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Powiedz NIE ,galaretce” i zacznij przekazywac tylko istotne tresci

* Zupetnie nowe i zaskakujace spojrzenie na komunikacje

* Denerwujaco proste rady - co$, na co mogte$ wpas¢ sam, ale tego nie zrobite$

» Wskazdwki, ktore znajda zastosowanie w kazdym, nawet niestandardowym biznesie
* Praktyczne ¢wiczenia, minimalizujace obecno$¢ suchej teorii

Rozmowa, ktora sie klei, wigze ze sobg ludzi, interesy i duze pienigdze
Jak efektywna jest komunikacja, z ktéra masz do czynienia kazdego dnia? Czy kiedykolwiek:

* starate$ sie ukry¢ ziewanie podczas czyjej$ prezentaci
 przemknat Ci koto nosa interes, ktdry miat by¢ Twoj;
* brate$ udziat w bezsensownej rozmowie, ktéra do niczego nie byta Ci potrzebna?

Bez watpienia dziato sie tak wielokrotnie. Zbyt duza ilo$¢ danych i zbaczanie z tematu

to problemy dotyczace niemal kazdego rodzaju komunikacji w biznesie. Czgsto porozumiewamy
sie w sposab, ktéry mozna poréwnac do napetniania wiadra galaretka, a nastepnie obrzucania
nig rozmowcow - z nadzieja, ze jakas jej cze$¢ pozostanie na ich ubraniach. To metoda
nieefektywna, irytujaca i przede wszystkim bardzo niechlujna.

Kazdego dnia co$ sprzedajesz. Albo wizerunek, albo pomysty, albo produkty i ustugi. Wiesz, ze
jeste$ dobry w swoim fachu, ale czy osiagasz rezultaty, na ktére zastugujesz? Nie przestajesz sie
zastanawiac, jak zaczaé przekazywac wiecej waznych informacji i ograniczyc ilos¢ mdtej
,galaretki”? Najskuteczniejsze sg proste metody. Wyobraz sobie, jak bardzo zwigkszytaby sie
Twoja efektywno$c¢, gdybys mowit tylko o sprawach istotnych. Statby$ sie lepszym rozméwca,
prezenterem, liderem. Btyszczatby$ podczas dyskus;ji i spotkan, a nawet negocjacji w sprawie
podwyzki. Zalety mnozytyby sie same. Wraz z przeczytaniem ostatniej strony tej ksigzki
przejdziesz na wyzszy poziom gry. Juz nigdy wiecej nie obrzucisz nikogo ,galaretkg”?

Andy Bounds jest ekspertem w przekazywaniu innym sposobdw efektywnej komunikacii.

Ta szczegoina zdolno$¢ wynika miedzy innymi z tego, iz jego matka jest niewidoma. Mimo ze
ma ona wysoki wspotczynnik inteligencji, Andy musiat zawsze przedstawiac jej szerszy kontekst
sytuacji. Podobny mechanizm dziata takze w biznesie. Czasem rozmawiasz z bardzo bystrymi
ludzmi, ktérzy nie potrafig spojrze¢ na rzeczywistos¢ z Twojej perspektywy.

Andy potrafi doskonale patrze¢ na $wiat z perspektywy innych 0sdb, a takze z powodzeniem
tlumaczy¢ im rzeczywistosc¢.

e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o ksiegarni onepress.pl

Ta unikalng wiedza dzieli sie on z przedstawicielami firm i uczestnikami konferencji na catym
Swiecie. Dzieki niemu szefowie tysiecy przedsiebiorstw nauczyli sig méwi¢ w sposob, ktory
sprawia, ze ich klienci czujg sie swobodnie, wiedza, ze uzyskajg potrzebng pomoc i ?

€0 najwazniejsze ? decyduja sie na zawieranie transakcji oraz dtugoterminowa wspotprace.
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POMYSL O TYM...
TO JAK KUPOWANIE BIZUTERII

George i Mary to jedna z najmilszych par, jakie znam. Oboje prze-
kroczyli czterdziestke i od ponad dwudziestu lat sg szcze¢sliwym
malzenstwem. Zakochali si¢ w sobie w czasach, kiedy jeszcze byli
dzie¢mi. George jest zapalonym ogrodnikiem, Mary $piewa w lokal-
nym choérze. Co niedziel¢ chodza razem do kosciola.

Od jakiegos czasu jednak George wydaje si¢ strapiony. Nie radzi sobie
najlepiej z kupowaniem romantycznych prezentéw, a w przyszlym
tygodniu obchodzi wraz z Zong srebrng rocznicg $lubu.

George jest typem mezczyzny, ktéry kupuje praktyczne prezenty. Na
pewno wiesz, jakie mam na mysli — nowy atlas, bo stary jest nieak-
tualny, zelazko na pare, ktore ma utatwi¢ Zycie Mary, czy wieszak na
reklaméwki do kuchni.

Jednak George wie, Zze srebrne gody to wyjatkowa okazja, dlatego
chce da¢ Mary co$, co bedzie przechowywala do konca Zycia niczym
skarb. George zdecydowat, ze kupi bizuteri¢. Problem w tym, Ze nigdy
weczesniej nie kupowal bizuterii. Nie wie nawet, dokad si¢ po nig udac
ani czy trafi w gust Mary.

Po dlugim namysle George jedzie do duzego centrum handlowego,
ktére oferuje podobno szeroki asortyment po niewysokich cenach.

Kiedy w konicu dociera na miejsce, nie podoba mu si¢ gwar i chaos.
Ma tez dziwne wrazenie, ze wszyscy dookola znajg sie nawzajem
i wiedza, dokad ida.

Rozglada sig, ale nigdzie nie widzi bizuterii, wigc nie ma pojecia,
w ktorg strong pojs¢. Poniewaz wokot niego kazdy rozmawia z kazdym,
nie wie tez, do kogo podejs¢ — nie zamierza przeciez przerywac czy-
jejs konwersacji tylko dlatego, ze si¢ zgubil.
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George postanawia wigc chodzi¢ wkoto z nadzieja, ze znajdzie w korncu
sklep z bizuterig. Niestety, nigdzie nie moze go znalez¢. Zaczyna czué
zazenowanie, poniewaz wie, ze wszyscy ukradkiem na niego zerkaja
i mysla, ze zabawnie wyglada.

Ostatecznie George decyduje si¢ na desperacki krok — podchodzi do
posepnie wygladajacej nastolatki i pyta ja o droge. Dziewczyna nie
potrafi udzieli¢ pomocy, jednak George pozostaje przy niej. To w koricu
najlatwiejsza partnerka do rozmowy.

Po dziesigciu zmarnowanych minutach George dochodzi do wniosku,
ze to bez sensu, i méwi do siebie: ,Mam dos¢. Ide zapytac kasjera”.

Podchodzi wigc do pracownika i méwi: ,,Szukam sklepu z bizuteria,
aby kupi¢ mojej zonie prezent na rocznice §lubu, ale nigdzie nie moge
go znalez¢”.

Kasjer odpowiada: ,Nigdy pan tu nie byt, prawda?”.

George ma ochote zapas¢ si¢ pod ziemig. Wie, ze wyglada na kom-
pletnie zagubionego. Po chwili mamrocze: ,Nie, nie bylem”. Na co
kasjer odpowiada:

»Tak myslatem. To ksiggarnia”.

DWA NAJWIEKSZE PROBLEMY
W KOMUNIKACJI Z NIEZNAJOMYMI

Dlaczego opowiedziatem Ci histori¢ George’a?

Poniewaz idealniec odzwierciedla dwa najwigksze problemy komu-
nikacyjne podczas spotkan biznesowych:
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1. Ludzie nie potrafig znalez¢ dla siebie odpowiedniego miejsca
w pomieszczeniu (jak George, ktéry wybratl sobie za
rozmoéwczyni¢ nieprzystgpna nastolatke).

2. Niektorzy z nich nie umieja nawet trafi¢ do odpowiedniej sali!

Spotkania biznesowe sg dzi$§ bardzo powszechne. Nie mozesz ich
unikna¢. Na kazdym z nich petno jest osoéb, ktére moga Ci pomoc.

Poniewaz dookota odbywa si¢ mnéstwo przeréznych spotkan bizne-
sowych, wazne jest, abys:

« wybieral odpowiednie (nie ma sensu i$¢ na spotkanie,
na ktérym nie spotkasz pomocnych Ci 0s6b),

« postepowal na spotkaniu we wlasciwy sposéb: rozmawiat
z odpowiednimi osobami, w odpowiedni sposéb, przez odpowiednig
ilos¢ czasu... aby osiagnac odpowiednie rezultaty.

Ten rozdzial pomoze Ci osiagnac sukces dzigki sprawnej komunikacji
podczas spotkan biznesowych.

Na poczatek zaprezentuje Ci moje wiasne spojrzenie na pojecie ne-
tworkingu — czyli nawigzywania nowych, przydatnych kontak-
tow podczas spotkan biznesowych.

NETWORKING — TO KWESTIA RYB I KAWY

Wedtug stownika networking to ,nawigzywanie nieformalnej komu-
nikacji z innymi osobami w celu uzyskania korzysci plynacych z wza-
jemnego wsparcia”.

Moja definicja jest zgola inna. Sformutowalem ja podczas pracy
z przewodniczacymi BNI (BNI to najwicksza na $wiecie organizacja
referencyjna oparta na networkingu, skupiajaca okolo stu tysiecy
cztonkéw w trzydziestu krajach).
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Przekazywanie wiedzy o komunikacji dyrektorom najwigkszej na
$wiecie firmy networkingowej wigze si¢ z pewna presja, bo to w koncu
eksperci w swojej dziedzinie. Dlatego postawilem na pierwsze wrazenie.

Nasze spotkanie miatem rozpocza¢ od pojecia networkingu. Oto, jaka
definicj¢ im przedstawilem...

Wyobraz sobie, ze kuter rybacki wyciaga z morza sie¢.

W pokonujacej fale sieci zauwazysz grube ryby, plotki i kilka
starych gumiakéw, ktére kiedy$ wrzucono do wody.

Wydawatoby sie, ze z sieci bedzie kapa¢ morska woda. Co
zaskakujace, to nie woda, a kawa. 1, co jeszcze bardziej za-
skakujace — nie kapie ona pionowo, ale ukosnie, do wiel-
kiej filizanki.

W skrécie — mamy do czynienia z siecig pelng grubych ryb,
plotek i gumiakéw, z ktérej do wielkiej filizanki kapie kawa.

Domyslam sig, ze jeste$ zaskoczony tg definicja. Dyrektorzy BNI
zdecydowanie byli! Pozwdl, ze wyjasnig, co mam na mysli. ..

Aby uskuteczni¢ komunikacje z nowo poznanymi osobami podczas
spotkan biznesowych, musisz:

» wiedzie¢, jak poruszac si¢ po sali,
« zaprosi¢ odpowiednie osoby na kawe.

Spoéjrzmy doktadniej na te dwa punkty:

Jak porusza¢ si¢ po sali?

Wyobraz sobie, ze znajdujesz si¢ w sieci rybackiej. Z kazdej strony
otaczajg Ci¢ grube ryby (apetyczne i smaczne), plotki (pozywne,
ale w matym stopniu) oraz gumiaki (ktére nie maja zadnej wartosci

odzywczej).
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Z podobna sytuacja mamy do czynienia podczas networkingu. Stoisz
w pokoju petnym ludzi, ktérzy moga by¢ Ci bardzo pomocni (,grube
ryby”), pomocni w pewnym stopniu (,,plotki”) Iub tez zupelnie dla
Ciebie nieprzydatni (,,gumiaki”). Musisz tak poruszac si¢ po sali, aby
poznac¢ jak najwiecej ,grubych ryb”.

Zaproszenie na kawe

Podczas spotkan biznesowych ludzie zazwyczaj nie finalizuja wielu
sprzedazy. Pomysl, czy kiedykolwiek sprzedates cos w trakcie takiego
spotkania? Szansa na poznanie osoby, ktéra: a) chce kupi¢ Twoj pro-
dukt, b) w konkretnym momencie, c) tak bardzo, Ze nie ma ochoty
na rozmowe z kimkolwiek innym na sali — jest, delikatnie méwiac,
znikoma.

Dlatego jedyne, na co mozesz liczy¢ podczas spotkania biznesowego,
to zaaranzowanie nastgpnego — tym razem bardziej prywatnego,
przy filizance kawy, ktére pozwoli Ci lepiej pozna¢ dana osobe.

I to jest wlasnie istota sprawy. Celem networkingu nie jest poruszanie
si¢ w sieci, ale zaproszenie , grubej ryby” na filizanke kawy.

To zalozenie bardzo ulatwia komunikacje podczas spotkan bizneso-
wych. Twoim jedynym celem jest wéwczas zaproszenie kogo$ na kawe,
a nie sfinalizowanie sprzedazy. Czujesz si¢ bardziej zrelaksowany.
Twoje cele sq tatwiejsze do osiggnigcia.

W tym rozdziale dowiesz si¢, jak umawia¢ si¢ na kawe z ,grubymi ry-
bami”. Nauczysz sig, jak rozpoczynac i konczy¢ rozmowe, do kto-
rych grup podchodzi¢, a ktére omija¢ szerokim tukiem. Pokaze Ci,
jak powinienes si¢ przedstawia¢, aby inni pomysleli, ze warto z Toba
porozmawiac, a takze jakie pytania warto stawiac, aby nowo poznane
przez Ciebie osoby z przyjemnoscia wspominaty pogawedke z Toba.

Nasz pierwszy krok to...
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Kim sg Twoje ,grube ryby”?
»Grube ryby” to osoby, ktére chcesz poznaé¢ podczas spotkania biz-
nesowego. Sa to przede wszystkim:

« potencjalni klienci,

« potencjalni dostawcy ustug,
« potencjalni rekomendujacy,
« goscie figurujacy na liscie.

Potencjalni klienci
Aby sprawnie prowadzi¢ biznes, musisz wiedzie¢ przede wszystkim,
jak wyglada potencjalny klient.

W ksigzce George’a Orwella pt. Folwark zwierzecy znajduje si¢ stynny
cytat: ,Wszystkie zwierzeta sa rowne, ale niektore sg réwniejsze”.
Doldadnie tak samo jest z klientami: ,Wszyscy klienci sa réwni, ale
niektorzy sa rowniejsi”.

Niektorzy Idienci oferujg Ci wigcej niz pozostali — dzigki nim po-
mnazasz zyski lub dobrze Ci si¢ z nimi wspotpracuje. To wiasnie sg
Twoje ,grube ryby”. Ludzie, ktérych chcesz poznac¢ podczas spotka-
nia biznesowego.

Moj osobisty trener Greg i jego zona Charlotte s3 moimi wielkimi
przyjaciéimi. Dzigki nim udato mi si¢ zrzuci¢ wiele zbednych kilo-
gramow (kiedy$ bylem dos¢ otyty!).

To ich przeszlos¢ sprawia, ze dzi$ sa tak doskonali w swej profesji.
Greg jest bylym Zolnierzem piechoty morskiej i sanitariuszem; Char-
lotte pracowata niegdys jako profesjonalna tancerka i masazystka (tu
ostrzezenie — i bedzie to najlepsza rada w calej ksiazce — nigdy
nie mow osobistemu trenerowi i bytemu Zolnierzowi piechoty mor-
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skiej: ,Nie jestes w stanie przygotowac dla mnie ¢wiczenia, ktére
naprawde¢ da mi w ko$¢”. Powiedzialem to raz, sze$¢ miesigcy temu,
i dopiero niedawno doszedlem do siebie...).

