mam kolege...”
lub ,M6j kolega prowadzi taka firme”, ,,Znam kogo$, kto moze Ci
poméc”, ,Wiesz, w sumie znam taka osobe”. Mozesz tez powie-
dzieé: ,,O! Przeciez Tomek tym sie zajmuje!”. Zar6wno osoby, ktére
poleciles w ten sposob, jak i te, ktorym przekazale$ rekomendacje,
beda chetnie poleca¢ cie dalej, jako kogo$, kto jest pomocny i nie
mysli wylacznie o swoich interesach. Innym ludziom tez jest latwiej
moéwié o znajomych niz o sobie. Jesli utworzysz sie¢ wzajemnie po-
lecajacych sie osdb, bedziesz mogt osiggac te same rezultaty, dzia-
lajac zgodnie ze swoimi preferencjami i w mniejszym stresie.
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Jestes bardziej tym, co wiesz | kto Cig zna, niz tym, kogo znasz. Inmyrmi
stowy, we wspotczesnym biznesie najistotniejsze s odpowiednie kontakty. Mie
chodzi o to, by wszystko sobie .zatatwiac®™, jednak dla ludzi, ktérych znamy,
zrobimy zdecydowanie wigcej niz dla oboych: kupimy cos od nich, polecimy ich
dalej, przedstawimy ich naszym kontaktom. Zrobimy to, bo znacznie bardzigj
ufamy osobom, ktare znamy. Zrobimy to takze dlatego, Zze lubimy tych, ktérych
znamy. Zrobimy to, gdyz oczekujemy, Ze w razie czego inni cdwdzieczg nam sig
tyrm samym. Ma takich wzajemnych relacjach opiera sig networking.

Wedtug autoréw tej ksigzki networking
. Pozwala budowacd trwate relacje, ukatwia promowanie
Twoje] osoby | Twojego biznesu, a w diuzsze| perspektywie pomaga zdobywac
nowych klientow i obniza keszty prowadzenia firmy. Aby méc w petni korzy-
sta z dobrodziejstw networkingu, trzeba poznad zasady jego dziatania,

Poznaj networking. Paolecaj i badz polecany.
Przygotuj sig, zanim zaczniesz dziatat. Stale rozwijaj sief kontaktow.
Maucz sie efektywnie szukad nowych Zostan mistrzem pogawedek.
kligntaw.

Grzegorz Turniak — niestrudzony oredownik wartosciowych idei: zarzadzania talentami, kariers,
sieciy ralacii i kentaktdw. Mingling maven, Od 2006 raku Prezas firmy BN| Palska, poprzednic Prazes
jokpilot Polska, HR Sector Sales Manager w SAP Folska, Managing Director w Meumann Management
Institute, Dyrektor PMSEZ. Absolwant Whydzialu Elektroniki PW, certyfikowany konsultant OD, nauczy-
cial przadsighiorczasicl (Babson College) oraz certyfikowany coach 1CC, WipoizatoZyciel, a w latach
2003 - 2007 czlonek Zarzedu FSZK: od 2006 roku Prezes Stowarzyszenia Profesjonalnych Mdwetw;
od 2002 roku czlonak Zarzadu Stowarzyszenia Facylitatordw. Wspdkzatozyciel (w 2001 rokw) i Pra-
zes Klubu Toastmastars Laaders, |est wspdtautorem ksiadek Alchemia karigry (2 Jackiam Santorskim)
| Frofesfonainy networking, cayll kontakty, ktdre procentufa (2 Romanam Wendtarm).

Witold Antosiewicz — z wykszrateania pedagog | deradea zawadawy. Spacjalista w zakresie twa-
rzenla relacl biznesowych | zarzadzania nimil. ©d kilku lat zwiazany z polskim oddziatem najwiaksze
organizag)i networkingows] na Swiecie, BMI, m.in, jako Dyrektor Regionalny. Dwukrotny zdobyweca
tytutu Najlepszege Metworkera w Polsce, nadawanego preez BMI. Obecnie ambasador tej arganizacil.
Dodwiadczomy networker, kbdry w swaje) codzienne] pracy korzysta z narzedzl profes|onalne) sprae-
dazy przez referencje. Specjalista od minglingu, czyli sztuki pracy w thamia — wislokrotnia prowadzit
siesje netweorkingawe na kangresach i kanferenciach,
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