W podzigkowaniu za pomoc w zrzuceniu zbednych kilograméw po-
stanowilem pokazac im, jak zwigkszyc¢ liczbe klientow. Zapytatem ich
najpierw, jak opisaliby idealnego klienta. ,25 — 35 lat, profesjonalista,
mieszka w okolicy”.

To zrozumiale, ze talk wlasnie brzmiata ich odpowiedZ — w koncu
tak faktycznie wygladali typowi klienci Grega i Charlotte. Woéwczas
spytatem ich: ,,Czy nie jest to osoba, ktéra przez calte zycie bedzie
korzysta¢ z waszych ustug 2 — 3 razy w tygodniu i poleci was wszyst-
kim znajomym?”.

Zgodzili si¢ ze mna. To proste zdanie zmienifo ich spojrzenie na
wlasng dziatalnos¢. Odkad odkayli, kim sa idealni klienci, i skupili si¢
wylacznie na ich poszukiwaniu, odnosza olbrzymie sukcesy.

Wré6émy teraz do Twojego biznesu. Przejrzyj doktadnie swojq liste
klientéw i znajdZ wsréd nich:

« tych, ktérzy ptacg Ci najwiecej,
o tych, z ktérymi najlepiej Ci si¢ pracuje,
« tych, z ktérymi odniosles najwigkszy sukces.

To wlasnie osoby, ktore potrafig zaoferowaé Ci najwigcej w zamian
za Twoja praceg. Oto przyklady obrazujace idealnych klientéw:

« klienci ptacacy najwiecej:
« bank (Twoim kontaktem w banku jest dzial marketingu),
« firma IT (Twoim kontaktem jest w tym przypadku zespot
handlowy).
« klienci, z ktorymi najlepiej Ci si¢ pracuje:
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 wspolpracowales z narodowsq organizacja charytatywna i cho¢
nie zarobile§ na tym, byto to najbardziej satysfakcjonujace
przedsiewziecie, jakiego podjates si¢ w zesztym roku.
« klienci, z ktérymi odniostes najwigkszy sukces:
« spedzite$ jeden dzien na konsultacji z przedstawicielami
matego biura rachunkowego; dzicki Twojej poradzie zdobyli
lukratywny kontrakt.

To wiasnie Twoje ,grube ryby”; ludzie, ktérych pragniesz poznac
podczas spotkania biznesowego:

« banki, w szczeg6lnosci pracownicy dziatu marketingu,

o dyrektorzy handlowi firm IT,

« wyzsi rangg przedstawiciele duzych organizacji
charytatywnych,

« pracownicy lokalnego oddzialu Stowarzyszenia Ksiggowych.

Pierwsze trzy podpunkty sa oczywiste. Zastanawiasz si¢ zapewne,
dlaczego w czwartym zaproponowalem pracownika lokalnego oddzia-
tu Stowarzyszenia Ksiggowych, a nie jakiegokolwiek, niewielkiego
biura rachunkowego.

Odpowiedz jest prosta: przedstawiciele matego biura spedzili z Tobg
tylko jeden dzien, bez perspektyw dalszej wspodtpracy, dlatego nie sa
kandydatami na dochodowych klientéw. Nie sg ,,grubymi rybami”.

Tymczasem poprzez znajomos¢ z pracownikami lokalnego oddziatu
Stowarzyszenia Ksiggowych mozesz nawigza¢ kontakty z wieloma
matymi biurami. Dlatego to Stowarzyszenie jest ,,gruba ryba”, a biuro
jedynie ,plotka”.

Takze ktos, kto zna kogos z powyzszej listy, jest ,gruba ryba” (przyjrzy-
my si¢ temu blizej w podrozdziale ,Potencjalni rekomendujacy”).
Na przykiad, jesli dyrektor dzialu marketingu jednego banku zna me-
nedzera innego banku, to jest ,,grubg ryba”, bo moze Ci¢ mu polecic.



SPOTKANIA BIZNESOWE / 51

Powtérzmy wigc, kim sa Twoje ,grube ryby”:

bank — starszy specjalista do spraw marketingu lub ktos,
kto go zna,

tirma I'T — dyrektor handlowy lub ktos, kto go zna,
organizacja charytatywna — wyzszy rangg przedstawiciel

lub ktos, kto go zna,

lokalny oddzial Stowarzyszenia Ksiegowych — wyzszy ranga
przedstawiciel lub ktos, kto go zna.

I, co najdziwniejsze, kiedy juz doktadnie wiesz, kogo chcesz spotykac

na swojej drodze, szansa na jego faktyczne spotkanie znacznie si¢
zwiegksza. Z trzech powodow. Wybierz ten, ktory najbardziej Ci

odpowiada:

1.

»Dostajesz od zycia to, czego od niego oczekujesz”. Jesli
spodziewasz si¢ paskudnej pogody, taka najprawdopodobniej
bedzie. Tak samo jest z ludZzmi: jesli oczekujesz, ze na Twojej
drodze stanie dana osoba, wkrotce ujrzysz ja przed soba.

»Im ciezej pracuje, tym wiecej mam szczescia” (Gary Player,
golfista). Im intensywniej bedziesz ¢wiczyt szukanie ,,grubych
ryb”, tym czesciej bedziesz je znajdowal (jesli méwimy o szezgsciu
— Robert, méj tes¢, matematyk z zawodu, twierdzi, ze nie
istnieje co$ takiego jak szcze¢scie. Ttumaczy, ze to zwykla
kombinacja prawdopodobieristwa i cigzkiej pracy, wiec im cigzej
bedziesz pracowat, poszukujac ,grubej ryby”, tym wigksze
prawdopodobieristwo, ze ja znajdziesz).

Twoj uktad siatkowaty aktywujgcy (czyli ,siatkowata grupa
komorek mézgowych spetniajaca funkceje naturalnego filtra,
ktéry sprawia, ze pewne rzeczy i zjawiska dla nas istotne staja
si¢ czescig naszej swiadomosci”). Na pewno wiesz, co mam na
mysli. Kiedy ostatnio kupite§ nowe auto, po drodze do domu
na pewno widziale$ 17 takich samych samochodéw! Widziales
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je dlatego, ze Twoj nowy nabytek miat dla Ciebie znaczenie.
Tak samo jest z ,,grubymi rybami”: kiedy juz bedziesz wiedziat,
jakie osoby sa dla Ciebie wazne, bedziesz widzial je na kazdym
kroku.

PrzeprowadZmy teraz maly eksperyment. Przestai na chwilg czytaé
i rozejrzyj si¢ po pokoju. Policz, ile nichieskich rzeczy widzisz.

Juz? Ilu si¢ doliczytes?

Teraz bez patrzenia na pokoj pomysl, ile jest w nim brgzowych (nie
niebieskich) elementow.

Pewnie mniej niz niebieskich. Ale jesli rozejrzysz si¢ teraz po pokoju
w poszukiwaniu koloru brgzowego, przekonasz sie, ze jest go wiecej,
niz si¢ spodziewates. Twoj moézg widzi to, na czym sie koncentruje.
Dlatego skupianie si¢ na bankach, firmach IT, organizacjach cha-
rytatywnych i instytutach rachunkowych zwickszy Twoja szanse
na poznanie ich przedstawicieli podczas spotkan biznesowych.

Potencjalni dostawcy ustug

W zaleznosci od specyfiki Twojej dzialalnosci dobrzy dostawcy ustug
moga by¢ dla Ciebie réwnie wazni, jak dobrzy klienci. Mowa tu o do-
stawcach pracujacych zaréwno dla Ciebie, jak i dla Twoich klientow.
Pozwdl, ze Ci to wyttumacze...

Kiedy otwieralem swojq dzialalno$¢, potrzebowalem wszystkich zwy-
kiych ,elementéw stuzacych rozkreceniu biznesu” — strony inter-
netowej, znaku firmowego, komputeréw i systemu informatycznego,
personelu, artykuléw biurowych, planu finansowego itp. Wiedzialem,
ze jesli podczas spotkania biznesowego poznam dostawcéw tych
wlagnie ustug, beda oni w stanie mi poméc.
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Ukdad siatkowaty w moim moézgu dzialal na petnych obrotach. Jedna
z 0s6b, ktore poznatem podczas spotkania, byt Ian Denny, dyrektor
naczelny firmy informatycznej. Dogadywalismy si¢ swietnie. Zdalem
sobie sprawe, ze to wlasnie lan moze pomdc rozwiaza¢ mi cz¢$¢ pro-
blemoéw, i wkrétce jego firma wykonata dla mnie kawat dobrej roboty.

Dostawcy ustug dla Twojego biznesu to ,grube ryby”. Podobnie jest
z dostawcami ustug dla firm Twoich klientow.

Wyobraz sobie, ze jeden z Twoich najwazniejszych klientéw narzeka
na tandetny wyglad broszur reklamujacych jego firm¢. Mowisz mu,
ze znasz dobrego grafika, ktory mogiby zaprojektowa¢ nowa oprawe
folder6w. Nastepnie poznajesz ich ze soba. Grafik spisuje si¢ na me-
dal, a Twoj klient jest szczesliwy.

Pomysl, jak dobrze wyglgdathys wéwczas w oczach zaréwno grafika,
jak i klienta.

To przykiad doskonatej obstugi klienta. Nie zarobites co prawda na
tej transakeji — w koncu Twdj klient zaplacit grafikowi, a nie Tobie
— ale udalo Ci si¢ zyska¢ o wiele wigcej: umocnienie relacji z klien-
tem i grafikiem, wigksze oddanie klienta, szans¢ na kolejne interesy.
To cele trudne do osiggnigcia, a Tobie udalo si¢ to tylko poprzez za-
rekomendowanie grafika, ktérego i tak juz znates.

Jestem gleboko przekonany, ze klienci szukaja dostawcow ustug,
ktorzy beda w stanie rozwigzac ich problemy, a maja ich zazwyczaj
sporo — i sa to nie tylko kwestie dotyczace Twojej dziedziny. Im
wiegkszej ilosci ktopotow pozbeda si¢ dzieki Tobie, tym lepiej be-
dziesz wygladat w ich oczach.

Tutaj jednak musze Cig ostrzec. Twoje kontakty z klientami to rzecz
najwazniejsza. Mozesz je polepszy¢, rekomendujac im dobrego grafika,
ale takze zniszczy¢ w mgnieniu oka, polecajac osobe niekompetentna.
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Musisz by¢ pewien w stu procentach, ze kazda osoba, ktorg polecasz,
jest fachowcem w swojej dziedzinie. Jesli masz co do tego watpli-
wosci, badz szczery ze swym klientem. Mozesz sformutowac wypo-
wiedZ w nastepujacy sposob: ,,Podczas ostatniego spotkania bizneso-
wego poznatem grafika. Nie znam jego dokonar, ale wiem, ze szukasz
kogos. By¢ moze warto do niego zadzwonic”.

Wré6émy teraz do naszej listy ,,grubych ryb”. Potrzebny bedzie Ci
dobry doradca finansowy, bo pieniadze wymykaja Ci si¢ spod kon-
troli. Wiesz takze, ze jeden z Twoich klientéw chce wydrukowac
nowe broszury — dodajmy wiec do listy grafika:

« bank — starszy specjalista do spraw marketingu lub ktos,
kto go zna,

o firma I'T — dyrektor handlowy lub ktos, kto go zna,

« organizacja charytatywna — wyzszy ranga przedstawiciel
lub ktos, kto go zna,

« lokalny oddzial Stowarzyszenia Ksiggowych — wyzszy ranga
przedstawiciel lub ktos, kto go zna,

« dobry doradca finansowy (dla mnie) — lub ktos, kto go zna,

« dobry grafik (dla mojego klienta) — lub kto$, kto go zna.

Na tej lidcie znalazly si¢ naprawde wartosciowe osoby. Sa jednak
takie, ktére moga okazac si¢ jeszcze przydatniejsze...

Potencjalni rekomendujacy

Ktos, kto rekomenduje Ci¢ innym, jest jedna z najwazniejszych dla
Ciebie os6b. Dzigki niej mozesz zdoby¢ wielu nowych klientéw. Wy-
obraz sobie osobg, ktéra co miesigc poleca Ci¢ jednemu nowemu
klientowi. Pomydl, jak bardzo jest dla Ciebie wartosciowa! Klient
powierza Ci wlasng dziatalnos¢ jednorazowo; osoba rekomendujaca
zdobywa dla Ciebie zajecie miesigc po miesigcu. To Zyla zlota.
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Rozdzial 6. poswigcony jest kwestii poznawania osob, ktére poleca

Cig innym. Na t¢ chwilg jednak potraktujemy ten problem w prosty

sposob.

Zadaj sobie pytanie: , Kto moze zna¢ wielu ludzi z mojej listy »gru-

bych ryb«?”.

Na przykiad: dobry prawnik na pewno zna wielu bankieréow — dlate-

go choc¢ nie jest on potencjalnym klientem, zna osoby, ktére mogtyby

owymi klientami si¢ stac.

Poszerzmy zatem naszg list¢ ,,grubych ryb”:

bank — starszy specjalista do spraw marketingu lub ktos,
kto go zna,

tirma I'T — dyrektor handlowy lub ktos, kto go zna,
organizacja charytatywna — wyzszy rangg przedstawiciel

lub ktos, kto go zna,

lokalny oddzial Stowarzyszenia Ksiegowych — wyzszy ranga
przedstawiciel lub ktos, kto go zna,

dobry doradca finansowy (dla mnie) — lub ktos, kto go zna,
dobry grafik (dla mojego klienta) — lub ktos, kto go zna,
prawnicy (polecg Ci¢ bankom),

instalatorzy systemow telekomunikacyjnych (poleca Cie firmom IT),
doswiadczeni dziatacze CSR' (poleca Cig organizacjom
charytatywnym),

przewodniczacy innych waznych instytucji (poleca Ci¢ osobom
ze Stowarzyszenia Ksiegowych),

—_

Corporate Social Responsibility (CSR), czyli spoteczna odpowiedzialnosé
biznesu — jest to idea, zgodnie z ktdra przedsi¢biorstwa dobrowolnie
uwzgledniajg aspekty spoteczne i ekologiczne w swoich dzialaniach
handlowych, produkcyjnych i ustugowych oraz w kontalktach ze swoimi
interesariuszami — przyp. red.
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« pracownicy kancelarii notarialnych (polecg Ci¢ doradcom
finansowym),
« przedstawiciele agencji marketingowych (poleca Cig grafikom).

Mamy teraz na liscie 12 profesji. Jakie sg szanse na to, ze podczas
spotkania biznesowego poznasz cho¢ jednego przedstawiciela wymie-
nionych przeze mnie zawodéw? Calkiem spore. Szczerze mowiac,
bylbym zdziwiony, jesli nie udatoby Ci si¢ tego dokonac.

Wyobraz sobie dwdch biznesmenéw nawigzujacych nowe kontakty
podczas spotkania. Jeden z nich ma w glowie powyzszg liste, drugi
nie. Jak myslisz, kt6ry poradzi sobie lepiej? OdpowiedZ jest oczywista.
Pamigtaj tez, aby by¢ czujnym i korzysta¢ w jak najwigkszym stopniu
z ukladu siatkowego.

Krétka uwaga

Dlaczego nie mialbys stworzy¢ swej wiasnej listy ,grubych
ryb” wlasnie teraz, zanim wrécisz do czytania?

Goscie figurujacy na liscie

Przed niektérymi spotkaniami biznesowymi bedziesz mial okazje
przejrzec liste gosci, ktorzy zapowiedzieli swoje przybycie. Zwr6¢
wowczas uwage, czy na liscie figuruja ,,grube ryby”.

Nie tylko pomoze Ci to zaplanowac, z kim porozmawiac¢, ale i do-
strzec ,grube ryby”, o ktérych wczesniej nie pomyglates.

Od zawsze podziwialem mojego ojca, ktéry doskonale radzi sobie
w tych sprawach. Kiedy$ byl Przewodniczacym Rady Miejskiej Liver-
poolu, dlatego zapraszano go na setki spotkan i bankietéw. Przed
kazdym wielkim wieczorem studiowatl dokladnie listg gosci, a p6Zniej
rozmawial tylko z tymi, z ktérymi chcial rozmawiac.
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Nawigzywanie nowych kontaktéw podczas spotkan bizneso-
wych jest trudne samo w sobie. Nie utrudniaj go dodatkowo,
nie wiedzac, z kim chcesz porozmawiac.

Dlaczego juz teraz jeste$ dobry

w nawigzywaniu nowych kontaktow

Ludziom czgsto wydaje si¢, ze networking to sprawa skomplikowana
i pelna putapek. Rzeczywiscie, trzeba poswieci¢ troche czasu, aby
nawigzywaé nowe kontakty z fatwoscia.

Pewnie Ci¢ zaskoczg, ale wiem, ze posiadle§ dwie podstawowe umie-
jetnodci, dzigki ktérym odniesiesz sukces.

Skorzystaj z nich, zapraszajac ,,gruba rybe” na kawe. Przekonasz sig,
jak bardzo utatwig Ci zadanie.

Dwie umiejetnosci, ktére posiadasz (wiem o tym, mimo ze Cig nie
znam), to:

« dobre maniery,
o umiej¢tno$¢ moéwienia.

Zastanowmy sig, dlaczego wlasnie one przesadzaja o powodzeniu.

Dobre maniery
Dobre maniery to klucz do efektywnej komunikacji podczas spotkari
biznesowych. Dobrze wychowani ludzie:

 pytaja najpierw o innych, zanim zaczng moéwic o sobie,

e nie wtracajg si¢ w czyjas rozmowe,

« nie patrza Ci przez rami¢ w trakcie konwersacji, szukajac
bardziej interesujacego rozméwcy,

« okazujg zainteresowanie tym, co mowisz,
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« nie prébuja na sile sprzeda¢ Ci produktu na pierwszym
spotkaniu,

 nie odchodzg po tym, jak opowiedzieli o sobie, nie pytajac
o Ciebie,

« zanim zaczng mowic¢ w szczegobtach o sobie, czekaja, az ich
o to zapytasz.

A propos dobrych manier — do dzi§ wspominam wydarzenie, do
ktérego doszto w 2004 roku. Nadal mam wrazenie, jakby to byto
WCZOraj...

Najbardziej nieudolny networking w historii?
W tamtym czasie wazytem 127 kilograméw. Dzis$ na szczescie jestem
juz o wiele szczuplejszy.

Prowadzilem woéwczas spotkanie dla cztonkéw Izby Gospodarczej.
Jako gospodarz mialem okazj¢ opowiedzie¢ o swoim biznesie, zdecy-
dowalem jednalk, ze nie bede skupial si¢ na sobie.

Postanowitem udzieli¢ zgromadzonym kilku rad. Méwitem m.in.
o budowaniu relacji z klientami, a takze o tym, aby nie poruszac kwe-
stii sprzedazy na samym poczatku znajomosci.

Po moim wystepie podszedt do mnie pewien pan, z szerokim u$mie-
chem, i powiedzial: ,Zazwyczaj mam dos$¢ juz w chwili, gdy prowa-
dzacy wstaje i zaczyna zachwala¢ swoja dziatalno$¢. Pan tego nie zro-
bit i dat w zamian kilka dobrych rad. Dzigkuje”.

ZaczeliSmy rozmawiaé. I wtedy on powiedziat...

»Tak, naprawde¢ bardzo podobata mi si¢ paniska przemowa. Ale, bez
urazy... jest pan potwornie gruby”.

Coz, bytem zaskoczony. Zapytalem, podobnie jak zrobilby to kazdy
inny zaskoczony cztowiek: ,,Stucham?”.
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A on to powtorzyl. Stowo po stowie. I po raz kolejny podkreslit sfor-
mulowanie gruby.

Tym razem nie odpowiedzialem. Zamurowalo mnie.

A on ciagnat dalej... ,I poniewaz jest pan gruby, przeciaza pan dolng
czes¢ kregostupa. Widzi pan, sprzedaj¢ pasy wspierajace odcinek

ledZzwiowy...”.

To prawdziwa historia. Ten me¢zczyzna przyszedl na spotkanie, za
ktore ja zaplacitem, jadt potrawy, ktére ja zapewnitem, stuchat mojego
wyktadu, w ktérym podkreslalem, Ze nie nalezy poruszac kwestii sprze-
dazy na samym poczatku znajomodci... po czym podszedi do mnie
i powiedzial, ze powinienem kupi¢ jego produkt, bo jestem gruby.

Nie udalo mu sig sfinalizowa¢ sprzedazy. Nikomu si¢ to nie uda, jesli
zapomni o dobrych manierach. To one sg podstawa skutecznego ne-
tworkingu i skoro juz je masz, jestes na najlepszej drodze do zdobycia
najpotrzebniejszych podstaw.

Umiejetno$¢ méwienia
Cwiczysz méwienie od najmtodszych lat zycia. Jestes dobry w rozpo-
czynaniu, prowadzeniu i konficzeniu konwersacji.

Sa jednak zwroty, ktérych powiniene$ uzywac na poczgtku i koricu
kazdej konwersacji prowadzonej podczas spotkania biznesowego (po-
znasz je w tym rozdziale). Srodkowa czes¢ idzie Ci Swietnie, bo to po
prostu... mowienie.

Posiadasz juz dwie podstawowe umiejetnosci potrzebne do
skutecznej komunikacji — dobre maniery oraz zdolno$¢ mé-
wienia. Musisz tylko dowiedzie¢ sie, jak uzywac¢ ich w no-
wym kontekscie.
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JAK OSIAGNAC MAKSIMUM KORZYSCI
PODCZAS SPOTKANIA BIZNESOWEGO

Nie umiem prowadzi¢ samochodu, ale wydaje mi sig, ze wszystkie
czynnosci wykonywane podczas jazdy — od krecenia kierownica po
zmiang biegéw — sa proste, jesli wykonuje si¢ je osobno. Zlozenie
ich w jedna, ptynna akcj¢ nie jest juz takie fatwe.

Po jakim§ czasie jednak przyzwyczajasz si¢ do wykonywania kilku
czynnodci jednoczes$nie. Prowadzenie samochodu staje si¢ Twoja
druga natura.

Pod tym wzgledem networking mozna poréwnac do jazdy autem.
Pojedyncze dzialania nie sprawiaja trudnosci, jednak zastosowanie
wszystkich jednoczesnie wymaga czasu i ¢wiczen.

Aby osiggna¢ maksimum korzysci, uczeszczajac na spotkania bizne-
sowe, musisz wiedzie¢, co zrobi¢:

o przed spotkaniem,
o w trakcie spotkania,
 po spotkaniu.

Wielu ludzi mysli, ze najwazniejszy jest punkt drugi — to, co robisz
w trakcie spotkania. To powszechnie spotykany blad. Wszystkie trzy
s réwnie wazne.

Istnieje takze argument przemawiajacy za tym, iz to, co robisz w trak-
cie spotkania, jest najmniej istotne... poniewaz jesli nie przygotujesz
si¢ do niego (np. nie wiesz, kim beda Twoje ,grube ryby”) i nie bg-
dziesz miat pojecia, co robi¢ po spotkaniu, networking w Twoim wy-
daniu nie zda egzaminu.
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Przed spotkaniem

Rzeczy do zabrania

Zacznijmy od prostych spraw. Oto dwie rzeczy, ktére musisz zabra¢
ze soba na spotkanie biznesowe:

« Twoje wizytéwki,
« dlugopis.

Bez wizytowek poznane przez Ciebie osoby nie otrzymaja potrzeb-
nych informacji do zapamigtania Twojej osoby, a bez ditugopisu nie
bedziesz mogt pisaé. W dalszej czesci tego rozdzialu przekonasz sie,
ze podczas spotkania bez pisania si¢ nie obejdzie.

Warto zabra¢ ze sobg takze identyfikator ze swoim imieniem. Ludzie
podchodza czesciej do oséb, ktore noszg taki identyfikator. Moga to
by¢ uczestnicy spotkania, ktérych jeszcze nie poznale$ (wiedzg wow-
czas, jak zacza¢ rozmowe, np. méwiac: ,,Czes¢, Andy”), lub osoby juz
Ci znajome, ktore jednak nie zapamigtaly Twojego imienia. Dzigki
plakietce na Twojej piersi unikng zaklopotania.

Oto kilka zasad dotyczacych identyfikatora:

« Ludzie chcg zna¢ Twoje imig, wiec powinno by¢ widoczne
i czytelne.

o Jesli cheesz umiesci¢ na plakietce takze nazwisko, mozesz to
zrobi¢, ale nie jest to konieczne.

+ Nie wystarczy przyczepi¢ wlasnej wizytéwki do klapy
marynarki — Twoje imig¢ nie bedzie wowczas dos¢ widoczne.
Musisz wykona¢ oddzielny identyfikator.

+ Pod imieniem zamie$¢ dodatkows informacj¢ na temat firmy,
w ktorej pracujesz, lub swego zawodu. To pomoze innym
zidentyfikowad, czy jestes ich ,gruba ryba”.

« Nos identyfikator najwyzej, jak si¢ da, aby Twoi rozméwcy
z tatwoscig mogli przeczyta¢ Twoje imi¢. Noszenie plakietki
na rzemyku lub smyczy nie ulatwia sprawy — ludzie musza
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wowczas patrze¢ na Twoj pepek. Widzialem kiedys mezczyzne,
ktory przyczepit sobie identytikator do sprzaczki od paska do
spodni. To naprawdg nie jest najlepszy pomyst.

« Nos identyfikator na prawej piersi. Podczas powitania podajesz
komus prawg reke, a wtedy plakietka jest lepiej widoczna.

Podsumowanie

Zawsze zabieraj ze sobg wizytowki, dtugopis i identyfikator.

Rzeczy, ktorych nie nalezy zabiera¢
Kiedys prowadzitem warsztaty dla pracownikéw banku. Zapytatem ich
wowczas: ,,Czego nie nalezy zabiera¢ ze sobg na spotkanie biznesowe?”.

Ich odpowiedzi daly mi do zrozumienia, Ze zadalem pytanie w nie-
odpowiedni sposéb. Moi stuchacze zasugerowali miedzy innymi, ze
nie nalezy zabiera¢ konia, miecza, siedmiu paczek cukru i namiotu.

Znacie na pewno to uczucie: ,Hm, chyba nie podalem w pytaniu wy-
starczajacej liczby konkretow”.

Chodzilo mi wéwczas — jak i teraz — o to, aby nie zabiera¢ ze sobg
broszur reklamowych wiasnej firmy. Moze wyda¢ Ci si¢ to dziwne, ale:

« Twoim jedynym celem jest zaaranzowanie spotkania przy
kawie z ,grubg ryba”. Nie potrzebujesz do tego broszur.

« Nie wybierasz si¢ na spotkanie biznesowe, aby sprzedawac
swoje produkty, ale aby znaleZ¢ jak najwiecej ,,grubych ryb”.

« Sednem efektywnego networkingu sa dobre maniery. Twoi
rozmoéwcy nie maja ochoty na zmudne studiowanie Twoich
broszur.



SPOTKANIA BIZNESOWE / 63

W tabeli 4.1 zobaczysz, jak odpowiadam na niektore argumenty, ktére

wedtug wielu os6b przemawiaja za zabieraniem ze sobg broszur rekla-

mowych.

Argument przemawiajacy
za zabraniem broszur

Moje odpowiedzi...

Aby sprzedac swoj produkt”.

LAby przyblizy¢ rozméwcom
specyfike mojej dzialalnosci”.

,Co, jesli ktos bedzie chcial je
obejrzec? Czy nie wyjde na gtupka,
gdy nie bede mial ich ze sobg?”.

,Ludzie podejmuja spontaniczne
decyzje; moge wowczas stracié
szanse na sprzedaz”.

+,Moi rywale zawsze przynosza
ze sobg broszury”.

+Musze miec¢ ze sobg te materialy,
aby krétko i zwiezle wyttumaczyé
rozméwcy, czym sie zajmuje. Nie
moge tego zrobi¢ bez broszury”.

« Twoim zadaniem jest nawigzanie
kontaktéw, a nie sprzedaz.

o Przy kawie sprzedasz wiecej niz podczas
spotkania biznesowego. Materialy reklamowe
mozesz wiec zabra¢ ze sobg do kawiarni.

W tym rozdziale dowiesz sig, jak opowiadac
innym o swaojej dziatalnoSci w sposéb bardziej
zachecajacy niz prezentowanie broszur.

Nie potrafie wyobrazi¢ sobie lepszego pretekstu
do zorganizowania spotkania przy kawie!

Owszem, mozesz, ale:

« Zakup pod wplywem impulsu zdarza sie
bardzo rzadko.

« Jesli ze sprzedaza wigze sie wypelnianie
jakichkolwiek dokumentéw, i tak bedziesz
musial zaaranzowac kolejne spotkanie.

» Kazde moje uzasadnienie zawarte w tej
tabeli wskazuje na to, ze zabieranie ze sobg
broszur nie jest najlepszym pomysiem.

« Dlatego, przynoszac ze soba materialy
reklamowe, Twoi rywale dzialajg nierozsadnie.
To dobrze dla Ciebie. Twoim celem jest
przescigniecie konkurentéw, a nie ich
kopiowanie. Szczegoélnie kiedy postepuja
niemadrze.

A wlasnie ze mozesz, korzystajac ze

wskazéwek, ktore przedstawie Ci w dalszej

czesSci rozdziatu.

Tabela 4.1. Broszury to niepotrzebna ,galaretka”. Nie zabieraj ich ze sobg
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Informacje, ktore nalezy poukladaé¢ w glowie

Zabranie ze sobg wizytowek, dtugopisu i identyfikatora to doskonaty
poczatek. Przed péjsciem na spotkanie biznesowe zostalo jednak
jeszcze wiele do zrobienia.

Bardzo niewiele os6b wie o tym, o czym zaraz Ci powiem. Zastoso-
wanie si¢ do ponizszych wskazéwek przed kazdym spotkaniem
sprawi, ze bedziesz zawsze o krok przed konkurencja.

Powtarzaj sobie, dlaczego tam idziesz
Pamigtaj o celu networkingu: zaaranzowaniu spotkania przy kawie

z ,gruba ryba”.

Spotkanie biznesowe jest tylko srodkiem prowadzacym do celu, ni-
czym wigcej. Niech nie wydaje Ci si¢ wigc, Ze to sprawa zycia i Smierci.

Uswiadom sobie, kogo chcesz poznac

Czytale§ o tym w podrozdziale o ,grubych rybach”. Nie zapomnij,
aby przygotowac¢ wtasng liste ,grubych ryb” przed spotkaniem. Jesli
to mozliwe, spytaj gospodarza spotkania o list¢ gosci.

Wyznacz sobie cele,
Jakie chcesz 0osiggnac podczas spotkania

Znam pewnego projektanta stron internetowych z Liverpoolu, ktéry
czesto pojawia sie na spotkaniach biznesowych. Wtasciwie przycho-
dzi na kazde mozliwe spotkanie. Patrzac na niego, zastanawiasz sie:
»,Czy on jest tylko jeden? Przeciez widz¢ go w kazdej sali, do ktorej
wejde. Ten facet musiat si¢ sklonowac”.

Nie znam go zbyt dobrze, ale jaki$ czas temu udalo nam si¢ po-
rozmawia¢. Powiedzial mi wowczas, ze caly jego wysilek zazwyczaj
idzie na marne.
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»Co masz na mysli? Co jest nie tak?” — zapytalem. ,No... nic z tego

nie wychodzi” — odparfl.
»A co ma wyj$¢?” — dopytywalem sig.
Odpowiedzial: ,Nie wiem. Chyba wigcej ofert”.

Prawdopodobnie potrafisz zdiagnozowac problem mojego znajomego.
Jesli nie wiesz dokladnie, co chcesz osiagnac¢ dzigki spotkaniom bizne-
sowym, najprawdopodobniej tego nie osiagniesz.

Wiesz juz, ze Twoim celem jest spotkanie przy kawie z ,,gruba ryba”.
Cho¢ to ztota zasada, musimy ja nieco poszerzy¢.

Na pewno znasz koncepcj¢ formutowania celow S.M.A.R.T. (akronim
od angielskiego Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Timescaled).
Cele, ktore sobie stawiasz, powinny by¢ konkretne, mierzalne, osia-
galne, istotne oraz okreslone w czasie. Nasz cel, kawa z ,grubg ryba”,
nie jest wystarczajaco konkretny.

A wigc jakie cele moglbys sobie postawic?

Cel 1.: ,Podczas dzisiejszego spotkania poznam trzy

»grube ryby«”

To doskonaty cel sformutowany w mysl koncepcji S.M.A.R.T. Jesli
uda Ci si¢ go osiggnac i wybierzesz si¢ z wszystkimi trzema ,,grubymi
rybami” na kawe, Twdj udzial w spotkaniu biznesowym mozna uzna¢
za wielki sukces.

Jest jednalk jeden problem.

Nie masz wplywu na to, czy na spotkaniu pojawig si¢ trzy ,grube
ryby”. By¢ moze w ogoble ich tam nie bedzie. To znaczy, ze Twoj cel
moze by¢ trudny do osiagnigcia. Taki cel, nad ktérym nie masz kon-
troli, nie jest dobry. Sprobujmy czegos innego.



66 / WIADRO PELNE GALARETKI

Cel 2.: ,Podczas dzisiejszego spotkania poznam

jak najwiecej »grubych ryb«”

Osiagnigcie tego celu zdecydowanie mozna kontrolowa¢, ale nie
mozna go zmierzy¢. Skad bedziesz wiedzial, ze dobrze Ci poszto?

Moze zdarzy¢ sig tak, ze poprzestaniesz na dwoch ,,grubych rybach”,
myslac, ze to juz spore osiggniecie. Tymczasem w pokoju moze znaj-
dowac si¢ osiemnascie innych ,,grubych ryb”.

Nie, musimy sformutowac inne zalozenie.

Cel 3.: ,Porozmawiam z Panem X i Paniq Y, ktorych
znalazlem na liscie gosci —jesli w ogdle sie pojawig!”

To dobry cel, odpowiadajacy koncepcji S.M.A.R.T. Moze jednak
zdarzy¢ sig tak, ze na spotkaniu pojawi si¢ takze profesor Z (,ryba”
grubsza od Pana X i Pani Y). Poleganie wylacznie na liscie gosci stawia
zbyt wiele ograniczen. Oznacza to, ze koto nosa moze przejs¢ Ci
okazja poznania naprawde ,grubej ryby”.

Jak nam idzie do tej pory?

Cele 1.1 2. sa niewystarczajace. Cel 3. jest o wiele lepszy, ale nadal
niedoskonaly. Ciagle pozostaje nam odnalezienie idealnej koncepcii...

Cel 4.: ,Porozmawiam z piecioma obcymi osobami

1 sprobuje ustalic, czy to »grube ryby«, czy tez nie.

Jesli tak, umowie sie z nimi na spotkanie przy kawie”
Znacznie lepiej. Koncentrujesz si¢ w tym przypadku na obeych (a nie
»grubych rybach”) i to wlasnie jest klucz do sukcesu. Nie mozesz kon-
trolowac tego, czy ktos jest ,gruba ryba” (wada pierwszego celu), ale
mozesz panowac nad tym, czy porozmawiasz z obca Ci osoba, czy
tez nie.
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Ten cel zawiera takze dwa elementy, ktére sprawiaja, ze calo$¢ jest

efektywna:

« ustalasz, czy osoby, z ktorymi rozmawiasz, sg ,,grubymi rybami”,
o jesli sa, umawiasz si¢ z nimi na kawe.

Ta metoda wyznaczania celéw skupia si¢ na dziataniach — rozmowie
z nieznajomymi, ustalaniu, czy naleza do ,grubych ryb”, aranzowaniu
spotkania przy kawie.

Tradycyjna metoda wyznaczania celéw koncentruje si¢ na rezulta-
tach, na konkretnych wynikach. Dobrym jej przykiadem jest nasz cel
numer 1 (,Moim rezultatem bedzie poznanie trzech »grubych ryb«”).

Najwigksza zaleta metody opartej na dzialaniach jest fakt, ze w pelni
kontrolujesz swoje cele.

Najlepszy cel?

Podczas spotkan biznesowych staram si¢ taczy¢ cel 4. i 3. Zaktadam,
ze porozmawiam z pigcioma nieznajomymi (i zaprosze ich na kawe,
jesli okaza sig ,grubymi rybami”), a takze dbam o to, aby nawigzac
konwersacje z Panem X, ktérego nazwisko widnieje na liscie gosci.

Dzigki tej metodzie doskonale wiem, jaki cel chee osiagna¢ podczas
spotkania biznesowego. Mam tez pelng kontrole nad biegiem wy-
darzen i ich rezultatem.

W trakcie spotkania
Przejdzmy wiec do samego spotkania. Przygotowales§ juz wszystko,
co musisz ze sobg zabrac:

o liste ,grubych ryb”,
« liste celéw do osiagniecia podczas wieczoru,
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o wizytowki,
« dlugopis,

« umieszczong we wiasciwym miejscu plakietke z imieniem.

Nie zapominaj takze, ze posiadies juz dwie umiejetnosci, ktore za-
pewnia Ci sukces podczas networkingu:

 dobre manijery,
e umiejetno$¢ mowienia.

Jak poruszac si¢ po sali, aby poznac jak najwiecej ,,grubych ryb”?
Tu przydadzj si¢ kolejne dwie umiejetnodci:

« musisz wiedzie¢, do kogo podejs¢,
o musisz wiedzie¢, co mowic.

Twoja szansa na sukces zwigkszy si¢ do maksimum, jesli opanujesz
je obie.

Do kogo podejsc?

Czy pamietasz sytuacje, kiedy podczas egzaminu w szkole siedziale$
nad kartka papieru, prébujac napisa¢ cokolwiek? Zawsze, kiedy pod-
nosites gtowe i rozgladates sie dookota, widziates, ze wszyscy inni na
sali nie odrywaja dtugopisow od kartek. Wiekszo$¢ z nich usmiechata
si¢ do siebie i wydawalo Ci sig, Ze egzamin nie sprawia im zadnej
trudnosci. Miale$ wrazenie, ze jest dla nich zdecydowanie latwiejszy
niz dla Ciebie.

Tak samo jest z networkingiem. Wydaje Ci sig, ze wszpscy dookola po-
chlonigci sa pasjonujaca rozmowa, podczas gdy Ciebie zZera stres.
Otaczajace Ci¢ osoby usmiechajg sie. Wygladaja, jak gdyby nawigzy-
wanie nowych znajomosci nie sprawialo im najmniejszego problemu.
I wiesz bez cienia watpliwosci, ze networking jest dla nich zde-
cydowanie tatwiejszy niz dla Ciebie.
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Nie jestes odosobniony w tym sposobie mys$lenia. Networking jest
Zrédiem stresu dla kazdego; nie tylko Tobie wydaje sig, ze ,to dla nich
latwiejsze niz dla mnie”. Istnieje bardzo niewielka liczba oséb, ktore
wchodzac do pokoju pelnego nieznajomych, mysla sobie: ,Fanta-
stycznie, co za wspaniala sytuacja. Sala peina ludzi, ktérzy mnie
nie znaja. Nie moge si¢ doczeka¢, aby ich pozna¢, zaimponowac im
i zmieni¢ ich zycia”.

Marie Moseley, doskonata méwczyni, powiedziata niegdys: ,Nigdy
nie poréwnuj swego wnetrza do tego, co inni pokazuja na zewngtrz, bo
zawsze przegrasz”.

Ten cytat oddaje uczucia wielu 0s6b przebywajacych na spotkaniu
biznesowym. W srodku czujesz si¢ zdenerwowany, a ludzie dookota
wydaja sie wyluzowani i spontaniczni. Nie widzisz jednak tego, co
dzieje si¢ w ich wngtrzach — uwierz mi, denerwuja si¢ tak samo, jak Ty.

Odkrylem, Ze tatwiej jest opanowa¢ stres, gdy wie si¢, do kogo podejsc.
Bez tej wiedzy czlowiek wpada zazwyczaj w panike, goraczkowo za-
dajac sobie pytanie: ,,Od kogo zaczac?”, a nastepnie rusza w kierunku
osoby, ktéra zna najlepie;j.

Na szczescie istnieja proste reguly, dzigki ktorym wiadomo, do kogo
podejs¢ po wejsciu do sali.

Zanim Ci je opisze, spojrz na rysunek 4.1. Z kim porozmawiatby$§
najpierw?

W pokoju jest 20 oséb, a wigc i do 20 méglbys podejsé. Tak przy-
najmniej si¢ wydaje...

No wiasnie, to spory blad. W pokoju jest tylko kilka osob, do ktoérych
mozesz podejs¢. Opanujesz nerwy, jesli bedziesz wiedzial, ktére to

osoby.
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Rysunek 4.1. Osoby przebywajace w pokaoju

Pojedyncze osoby kontra grupy
Na poczatku podziel znajdujacych si¢ w sali ludzi na pojedyncze oso-
by oraz grupy.

W pomieszczeniu znajduja si¢ dwie pojedyncze osoby. W wielu przy-
padkach tatwiej jest konwersowac wlasnie z nimi, poniewaz:

« rozmowa z jedng osoba jest mniej oniesmielajaca niz z wieloma,
« stoja samotnie, a wigc ucieszg si¢ z obecnosci rozmoéwcy,
« nie przerywasz dyskusji prowadzonej w grupie.

Masz wigc juz dwoch potencjalnych rozméwcéw, od ktorych mogt-
bys zacza¢ w tym pokoju.
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Grupy otwarte i zamknigte

Co zrobi¢, jesli w sali nie ma pojedynczych osob, ale same grupy?
A nawet jesli sa, nie masz ochoty z nimi rozmawia¢ (bo np. niezbyt
kogos lubisz)?

Spojrz na pare A przedstawiong na rysunku 4.2a oraz pare B na ry-
sunku 4.2b. Do ktérej z nich chciatbys podejs¢? Do zadnej? Do obu?

Rysunek 4.2b. Para B— ,para zamknieta”
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W tym przypadku prawidlowa odpowiedz jest tylko jedna — para A.
Widac to po ulozeniu cial rozméwcéw. Para A stoi w tzw. pozycji
otwartej, czesto widywanej podczas spotkan biznesowych. Mowa
ich cial przejawia zdecydowang serdecznos¢, ale pozostawia wiele
miejsca dla nowego rozméwcy. Mégltbys dolaczy¢ do nich w naste-
pujacy sposéb:

Rysunek 4.3. Dolagczanie do ,pary otwartej”

Kiedy juz dotaczysz do otwartej pary, stworzycie wspolnie nowa,
trzyosobowa grupe. OczywisScie nie mozesz bezceremonialnie wtar-
gnaé w rozmowe pary; musisz zachowac si¢ w odpowiedni sposob.
Na kolejnych stronach zdradze Ci, co powiniene$ powiedzie¢, dota-
czajac do otwartej grupy.

Co z druga para, para B? Mowa ich cial sugeruje, ze Zadne z roz-
mowcow nie chee, aby ktokolwiek przerywat ich konwersacje. Oboje
poswiegcaja sobie calag uwage. Stoja do siebie twarza w twarz, a ich
ramiona sg do siebie réwnolegte. To ,para zamknigta”, ktérej czton-
kowie nie maja ochoty na rozmowe z kimkolwiek innym.
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Grupy otwarte i zamknigte to nie tylko pary — moga takze liczy¢
wiegcej 0s6b.

Rysunek 4.4b. ,Zamknieta tréjka”
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Rysunek 4.4d. ,Zamknieta czwérka”
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Prosta zasada

Podchodz tylko do pojedynczych oséb i otwartych grup.

Wréémy zatem do pokoju, ktéry widziates wezesniej. Choc jest w nim
20 osob, wiesz juz, ze mozesz p6js¢ w jedynie 5 miejsc...

Rysunek 4.5. Osoby, do ktérych mozesz podejsc

Czy rozumiesz juz, jak wazna jest ta wiedza? Dzigki niej pozbedziesz
si¢ stresu i nie bedziesz myslat wiecej o tym, ze ,kazdy w sali z kim§
rozmawia, a ja nie wiem, od kogo zaczac¢”.
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,Tak, ale...”

Na pewno w Twaojej glowie pojawily sie niepokojace pytania
typu: ,Tak, ale... co, jesli co$ sie wydarzy?”. Na przyklad...

,Tak, ale... co, jesli w sali nie bedzie otwartych grup?”.

Odpowiedz: Na pewno beds. Grupy zamkniete zdarzajg sie
bardzo rzadko, poniewaz osoby przebywajace na spotkaniu
biznesowym chcg poznaé jak najwiecej os6b, a nie przepro-
wadzi¢ kilka intymnych konwersacji.

Jesli jednak faktycznie w sali nie bedzie otwartych grup, idz
do baru, kup drinka i zwrd¢ sie twarzg do sali. Uwierz mi, ze
juz po chwili kilka grup sie otworzy.

Co mo6wic¢?
Konwersacja podczas spotkania biznesowego musi skladac si¢ z pigciu
krokéw:

rozpocznij rozmowe,
rozmawiaj o nich,
mow o sobie,

wdaj si¢ w pogawedke,

ok W

zakoncz rozmowe.

Kroki 2., 3. 1 4. mozna wykona¢ w dowolnej kolejnosci (cho¢ ta
podana powyzej jest najlepsza), ale wszystkie pigc trzeba wykorzystac
w kazdej rozmowie.

Krok 1. Rozpocznij rozmowe

Przez dtugi czas probowatem ustali¢, jak najlepiej rozpoczac rozmowe
z nieznajomym. Jakie zdanie ulatwitoby nawiazanie konwersacji? Po
wielu prébach doszedlem do wniosku, Ze nalezy zdac si¢ na najprost-
sze rozwigzanie. Kazda rozmowg rozpoczynam od nastepujacej frazy:
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»Czes¢, jestem Andy”.

Natchnione zdanie. Dziala zawsze, bo jedyna odpowiedzia, jaka
usltyszysz, bedzie ,Czes¢, jestem... (imi¢ Twojego rozméwey)” —
i rozmowa potoczy si¢ dalej.

Mamy za soba pierwszy krok!

Musze jednak podkresli¢, Ze zdanie: ,Czes¢, jestem Andy” dziata tyl-
ko w przypadku pojedynczych oséb. Wyobraz sobie, ze dotaczasz do
otwartej pary, ktéra prowadzi mitg pogawedke. Nagle Ty wchodzisz
jej w stowo, oglaszajac, ze masz na imi¢ Andy. Niedobrze.

Najwazniejszg zasadg dotyczaca dotaczania do grup kazdego rozmiaru
jest pytanie o pozwolenie. Na przyklad:

« Czy moge przystuchac sie Waszej rozmowie?

« Czy moge do Was dolaczyc?

» Czy nie macie nic przeciwko, abym dolaczyt do Was na chwilg?
« Nie znam tu nikogo. Czy moge przystuchac si¢ Waszej rozmowie?

Kazdy z powyzszych przyldadéw jest odpowiedni. Wybierz jeden,
ktory najbardziej Ci odpowiada, i naucz si¢ go stosowac. Ja uzywam
zazwyczaj tego pierwszego — ,,Czy moge przystuchac si¢ Waszej
rozmowie?”. OdpowiedZ brzmi zawsze: ,Jasne, nie ma problemu”.

I to krok pierwszy... Rozpoczales konwersacje.

Szybkie podsumowanie kroku 1.:

« Jesli podchodzisz do pojedynczych oséb, uzywaj formutki
typu: ,Czes¢, jestem Andy” lub pytaj o pozwolenie.
« Jesli podchodzisz do grup otwartych, pytaj o pozwolenie.
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Krok 2. Rozmawiaj o nich

Wazne jest, abys najpierw porozmawiat o drugiej osobie. Zawsze mia-
lem wrazenie, ze zrobilem co$ nie tak, jesli moi rozméwcey pytali
o mnie, zanim zdazytem dowiedzie¢ si¢ czegokolwiek o nich.

To bardzo wazne z wielu powodéw:

« Skoncentrowanie si¢ na rozméwcy w pierwszej kolejnosci
jest oznaka dobrych manier (a w networkingu chodzi gtéwnie
o dobre maniery, jak dobrze wiesz).

« Pytajac najpierw o rozmoéwce, okazujesz mu zainteresowanie
jego osobg. Badz pewien, Zze on takze okaze Ci wigcej
zainteresowania.

« Uda Ci si¢ szybciej oceni¢, czy Twéj rozmowea jest
przedstawicielem ,grubych ryb”, ,plotek” czy ,gumiakow”,
co zdeterminuje styl i dlugos¢ Waszej rozmowy.

« Istota networkingu jest pomaganie innym. Masz o wiele wicksza
szans¢ pomoc swojemu rozmowcy, jesli najpierw dowiesz si¢
o nim kilku konkretéw. Prowadzac kazda rozmowe podczas
spotkania biznesowego, powtarzaj sobie w myslach: ,Jak moge
pomdc tej osobie?”, a nie: ,Czy znajomos¢ z tg osoba na co$ mi
si¢ przyda?”. To nie tylko kwestia dobrych manier — badania
wykazaly, Ze pomaganie innym przynosi wymierne korzysci
biznesowe. Pytanie o rozméwce to dobry poczatek, aby je osiagnac.

Najlepszym sposobem na zmuszenie rozméwcy do opowiedzenia
o sobie jest zadawanie pytan.

Ponizej przedstawiam kilka przydatnych pytan (zauwaz, ze wszyst-

kie zaczynaja si¢ od typowych dla pytan wyrazéw — jak, kto, co itp.):

 Dla kogo pracujesz?
o Czym si¢ zajmujesz?
» Co najbardziej lubisz w swojej pracy?
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o Jaka jest Twoja rola w firmie?

o Jakie zmiany zaszly ostatnio w Twojej dziatalnosci?
o Jakich zmian oczekujesz w najblizszej przysztodci?

o Od kiedy pracujesz w tym biznesie?

o Jakie plany na przyszto$¢ masz wobec wlasnej firmy?
« Gdzie znajduje sig siedziba Twojej firmy?

o Co sprawia, ze Twoja firma odnosi tak wielkie sukcesy?
o Od jak dawna uprawiasz swoj zawod?

o Jak trafiles do tej branzy?

o Jak idg interesy?

o Jak wielu pracownikéw zatrudniasz?

o lle oddzialoéw liczy Twoja firma?

Pamigtaj, aby faktycznie interesowac sic odpowiedziami rozméwcy. Nie
spiesz si¢ z kazdym nastgpnym pytaniem. Masz prowadzi¢ kon-
wersacje, a nie zasypywac innych gradem pytan. Wyobraz sobie taka
sytuacje:

Ty: Jak idg interesy?

On: Szczerze mowiqc, nie za dobrze. Przez dtugi czas odnositem sukcesy,
jednak niedawno karta si¢ odwrocita. W zasadzie w kazdej chwili moge
zostac bankrutem.

Ty: OK, a jak trafiles do tej branzy?

By¢ moze jest to ekstremalny przykiad, ale naprawde musisz zwracac
uwage na odpowiedzi rozméwcy. Wedlug mnie najlepsza reakcja jest
zdanie ,, To interesujqce. Prosz¢ powiedziec nieco wigcej na ten temat”. To po-
kazuje rozmowcy, ze rzeczywiscie zaciekawita mnie jego wypowiedz,
a takze pomaga mu zaglebic si¢ nieco bardziej w szczegoty. Dzigki
temu szybciej i lepiej poznaj¢ osobe, z ktora rozmawiam.

Zdecydowanie wolg, aby moi rozméwcy odpowiedzieli szczegétowo
na trzy pytania niz powierzchownie na dziesie¢.
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Tak, ale...

Pytanie: Czy rozméwca nie odniesie wrazenia, ze jest prze-
stuchiwany?

Odpowiedz: Nie. To zwykly element kazdej serdecznej roz-
mowy. JesSli kto§ z prawdziwym zainteresowaniem pyta
0 mnie, mojg rodzine, moje zycie i mdj biznes... jak mogthym
poczu¢ sie obrazony?

NAJWAZNIEJSZE PYTANIE, ktére nalezy zadac
Jest jeszcze jedno pytanie, ktore zawsze zadaj¢ podczas drugiego kroku:

.2 przedstawicielami jakich zawodow chciathys nawiqzac kontakt?”.

To jak do tej pory najbardziej warto$ciowe pytanie, jakie mozna posta-
wi¢ podczas spotkania biznesowego, poniewaz:

 Swiadczy o szczerym zainteresowaniu rozmoéwca,

« wiem dzieki niemu, jak pomdc rozmoéwcy. Jego odpowiedz
sugeruje mi, kogo mu polecic,

« odpowiedz rozméwcy pomaga mi wyplatac si¢ z rozmowy
w mily i peten szacunku sposéb. Przekonasz si¢ o tym juz
niebawem.

Kolejng zaletg tego pytania jest fakt, ze ludzie rzadko je stysza. Dlate-
go kiedy juz je zadasz, wyda im si¢ ono nowe i pozyteczne (te dwie
cechy — nowos¢ i pozytek — przypadkowo nawigzuja do badan
Johna Caplesa wykonanych w latach 20. Caples odkryt woéwczas,
ze nowe i pozyteczne dla czytelnika nagiéwiki reklamowe maja wielka
moc przykuwania uwagi. A wiec przedstawione przeze mnie NAJ-
WAZNIEJSZE PYTANIE jest networkingowym odpowiednikiem
wynikéw badan Caplesa).
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Szybkie podsumowanie kroku 2.:

o Rozmawiaj najpierw o nich.

o Zadawaj wiele pytan.

o Okazuj zainteresowanie ich odpowiedziami.

o Postaw NAJWAZNIEJSZE PYTANIE: ,Z przedstawicielami
jakich zawodéw chciatby$ nawigzaé kontakt?”.

Krok 3. Mow o sobie
Twoja konwersacja przebiega jak dotad bez zaklécen. Caty proces
wyglada mniej wigcej tak:

Ty: ,,Czesc, jestem Andy”.

On: ,,Czesc, jestem Bob”.

Ty: ,,Czym si¢ zajmujesz, Bob?”

On: (Odpowiada, nawigzuje si¢ rozmowa).

Kilka minut p6zniej Twdj rozmoéwca pyta o Ciebie. Twoja odpowiedz
musi robi¢ wrazenie.

Czy nie wydaje Ci sig, ze wigkszo$¢ ludzi odpowiada na pytanie:
»Czym si¢ zajmujesz?” w bardzo nudny i nijaki spos6b? Na przyktad:

+ jestem bankierem,

« jestem ksiegowym,

+ jestem prawnikiem,

« jestem doradca finansowym.

Kompletnie bez polotu.

Problem w tym, ze odpowiedzi te opisuja, kim jest dana osoba, a nie
czym si¢ zajmuje. Nie obchodzi mnie, kim jest moj rozméwca. Zapy-
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talem przeciez, czym si¢ zajmuje. Dlatego odpowiedz typu: ,Jestem
ksiggowym?” jest nie tylko nudna i bez polotu, ale nie ma nawet
zwiazku z zadanym pytaniem.

Udzielenie nudnej odpowiedzi na pierwsze pytanie jest bardzo nie-
bezpieczne. Kazdy z nas zna wage pierwszego wrazenia, dlatego spo-
sob, w jaki odpowiesz na pytanie: ,,Czym si¢ zajmujesz?”, ma wielkie
znaczenie dla pierwszego wrazenia, jakie zrobisz na innych.

Musisz koniecznie zapamigtac¢ ponizsze dwie wskazowki:

« nie udzielaj zbyt wielu informacji o sobie (w przeciwnym razie
Twoi stuchacze zaczng zatowad, Ze w ogole zadali pytanie),

« informacje, ktorych udzielasz w odpowiedzi, musza by¢ na
tyle interesujqce, aby stuchacze prosili Cig o wigcej.

Oto trzystopniowy schemat Twojej wypowiedzi:

1. wypowiedz jedno zdanie, opierajac je o zasade ,galaretki” ,

2. wyttumacz, dlaczego Twoje ustugi sa innym potrzebne, po raz
kolejny opierajac si¢ o zasade ,galaretki”,

3. rozwin skrzydla... tylko bez ,galaretki”!

Omoéwmy teraz kazdy punkt...

Odpowiedz 1. Wypowiedz jedno zdanie,

opierajqc je o zasade ,galaretki”

Podczas networkingu ludzie zazwyczaj nie chcg sie¢ dowiadywad, jaki
jest Twoj zawod. Wola wiedzied, co dzigki Tobie osiagaja Twoi klienci;
jaki jest efekt wspolpracy z Toba.

W moim przypadku ludzi bardziej interesuja rezultaty, jakie
dzigki mnie osiagaja klienci, niz fakt, ze pracuj¢ nad ich umiejet-
nosciami komunikacyjnymi.
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Wigc kiedy kto§ pyta mnie o to, czym si¢ zajmuje, odpowiadam:
»2Lomagam firmom w uzyskiwaniu lepszych rezultatow poprzez prze-
kazywanie wiedzy o komunikacji werbalnej”.

TW tym momencie rozméwca pyta zawsze: ,,Co masz na mysli?” lub
»Prosze powiedzie¢ cos wigcej”, czyli reaguje w oczekiwany przeze
mnie sposéb. Chce dowiedziec si¢, co mam na mysli, méwiac rezultaty.
Moje zdanie prowokuje rozméwcee do zadawania kolejnych pytari.

Ta fraza jest na pewno o wiele skuteczniejsza od zwyklego: ,Jestem
doradcg do spraw komunikacji”, i to z wielu powodéw. Jednym z nich
jest wyrobiona z gory opinia wielu 0os6b na temat tego, czym zajmuje

sie taki doradca.

Tabela 4.2 przedstawia dobre i zle odpowiedzi, jakich moga udzieli¢
przedstawiciele czterech réznych zawodéw. Zauwaz, ze wypowiedzi
przytoczone po prawej stronie tabeli bazuja na zasadzie ,galaretki”, czyli
pokazuija, jakie efekty osiagaja klienci przedstawicieli danych profesj.

Odpowiedzi tradycyjne (zle) Odpowiedzi oparte na zasadzie ,galaretki”
(dobre)

Jestem ksiegowym. Dzieki mojej pracy ludzie ptacq mniejsze podatki.
Jestem agentem nieruchomosci. Pomagam klientom znalezé dom ich marzen.

Jestem doradcg biznesowym. Pomagam wiaScicielom firm sprzedac ich
wlasnos¢ za najwyzszg mozliwg cene.

Jestem osobistym trenerem. Sprawiam, ze moi klienci wygladaja atrakcyjniej
w oczach swych idealnych partneréw.

Tabela 4.2. Odpowiedzi tradycyjne kontra odpowiedzi oparte
na zasadzie ,galaretki”

Liste t¢ mozna poszerza¢ w nieskonczonos¢ (zamiescilem nieco uzu-
peitniong jej wersj¢ w rozdziale ,,Jak sprzedawac wigcej”). Zauwaz, ze
odpowiedzi po prawej stronie tabeli s3 do siebie bardzo podobne
— zawieraja zazwyczaj czasowniki ,,pomagac” czy ,sprawiac”, a takze
opis efektéw dzialalnosci wypowiadajacego zdanie.
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Czy zauwazyle§ ostatniag odpowiedz w tabeli (,Sprawiam, ze moi
klienci wygladaja atrakcyjniej w oczach swych idealnych partner6w”)?
Szczypta poczucia humoru nigdy nie zaszkodzi. Oto kilka ciekawych
odpowiedzi, ktore ostatnio zastyszatem:

« szkoleniowiec komputerowy — ,Wyciskam z Windowsa
ostatnie soki”,

« optyk — ,Ludzie przychodza zobaczy¢ si¢ ze mng, poki
jeszcze mnie widza”,

« przedsigbiorca pogrzebowy — , Ludzie umierajg z niecierpliwosci,
aby mnie zobaczy¢”.

Sprébuj teraz sformutowaé wlasng odpowiedz. Uzyj wskazéwek do-
tyczacych stosowania czasownikéw (,,pomagac”, ,sprawiac”) oraz opisu
efektow, jakie Twoi klienci osiagaja dzicki wspotpracy z Toba.
Pamigtaj, ze jedynym celem tej wypowiedzi jest sprowokowanie roz-
moéwcy do zadawania dalszych pytan.

Tak, ale...

Pytanie: Czy nie powinienem udzieli¢ wiekszej ilosci in-
formacji w moim pierwszym zdaniu?

Odpowiedz: Nie. Najprawdopodobniej bedziesz méwit o so-
bie okolo 2 — 3 minut. Celem pierwszej wypowiedzi jest spra-
wienie, ze rozmoéwca bedzie chciat ustysze¢ druga. Nic innego
sie nie liczy.

Odpowiedz 2. Wyttumacz, dlaczego Twoje ustugi sq innym
potrzebne, po raz kolejny opierajqc sie o zasade ,galaretki”

Kiedy juz rozméwca poprosi o wiecej informacji na Twdj temat,
musisz przekonac go, dlaczego jeste$ tak bardzo wazny dla ludzi
biznesu. Przedstawiles mu juz efekty, jakie klienci osiagaja dzigki
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wspolpracy z Toba (w odpowiedzi nr 1.) — teraz musza si¢ one stac
dla niego bardziej realne.

Najlepiej zrobi¢ to, zawierajac w odpowiedzi dwa elementy. W pierw-
szym z nich przekazujesz rozméwcy informacje, ze na rynku istnieje
zapotrzebowanie na Twoje ustugi, w drugim ponownie wspominasz
o wymienionych wczesniej efektach.

Pozwol, ze Ci wyjasni¢ — jesli moja pierwsza odpowiedz brzmi:
»2Lomagam firmom w uzyskiwaniu lepszych rezultatow poprzez prze-
kazywanie wiedzy o komunikacji werbalnej”, rozméwca reaguje zda-
niem: ,,Co masz na mysli? Prosze powiedzie¢ wiecej”. Wtedy ja od-
powiadam:

Element 1. (informacja o zapotrzebowaniu na Twoje ustugi)
»Wiesz, kiedy ludzie si¢ komunikuja, chcg co$ osiagna¢ — na przy-
kiad sfinalizowac¢ sprzedaz po prezentacji lub przekona¢ swoj perso-
nel do nowej koncepcji dzialania firmy...”.

Element 2. (powtorzenie informacji o efektach)
»-Moge Cig zapewni¢, ze dzigki usprawnieniu komunikacji firmy rze-
czywiscie osiggajq zamierzone efekty”.

Czy potrafisz wyobrazi¢ sobie, ze prowadz¢ t¢ rozmowe z Toba? Za-
pewne zgodzitbys si¢ z moja pierwsza odpowiedzia, bo wiesz, ze na
rynku istnieje zapotrzebowanie na moje ustugi.

Fakt, Ze przyznajesz mi racj¢ juz po pierwszej czesci mojej wypowie-
dzi, sprawia, ze staje si¢ osoba potrzebna — nawet jesli nie Tobie, to
na pewno komus.

Jesli zalozymy, ze interesuje Cig to, o czym powiedzialem, powinie-
nes zadac kolejne pytanie, np. ,Jak to robisz?”.
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Tak naprawdg jestes zmuszony je zadaé, poniewaz w rzeczywistosci nie
powiedziatem Ci jeszcze o tym, czym sig zajmuje. Dowiedziates sie tylko
o efektach mojej wspdtpracy z klientami oraz o zapotrzebowaniu
na moje ustugi.

Sprébuj teraz sformutowaé swa druga odpowiedz, bazujac na poda-
nych przeze mnie wskazéwkach...

Odpowiedz 3. Rozwin skrzydla... tylko bez ,galaretki”!
Kiedy udzielisz juz drugiej odpowiedzi, a Two6j rozméwca poprosi
o wiecej informacji, poswie¢ 30 — 60 sekund na wyjasnienie, czym si¢
zajmujesz.

Twoja wypowiedZ musi robi¢ wrazenie. Cho¢ rozméwca jest zain-
teresowany tym, co powiesz, nie mozesz pozwoli¢ sobie na niepo-
trzebng ,galaretke”. Ponizej przedstawiam Ci cztery wskazowki,
dzigki ktérym obejdziesz si¢ bez niej:

« Opowiedz historie dotyczaca Twojej pracy z klientem. Historie
zapadaja w pamiec o wiele czesciej niz suche fakty.

o Uzywaj stow ,na przykiad”: ,Jestem autorem wielu prezentacji
handlowych. Na przyklad klient X, ktory...”.

o Podkresl cechy, ktore odrézniajg Cig od konkurencji, uzywajac
zwrotéw: ,,w odréznieniu od wielu innych pracujacych w moim
zawodzie...” lub ,w odr6znieniu od wszystkich, ktérych
Idedykolwiek spotkatem...”.

« Pamigtaj — lepiej jest powiedzie¢ za mato niz za duzo.
Rozméwca zawsze moze zapytac¢ Cig o wigcej informacji,
jesli bedzie ich potrzebowat.

Ulozenie trwajacej 30 — 60 sekund wypowiedzi wymaga czasu i po-
$wiecenia. Jedli nie bedziesz ¢wiczyl, spisywal swych pomystéw ani
pytal innych o ich opini¢, mozesz nie wywrze¢ na rozméwcy poza-
danego wrazenia — a to juz zmarnowana szansa.
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Sprébuj wigc sformulowac teraz taka wypowiedz. Pamigtaj, aby sko-
rzysta¢ z czterech wymienionych wyzej wskazoéwek i $cisle trzpmac
si¢ zwigzlej i tresciwej formy.

Mozesz ulatwic¢ sobie zadanie, pytajac znajomych o swoje zalety. To
pomoze Ci stworzy¢ liste Twoich mocnych stron, z ktérych wybie-
rzesz potem te najlepsze.

Ponizej kilka wzorcowych zdan do wykorzystania w wypowiedzi:

o Pomagam w... (efekty, jakie osiagajq dzieki Tobie klienci);

o Pracuje z... (Twoi typowi klienci),

« aby pomoéc im... (efekty, jakie osiagaja dzieki Tobie
klienci — szczeg6towo),

e podobnie jak zdarzylo sie w przypadku... (nazwisko
klienta lub po prostu ,pewnego klienta”),

o ktory... (opowiedz historie),

e CO oznacza, ze... (wymien korzysci, jakie wspélpraca
z Tobg przyniosta klientom).

Lub tez tak:

o Pomagam w... (efekty, jakie osiagaja dzieki Tobie klienci),

e ipracuje z... (Twoi typowi klienci),

e ktérzy maja problem z... (obszar dziatalnosci, w ktérym
sie specjalizujesz);

o Na przyktad... (opowiedz historie);

« Bylem w stanie osiagna¢ ten rezultat, poniewaz
w odréznieniu od innych pracujacych w moim zawodzie...
(podkresl cechy odrézniajace Cie od konkurencji).




88 / WIADRO PEENE GALARETKI

Szybkie podsumowanie kroku 3.:

o Nie uzywaj sformutowan typu: ,Jestem ksiegowym”.

e Odpowiedz 1.— Wypowiedz jedno zdanie, opierajac je
o zasade ,galaretki”.

e Odpowiedz 2. — Wyttumacz, dlaczego Twoje ustugi sa
innym potrzebne, po raz kolejny opierajac sie o zasade
»galaretki”.

o Odpowiedz 3. — Rozwin skrzydla... tylko bez ,galaretki

« Nieustannie pracuj nad swa wypowiedzig, az bedzie
doskonata.

e Duzo ¢wicz.

"\

Krok 4. Pogawedka

Masz juz za soba formalng cz¢s¢ konwersacji. Wdales si¢ w rozmowe
z nieznajomym (krok 1.), dowiedziales si¢ o nim wielu interesujacych
rzeczy (krok 2.) i w ciekawy sposob wyjasnile§ mu, czym sie zajmu-
jesz (krok 3.).

Pigtym i ostatnim krokiem jest zakonczenie rozmowy... Czym moze
by¢ zatem krok czwarty?

Do tej pory skupiales si¢ gléwnie na sprawach zawodowych. Nawet jesli
przechodzac fazy 2.1 3. znalazles ni¢ porozumienia ze swym rozméwca,
nie zdazytes jeszcze poznac go na bardziej osobistej plaszczyZnie.

Pamictaj, ze Twoim celem jest zaaranzowanie spotkania przy kawie
z ,grubg ryba”, dlatego nie bedziesz prowadzil diugiej konwersacji
z rozméwea. Kilka przyjaznych stéw nigdy jednak nie zaszkodzi.

Wiem, Ze nie potrzebujesz moich — ani niczyich — rad co do tego,
jalk prowadzi¢ pogawedke. Chcee jednak przedstawi¢ Ci kilka wska-
zowek, ktére moga Ci ja ulatwic:
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« Zanim wejdziesz do sali, przygotuj w glowie 2 — 3 tematy do
rozmowy, ktére mozesz narzuci¢ w kazdej chwili. Moze to by¢
informacja zaslyszana w ostatnim wydaniu wiadomosci, Twoja
opinia o spotkaniu, informacja ze $wiata sportu, zapytanie, czy
druga osoba uczestniczyta juz kiedy$ w podobnym spotkaniu
itp. To sprawi, Ze zawsze bedziesz mial co§ do powiedzenia.

« Jako mlody chlopak zapamigtalem pewng rade mojej mamy:
»-Dowiedz si¢, czym interesuje si¢ druga osoba, i rozmawiaj
o tym”. Dzigki tej metodzie konwersacja bedzie bardziej ptynna.

o Pamigtaj o dobrych manierach. Nie probuj nic sprzedawac
i mysl: ,Jak moge pomoc tej osobie?”, a nie: ,Czy znajomosé
z ta osobg na co$ mi si¢ przyda?”.

« Wykazuj zainteresowanie rozméweca.

I to juz wszystkie wskazowki, jakich potrzebujesz, przygotowujac si¢
do pogawedki. Najwazniejsze jest, aby$ nawigzal blizszy kontakt
z rozmowcy przed zakornczeniem konwersacji.

Szybkie podsumowanie kroku 4.:
Zanim rozpoczniesz pogawedke...

o Przygotuj wcze$niej kilka tematéw do rozmowy.
« Dowiedz sig, czym interesuje sie druga osoba,
i rozmawiaj o tym.
o Zastandw sie: ,Jak moge pomoc tej osobie?”.
« Wykazuj zainteresowanie rozmowca.

Krok 5. Zakoncz rozmowe

Czy zdarzylto Ci si¢ podczas jakiegokolwiek spotkania biznesowego
natkng¢ na osobe, ktora skazata Cie na niekonczgcg sie rozmowe?
To okropne uczucie. Nic nie mozesz zrobi¢, jestes bezsilny. Wiesz, ze
mogle§ zakonczy¢ konwersacje juz 3 — 4 razy, ale tego nie zrobites.
Teraz nie ma juz sposobu, aby wyjs¢ z tej sytuacji bez szwanku.
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Chcesz by¢ mity i uprzejmy. Chcesz nadal prezentowaé profesjonalng
postawe. Niestety, w pewnym momencie mamroczesz pod nosem:
»Bardzo przepraszam, ale naprawde muszg iS¢ do toalety”.

Liczba osob, ktore podczas spotkania biznesowego korcza rozmowe
stowami: ,Muszg¢ i¢ do toalety” lub , Przepraszam, skoczg tyllo po
drinka”, jest zadziwiajaco wysoka. To niesamowite, ze spotykamy na
swej drodze tyle dorostych oséb posiadajacych rodziny, firmy, samo-
chody... i niepotrafigcych kontrolowa¢ przeptywu ptynéw w swych

organizmach, niewazne, czy wlewaja je w siebie, czy tez wylewaja.

Dlatego musimy zakorficzy¢ rozmowe w inny sposéb...

Zbierz wizytowki (jesli chcesz)
Zadaj sobie nastg¢pujace pytania:

1. Czy Twdj rozméwea jest ,gruba ryba”, ,plotka”
czy ,gumiakiem”?
Czy chcesz zdoby¢ jego wizytowke?

3. Jak zakonczy¢ rozmowe?

Punkt pierwszy mamy z glowy, bo w trakcie zdazysz si¢ juz dowie-
dzie¢, czy Twoj rozmowea jest ,gruba ryba”, ,plotka” czy ,,gumiakiem”.

W przypadku punktu drugiego wszystko zalezy od typu osoby, z kt6-
ra rozmawiasz. Jesli jest to ,gruba ryba”, musisz zdoby¢ jej szczeg6-
lowe dane.

Aby to zrobi¢, pamigtaj, aby by¢ milym (tak, znowu dobre maniery),
i pytaj rozmoéwce:

+ Czy nie ma nic przeciwko temu, zebys zadzwonil i zaaranzowat
kolejne spotkanie.
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« Czy moglbys dostac jego wizytowke (jesli ja otrzymasz,
pamigtaj, aby na nig spojrze¢ — w przeciwnym wypadku
zachowasz si¢ bardzo nieuprzejmie).

« Czy mozesz zapisa¢ na tylnej stronie jego wizytowki date,
kiedy zadzwonisz do niego (to bardzo wazne; w ten sposob
zapewniasz rozmowce, ze rzeczywiscie do niego zadzwonisz).

« Czy woli, abys zadzwonil w czwartek lub pigtek (nie pytaj: ,Czy
mam zadzwoni¢ w czwartek?”, bo mozesz ustysze¢ odmowna
odpowiedz; daj mu dwa dni do wyboru). Zapisz preferowany
przez rozméwcee dzien tygodnia na tylnej stronie wizytéwki.

« Czy jest zainteresowany Twoja wizytéwka. Nie dawaj mu jej
ot tak, bez pytania.

Nikt nie bedzie miatl zastrzezenn do Twojego zachowania. Nie jeste§
nachalny, nie prébujesz wcisna¢ komus produktu na sile. Okazujesz
rozmoéwcy szacunek i stanowisz wzor dobrych manier.

Tak, ale...
Pytanie: Co zrobic, jesli rozméwca odpowie: ,Nie” na wszystkie
powyzsze pytania?

Odpowiedz: To malo prawdopodobne. Jednak jesli tak sie
zdarzy, powiedz po prostu: ,W porzadku, nie ma problemu.
Milo mi sie z Tobg rozmawialo, zycze mitego wieczoru”.

Jesli rozmawiasz z ,plotka”, zdobycie wizytéwki nie jest najwazniej-
sze — warto jednak dostac jej dane kontaktowe (na rzecz przysztych
kampanii marketingowych, zaproszen na spotkania itp.). Powiedz
rozmoéwcey, ze bylo Ci milo, i popros o wizytéwke. Nie probuj uma-
wiac si¢ na kawe, chyba Ze naprawde wydaje Ci si¢ to warte zachodu.
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W przypadku ,,gumiakéw” sytuacja wyglada zupelnie inaczej, bo naj-
prawdopodobniej wcale nie bedziesz chciat zdoby¢ ich wizytowek
(jednak jesli Ci je zaproponuja, przyjmij je i podzigkuj).

Koniec rozmowy zbliza si¢ wielkimi krokami. Zdobyte§ pozadane
wizytéwki z obietnicg przysziego spotkania.

Osiagnates wszystkie cele, jakie wyznaczyte$ sobie na ten wieczor.
Masz szans¢ na kawe z ,grubg ryba”. Spotkanie biznesowe zakon-
czylo si¢ sukcesem.

Jak zakoniczy¢ rozmowe

Musisz w jakis$ sposéb zakonczy¢ konwersacje bez uzycia pretekstu
~toaletowego”. Istnieje wiele zwrotéw, jakie mozesz w tym przypadku
zastosowacd. Jeden z nich to: ,Bardzo milo mi sie¢ z Tobg rozma-
wialo”. Jest on odpowiedni, poniewaz wyraza czas przeszly, a wigc
sugeruje, ze rozmowa juz si¢ skonczyla. Twoj rozméwca odpowie
wowczas zapewne: ,Dziekuj¢, mnie réwniez”, na co Ty mozesz za-
reagowac zdaniem: ,Swietnie. Zyczc; milego wieczoru”.

Moim zdaniem jednak warto w tym przypadku skorzysta¢ z infor-
magcji przedstawionych w kroku drugim...

Czy pamietasz NAJWAZNIEJSZE PYTANIE, jakie nalezy zadaé
podczas kazdego spotkania biznesowego?

~Z przedstawicielami jakich zawodow chcialbys na-
wigzac kontakt?”.

Wspomniatem wcze$niej, ze odpowiedZ rozméwcey na to pytanie
okaze si¢ pomocna w kroku 5.
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Jesli Twoj rozméwea odpowie, ze chcialby nawiaza¢ kontakt z agen-
tami ubezpieczeniowymi, mozesz zastosowaé nastgpujace zwroty
na koniec rozmowy:

Ty: , Wspominales o tym, ze chcialbys nawigzac kontakt z agentami
ubezpieczeniowymi”.

On: ,,Owszem”.

Ty: ,Zatem jesli poznam dzis wieczorem jakiegos agenta ubezpiecze-
niowego, czy mam go Ci przedstawic?”.

To pytanie zachwyci Twojego rozméwce. Jego ,,grubymi rybami” sg
agenci ubezpieczeniowi, a Ty wlasnie powiedziales, ze sprébujesz je
dla niego znalez¢. Na pewno zgodzi si¢ na Twoja propozycje, a Ty
odpowiesz wowczas: ,Swietnie, na pewno tak zrobie. Dziekuje jeszcze
raz za po$wigcony mi czas. Naprawde milo si¢ z Toba rozmawialo”.

Nie tylko zakonczyte$ rozmowe w uprzejmy sposob, ale i sprawites,
ze Twoj rozméwea chee, abys sobie poszedt — bo by¢ moze uda Ci
sie szybciej znalez¢ jego ,gruba rybe”.

Szybkie podsumowanie kroku 5.:

1. Dowiedz sig, czy Twdj rozmoéweca jest ,grubg rybg”,
splotka” czy ,gumiakiem”.

2. Zdobadz jego wizytowke (jesli rzeczywiscie chcesz ja
zdoby¢).

3. Zakoncz rozmowe odpowiednim zwrotem, np.:
+Wspominate$ o tym, ze chciatby$ nawiazac¢ kontakt
z agentami ubezpieczeniowymi. Czy jeSli poznam dzi$
wieczorem jakiego$ agenta, mam go Ci przedstawic?”.
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W razie watpliwosci

Moja dziewczyna Emma jest doskonata w nawigzywaniu nowych
znajomosci. Zna si¢ na tym jak malo kto. Mimo Ze ucze tajnikéw
skutecznej komunikacji, nadal dziwig si¢ finezji, z jaka Emma prowa-
dzi rozmowy, robigc na wszystkich doskonale wrazenie, taczy ludzi
i tralktuje ich z szacunkiem.

Moja partnerka ttumaczy to swym — jak go nazywa — ,nastawie-
niem gospodarza”.

Emma uwaza, ze gospodarze sa najlepsi w nawiazywaniu nowych
kontaktéw. Zgadzam si¢ z nig w pelni. Prowadzacy spotkania bez
problemu rozpoczynaja i koncza konwersacje. Przedstawiajg sobie
ludzi. Z tatwoscig podchodza do nieznajomych. Zazwyczaj sa naj-
bardziej wyluzowanymi osobami na sali.

Tak wiec Emma wczuwa si¢ w role gospodarza na kazdym spotkaniu.
To pomaga jej w kontaktach z innymi.

»Nastawienie gospodarza” daje jej podobno wewnetrzny spokdj, ktory
pozwala konwersowac w zrelaksowany i pewny sposéb. A jak mowi
znane porzekadlo: ,Nigdy nie masz drugiej szansy, aby zrobi¢ dobre
pierwsze wrazenie”, dlatego jesli metoda ,na gospodarza” sprawdzi
sie w Twoim przypadku, stosuj ja.

Podsumowanie

Czy pamigtasz, jak méwilem, ze networking jest jak nauka jazdy?
Ze pojedyncze dzialania nie sprawiaja trudnosci, jednak zastosowa-
nie wszystkich jednocze$nie wymaga czasu i ¢wiczen?

Rysunek 4.6 podsumowuje i podkresla wszystkie najwazniejsze ele-
menty, ktore nalezy wykorzysta¢ podczas poruszania si¢ po sali. Mo-
zesz wykorzystac ten diagram jako mala scigge.



Przed spotkaniem

Zabierzze sobg...
1. Wizytdwki
2. Dlugopis
3. Plakietke z imieniem
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Pomyil o...
1. Lidcie “grubych ryb”™

2. Celach, ktdre cheesz osiagnad

Podczas spotkania

l

Do kogo podejé?

|

Pojedyncze osoby | otwarte grupy: tak

Zamknigte grupy: nie

Co mowid?
Krok 1. Krok 2.: Krok 3.; Krok 4.: Krok 5.
Rozpocznij rozmowe Rozmawiaj o nich Mdéw o sobie Pogawedka Zakoficz rozmowe
JCzedd, jestem Andy® Mysl: Jak moge im 1. Pomagam w... efekty, Przygotuj tematy do 1. Zbierz wizytowki.
lub .Czy moge pomdc?® jakie osiagaja dzieki rozmowy W przypadku .grubych
przysluchaé sig Waszej Pytaj: .Kto, dlaczego, Tobie klienci (,Prosze Dowiedz sie, czym ryb” zapytaj, czy mozesz
rozmowie?” <o, kiedy?” itp. powiedzied wigce]") interesuje sie druga umawic sig z nimi na kawe
Pamigtaj o pytaniu: 2. Dlaczego Twoje ustugi osaba, i rozmawiaj o tym 2. Jak zakofczyé
£ przedstawicielami 53 potrzebne lub efekty, rozmowe?
Jjakich zawoddw jakie osiagaja dzieki Bardzo milo rozmawialo
chelalbys nawigzaé Tobie klienci (.Prosze mi sig z Teby”
kontakt?” powiedzied wigcej”) Zaproponuj, ze
3. Rozwin skrzydia poszukasz .grubych ryb”
w 30 - 60 sekund dla rozmdwey

Po spotkaniu

W razie watpliwosci...

.. zachowuj sie jak gospodarz

|

I

Czy osiggnales zamierzone cele?

Podaiaj wytyczong sciezka

Buduj relacje

Rysunek 4.6. Jak porusza¢ sie po sali
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Po spotkaniu

Nie chce dramatyzowad, ale jesli nie zastosujesz si¢ do rad przedsta-
wionych w tym podrozdziale, wszpstko, czego nauczytes si¢ w po-
przednich, p6jdzie na marne.

Podczas spotkania uzgodnites z ,,grubymi rybami”, Zze zadzwonisz
do nich i zaaranzujesz spotkanie przy kawie. Jesli tego nie zrobisz,
wyniki spotkania beda zZadne.

Na szczeScie nie jest to takie trudne:

1. Sprobuj oceni¢, czy osiggnale§ zamierzone cele.
2. Podazaj wytyczong Sciezka.
3. Buduyj relacje.

Przyjrzyjmy sie doktadniej kazdemu z tych punktow...

Sprobuj ocenic, czy osiggnales zamierzone cele

Nie ma sensu stawia¢ sobie celéw, jesli pézniej nie oceniasz, czy udato
Ci si¢ je osiagna¢. Dlatego, kiedy juz bedziesz jechatl do domu, zadaj
sobie pytanie: ,Czy osiggnatem dzisiaj to, co zamierzytem?”.

Ponizsze pytania pomoga Ci nieco oceni¢ Twoje dokonania:

o Czy zrobilem to, co miatem zrobi¢?

o Czy poznalem ,grube ryby” z listy gosci?

« Jedli osiagnatem cele, czy byly nie dos¢ wygérowane? Moze
nastepnym razem powinienem stawia¢ sobie wyzsze?

« Jedli ich nie osiagnatem, co byto przyczyna? Czy byty zbyt trudne

do osiagnigcia? A moze nie wypadlem tak dobrze, jak powinienem?

Dokonanie takiego bilansu po drodze do domu przynosi same ko-
rzysci. Albo bedziesz zadowolony z osiagnie¢, albo ulozysz sobie
w glowie plan, dzigki ktéremu nastgpnym razem péjdzie Ci lepiej.
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Podgzaj wytyczong sciezkg

Pracowate§ bardzo ci¢zko, aby zaaranzowac spotkanie z ,,grubymi
rybami”. Stosowales si¢ do wszystkich zasad networkingu. Uzgodni-
les z nimi, Ze zadzwonisz w czwartek lub piatek, aby spotkac si¢ przy
kawie.

Dlatego, cokolwiek by si¢ dzialo, bezdyskusyjnie musisz zadzwonic
do nich w czwartek lub piatek.

To bardzo stresujace. W Twojej glowie moga pojawic si¢ mysli:
»-Moze tylko chcieli by¢ dla mnie mili i tak naprawde wcale nie maja
ochoty si¢ ze mng zobaczy¢”, ,Zaloze sig, ze s zbyt zajeci, zeby si¢
ze mng umawia¢”, ,Mam do wykonania par¢ sprawozdan. Musza by¢
gotowe do korca tygodnia, dlatego zadzwonig do nich w poniedziatek”.

Mimo to musisz podaza¢ wytyczona Sciezka. Zatozyciel BNI, dr Ivan
Misner, przeprowadzil ankiete posréd dwoch tysiecy zaangazowanych
w networking 0s6b z czterech réznych krajéw. Badanych zapytano
o najwazniejsze cechy efektywnego networkera. Najczesciej padajaca
odpowiedz to wlasnie ,konsekwencja w dziataniu”. Kolejne to migdzy
innymi ,,pozytywne nastawienie”, ,wiarygodnos¢”, ,entuzjazm”.
Podstawg efektywnego networkingu jest budowanie trwatych relacji
biznesowych. Musisz zrobi¢ to, co obiecales: zadzwoni¢ do ,grubej
ryby” w czwartek lub piatek.

Twoja rozmowa telefoniczna nie bedzie trwata dtugo — w koncu
masz tylko uméwic si¢ na kawe — dlatego powinna zamkna¢ sie
W ponizszym schemacie:

« przypomnij rozméwcy, kim jestes i gdzie si¢ poznaliscie,
 Pprzypomnij rozmoéwcy, ze ustaliliScie, iz zadzwonisz w czwartek
lub piatek,
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« przypomnij rozméwcy, ze zgodzil si¢ na kolejne spotkanie
z Toba,

 uzgodnij z rozmoéwca date i godzing Waszego spotkania przy
kawie.

Moglibyscie réwnie dobrze pogada¢ o wielu innych rzeczach, ale tak
naprawde te informacje w zupetnosci wystarcza. Wasza rozmowa
potrwa zapewne niecalag minute. Pamictaj, Ze jej celem jest zapisanie
daty Waszego spotkania w kalendarzu.

Ponizej schemat potencjalnej rozmowy:

o ,Czes¢ Bob, tu Andy Bounds. Poznalismy si¢ w poniedziatek
wieczorem na spotkaniu dyrektoréw.

« Obiecatem Ci wowczas, ze zadzwonig dzisiaj lub jutro.

« Czy pamietasz, jak na koncu naszej rozmowy uzgodnili$my,
ze spotkamy si¢ przy kawie?

« Ktory dzien przyszlego tygodnia najbardziej Ci pasuje? Moze
wtorek lub §roda?”.

Istnieja oczywiscie miliony takich schematéw, ale pamigtaj, aby zbyt-
nio nie komplikowa¢ rozmowy. Poznales te osobe podczas spotkania
biznesowego. Zobaczysz si¢ z nig przy kawie. Ten telefon ma jedynie
polaczy¢ te dwa wydarzenia.

Buduj relacje

Trawa jest zawsze zielensza za plotem sgsiada

Czy styszales juz kiedy$ to powiedzenie? Oznacza ono, Ze to, czego
nie robisz, wydaje Ci si¢ lepsze od tego, co robisz. Na przyklad: jestes
znudzony praca w firmie X i jeste$ przekonany, ze w firmie Y byloby
Ci znacznie lepiej. Naturalnie, kiedy juz trafiasz do firmy Y, okazuje
sig, ze...
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Pewnego dnia jadtem obiad z doktorem Ivanem Misnerem. Wtedy
tez powiedzial bardzo wazne zdanie:

,Trawa nie jest zielefisza za plotem sasiada, ale tam, gdzie
japodlejesz”.

Oczywiscie mial racj¢. Podczas spotkania biznesowego latwo jest
przemykac od osoby do osoby niczym towarzyski motyl, bez budo-
wania trwatych, produktywnych relacji. Mogtbys rozpocza¢ prace
w BNI, pozosta¢ tam przez pot roku, pomysle¢: , To nie dla mnie,
wiec p6jde tam, gdzie trawa jest zielennsza — do Izby Gospodarczej”.
Po trzech miesigcach pomysle¢ znowu: , To tez nie dla mnie, p6jde
tam, gdzie trawa jest zielefisza — do Stowarzyszenia Dyrektorow”.
Trzy miesiace pézniej... i tak dalej.

Ivan chcial przekaza¢, ze najwiecej osiggniesz dzigki kontaktom,
ktore bedziesz podlewal, pielegnowat i rozwijal. Dlatego potraktuj
spotkanie przy kawie z ,grubg ryba” jako poczgtek dtugotrwatego
zwiazku. Zwiazku, ktéry bedzie wymagal od Ciebie podlewania,
aby stat si¢ tak zielony, jak to tylko mozliwe.

Réb wszpstko, co w Twojej mocy, aby pomde drugiej osobie. Podczas
spotkania przy kawie zapytaj swego rozméwce o to, jak mozesz mu
pomoc. Zapro$ go na spotkanie biznesowe, o ktérym nie wiedzial.
Udziel porady. Wskaz droge w obszarach, w ktorych czuje si¢ nie-
pewnie. To wlasciwie nie ma znaczenia, wazne, aby$ zrobil co§ —
cokolwick — aby mu pomac.

Bo o to wlasnie chodzi w budowaniu wzajemnych relacji. Oboje mu-
sicie sobie pomagac i postapisz rozsadnie, jesli zrobisz to pierwszy.

W roku 2004 udalem si¢ na konferencje do Kalifornii, gdzie zachwy-
cil mnie wystep jednego z méwcow. Nazywal si¢ Niri Patel. Byt
niesamowity. Publicznoé¢ go kochata. Podczas przemowy stuchacze
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ponad dziesie¢ razy nagradzali go brawami, a na koniec zafundowali
mu owacje na stojaco. Czutem si¢ zaszczycony, bedac tam i stuchajac
jego stéw. Pod wieloma wzgledami jest to nadal najlepsza przemowa,
jaka styszalem w zyciu.

Wetedy jeszcze nie znatem Niriego. Styszalem o nim, ale nic poza
tym. Po tej konferencji jednak stwierdzitem, Ze chcg si¢ z nim skon-
taktowac.

Whystatem do niego list. Napisalem w nim, Ze pomagam firmom
w osigganiu sukceséw za pomoca prezentacji; ze przemawialem na
konferencjach na catym $wiecie; ze dzigki mnie wiele prestizowych
przedsigbiorstw zarobilo mnéstwo pieniedzy — ale ze to on popro-
wadzil najlepsza prezentacje, jaka kiedykolwiek widziatem.

Niri nie spodziewal si¢ tego — w korncu nie znat mnie, bytem po pro-
stu jednym z 250 jego stuchaczy — ale byl mi bardzo wdzigczny.
Zapytal, jak moégtby mi pomoc. Odpowiedziatem, Ze nie jestem
interesowny i nie napisatem tego listu w zamian za pomoc. Na tym
staneto.

Jakis czas poézniej Niri zapytal mnie, czy nie zechcialbym poprowa-
dzi¢ warsztatow dla jego klientéow w hrabstwie York. Zgodzitem sie.
Szkolenie okazato si¢ wielkim sukcesem; nagraliSmy je nawet na
DVD, a potem sprzedalismy w tysigcach egzemplarzy. Dzigki niemu

zdobylem spory rozglos.

P6zniej ja przedstawitem Niriemu kilka osob, ktore wedtug mnie
mogly okaza¢ si¢ mu pomocne. Trafitem w dziesiatke, bo Niri juz
wkrotce zaangazowal si¢ w kilka powaznych intereséw.

Dzi$ jesteSmy bardzo dobrymi przyjaciétmi. Moje dzieci uwielbiaja
coreczke Niriego, Hollie. Nasze partnerki, Emma i Catherine, utrzy-
muja bliski kontakt.
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KGedy poznalem Niriego, nie wiedzialem o nim jednej, istotnej
rzeczy... ze jest jednym z najlepszych na Swiecie specjalistow od
zywienia. W zeszlym roku udatem si¢ do niego po porade. Miatem
36 lat, wazytem 127 kilo i martwitem sig, ze nie potrafti¢ schudnac.
Cierpialo na tym moje zdrowie.

Wtedy po raz pierwszy w zyciu dotarto do mnie, jak powinienem
potraktowac ten problem. Zrobilem wszystko, co poradzil mi Niri.
18 miesigcy p6zniej wazylem juz o jedng trzecig mniej, a ludziom
trudno jest uwierzy¢, ze kiedykolwiek bylem otyty.

Ale bylem, i to przez 36 lat, czyli 95% mojego zycia. Dzigki pomocy,
wskazowkom i wsparciu Niriego udato mi si¢ zrzuci¢ zbedne kilo-

gramy.

Za to bede mu dozgonnie wdzieczny. Kiedy jeszcze miatem nadwage,
nie obchodzito mnie zbytnio, co jem i pij¢ — w koncu wazylem 127
kilo. Cos jednak byto nie tak, skoro postanowitem schudna¢.

Najzabawniejsze jest jednak to, ze nadal bytbym otyly, gdyby Niri
nie zostal moim dobrym przyjacielem. To z kolei nie statoby sie, gdy-
bym nie wystat do niego listu wiele lat temu.

Wiec, jak sam widzisz, nigdy nie wiadomo, kiedy pomaganie innym
wroci do Ciebie jak bumerang.

Kilka dodatkowych wskazéwek, ktére usprawnia
Twoja komunikacje¢ podczas spotkania biznesowego
Stgj prosto

Dobre pierwsze wrazenie to przede wszystlkim mowa ciata. Waz-
ne zatem, abys wygladal na pewnego siebie, nawet jesli si¢ tak nie
czujesz.
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Istnieja ludzie, ktérzy widzac Twoje zdenerwowanie, pomysla, ze
jeste§ beznadziejny w swoim fachu. To oczywiscie niesprawiedliwe,
ale czesto sie zdarza.

Dlatego pamicetaj, aby:

« utrzymywac kontakt wzrokowy,

 stac prosto,

+ kroczy¢ z godnoscia,

o uSmiechac sie,

« utrzymywac brode we wilasciwej pozycji (jesli Twoja broda
skierowana jest ku podlodze, wygladasz na zdenerwowanego,
jesli ku gérze — na aroganckiego. Ustaw si¢ pod takim katem,
aby Twoja broda i broda rozméwcy tworzyly niewidzialna,
prosta lini¢).

Jak duzo czasu poswiecic poszczegolnym osobom?
Wiesz juz, jak wazne jest, aby wyznaczac sobie cele. Jesli za cel po-
stawisz sobie poznanie pigciu 0séb, a spotkanie trwa godzing, nie
mozesz poswigcic¢ kazdemu rozméwcey wigcej niz 10 — 12 minut.

Ogranicz rozmowe z kazda osoba do 10 minut. Jesli konwersacja
potrwa krécej, nie poznacie si¢ dos¢ dobrze; jesli dluzej — bedziecie
oboje zalowac, ze nie zakonczyliscie jej wezesniej.

O ktorej godzinie naleZy pojawic sie

na spotkaniu biznesowym?

O ktorej wypada przyjs¢ na spotkanie, jesli ma potrwac od 18.00 do
20.00? Wczesniej, o 17.45? A moze poézniej, o 19.00?

Przychodzac wczesniej, mozesz bez problemu wecieli¢ si¢ w role go-
spodarza. Bedziesz czul si¢ pewniej, witajac kolejne osoby w ,, Twojej”
sali. Jesli pojawisz si¢ p6zniej, uczestnicy spotkania beda juz zaanga-
zowani w konwersacje.
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Warto doda¢ jednak, Ze pierwsze minuty spotkania sa zazwyczaj
dos¢ chaotyczne. Ludzie biegaja w kotko, probujac nawigzac jak
najwiecej kontaktéw. Nie wiem, czy dzieje si¢ tak tylko w moim
przypadku, ale przez pierwsze dziesig¢ minut spotkania podchodzi
do mnie mnéstwo ,,gumiakéw”. Weiskaja mi wizytéwki, mowig na-
predce o tym, czym si¢ zajmuja, wypytuja, czy chce cos od nich kupic,
i rozgladaja si¢ w migdzyczasie za nast¢pna ofiara.

Jedli jeste$s nowicjuszem, przyjdZ na spotkanie wczesniej. To zdecy-
dowanie mniej stresujace.

Jesli jednak znasz si¢ juz troche na networkingu, warto pojawic si¢
troche p6zniej i uniknaé wezesniejszego bataganu.

Bierz przyklad z najlepszych

Najlepszym sposobem na osiagnigcie mistrzostwa jest... nasladowanie
mistrza. Chcesz by¢ dobrym golfista? Bierz przykiad z Tigera Woodsa.
Znajdz kogo$, kto doskonale radzi sobie z networkingiem, i zapytaj
go o wskazowki.

BadZ jednak ostrozny — takie osoby czgsto nie potrafia zrozumiec,
dlaczego networking jest trudny dla innych, bo im przychodzi on
z wielkg tatwodcia.

Wedlug mnie najlepszym wyjsciem bedzie rozmowa z osoba, ktora
na poczqtku nie radzita sobie z networkingiem, a teraz bez problemu
nawigzuje nowe kontakty. Pokaze Ci ona droge do sukcesu na wta-

snym przykladzie.

Przekonalem si¢ o skutecznosci tej metody w wieku dwudziestu kilku
lat. Na moim biurku zawsze byt batagan, niewazne jak si¢ staratem.
Wszedzie stosy niepotrzebnych papieréw, kompletny chaos. Nie po-
trafifem tego opanowac. Postanowitem porozmawia¢ o tym z kilkoma
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osobami. Popelnitem jednak btad — spytalem o rade osoby z natury
pedantyczne, ktére odpowiedzialy mi: ,Po prostu posprzataj to
biurko”. Niezbyt pomocne.

Whkrétce pomogta mi jednak pewna kobieta, ktorej biurko wygladato
niegdy$ jak $mietnik. Z biegiem czasu opracowata pewne techniki,
ktore pomogly jej utrzymac porzadek. Poszedlem w jej Slady. Powie-
dziata mi, jak dokonata niemozliwego, i dzigki temu mam dzisiaj
czyste biurko.

Pamietaj wiec, aby z ostroznoscig wybiera¢ doradce. Znajdz kogos,
kto zrozumie Twoje uczucia, a nie kogos, kto sprawi, ze bedziesz czut
si¢ gorzej.

Co ubrac?

To zalezy od rodzaju spotkania. Generalnie lepiej jest ubrac¢ si¢ bar-
dziej od$wigtnie niz zbyt luzno. Zawsze mozesz zapyta¢ gospodarza
spotkania o to, czy przyjs¢ w garniturze, czy w bardziej nieformal-
nym stroju. Pamig¢tam, Ze na jednym ze spotkan pojawit si¢ kiedy$§
mezczyzna w smokingu i muszce! Okazato sig, Zze tego wieczoru udaje
si¢ na jeszcze inne spotkanie, ale z poczatku pomyslalem, Ze jest
odzwiernym.

Specjalisci z BNI doradzaja, aby ubrac sie tak, jak gdybys miat zoba-
czy¢ si¢ ze swym najwazniejszym klientem. Dlatego jesli jestes bu-
downiczym, nie musisz wkiadac na siebie trzyczesciowego garnituru,
ale wypada pokaza¢ si¢ w najlepszym stroju roboczym.

Jak bardzo mozna sie upic?

Mozesz wierzy¢ lub nie, ale jest to jedno z pytan, ktére stysze naj-
czesciej. By¢ moze dzieje sie tak dlatego, ze pracuj¢ glownie w Wiel-
kiej Brytanii, gdzie picie piwa to narodowa tradycja. Odpowiedz jest
jednak prosta:
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zawsze pij mniej niz wszyscy pozostali.

Dlatego jesli wszyscy pija trzy kieliszki wina, Ty wypij dwa. Jesli wy-

chylisz pig¢ i zaczniesz $piewac, nie bedzie dobrze.

Najbezpieczniej jednak jest nie pic w ogole...

Jak opanowac nerwy?

Steve Evans jest jedna z najmilszych os6b, jakie poznatem w Zyciu.
Po raz pierwszy spotkalismy si¢ na konferencji w 2005 roku. Podczas
przerwy zaczeliSmy rozmawiac i okazalo sig, ze to fascynujacy czlo-
wiek. Reprezentowal Wielka Brytani¢ na Olimpiadzie (jako ptywak),
przejechal rowerem dystans z Sankt Petersburga do Moskwy, miat
spore osiagniecia w przemawianiu publicznym. Przez 20 lat prowa-
dzil dzialalnos¢ w zakresie strojenia fortepianow.

Steve jest takze niewidomy.

Kiedy po raz pierwszy go zobaczylem, stal w kacie w towarzystwie
psa przewodnika o imieniu Taz. Podszedlem do nich, a Taz zarea-
gowal bardzo entuzjastycznie. Steve opowiedzial mi o swojej nowe;j
firmie, Twoja wizja, nasze wyobrazenie (czyz to nie wspaniala nazwa?),
w ktorej wykorzystuje swe unikalne spojrzenie na $wiat, aby pomoc
innym ulepszy¢ ich jakos¢ obstugi klienta przez skoncentrowanie
si¢ na tym, co klienci slyszq, kiedy wchodza na teren ich przedsig-
biorstwa.

Od czasu naszego pierwszego spotkania mineto sporo czasu. Zdazy-
lem lepiej pozna¢ Steve’a oraz jego wspanialg Zong, Catherine. Pod-
czas ostatniej mojej rozmowy ze Steve’em zapytalem go, jak to jest
— by¢ niewidomym i i§¢ na spotkanie biznesowe.
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Wiem od mojej Mamy, ze ludzie niewidomi polegaja zazwyczaj na
dzwigkach. Na spotkaniach biznesowych jest ich jednak cala masa,
co moze by¢ dezorientujace dla osoby niewidzacej. W tym rozdziale
skupiatem si¢ na grupach, do ktérych nalezy podchodzi¢, na kon-
takcie wzrokowym — zadna z tych informacji nie jest przydatna
niewidomym.

Steve powiedzial co$ bardzo interesujacego. Zdradzil, ze kiedy dopiero
zaczynal swa przygode z networkingiem, panicznie bat si¢ sytuacij,
w ktorej gdy on bedzie méwit, rozméwca po prostu odejdzie, a on
tego nie ustyszy.

Bardzo go to trapilo. Tak bardzo, Ze w ogéle nie mial ochoty uczesz-
cza¢ na spotkania biznesowe.

Jego zona Catherine rozwigzala jednak ten problem. Powiedziala:
»Wiesz, Steve, jesli ktokolwiek okaze si¢ na tyle niegrzeczny, nic
z tym nie zrobisz. Musisz wierzy¢, ze ludzie nie zachowaja si¢ w taki
sposob. Jesli jednak tak si¢ stanie, bedziesz wiedzial, Ze nie sa warci
Twojego czasu”.

Te stowa wiele zmienily. Steve zdal sobie nagle sprawe, ze najgorsze,
co moze mu si¢ przytrafi¢ na spotkaniu biznesowym, to fakt, ze jakas
ordynarna osoba zniknie z jego Zycia.

Od tamtego czasu Steve wzial udzial w wielu spotkaniach. Radzit
sobie tak dobrze, ze dzi$ tworzy wlasne grupy networkingowe i uczy
innych, jak sprawnie komunikowa¢ si¢ podczas spotkan biznesowych.

Mozna powiedzie¢, ze Steve’owi udalo si¢ pokonac jego najwiek-
szy strach.

Nie wiem, jak jest w Twoim przypadku, ale ta historia mnie wzru-
szylta. Nigdy nie zostawitbym niewidomej osoby, ktéra méwitaby
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do mnie. Ty tez nie. Jestem réwniez przekonany, ze nie znasz zadnej
osoby, ktora bytaby na tyle niegrzeczna, aby zrobi¢ cos$ takiego.

Fakt, Ze taka sytuacja jest malo prawdopodobna, nie sprawia jednak,
ze staje si¢ mniej realna w oczach Steve’a.

[Gedys czulem si¢ podobnie. Kiedy jeszcze wazylem 127 kilo, mia-
lem wrazenie, Ze gdy przekraczam prog sali, wszyscy mysla: ,Ale gru-
by facet”. Teraz jednak wiem, ze najprawdopodobniej nikt tak nie
myslal. Zebranym wydalo si¢ zapewne, ze jestem po prostu mitym
facetem, kt6ry probuje im pomoc.

Nasze obawy mogg wiec wydawac si¢ nam bardzo realne, ale zazwy-
czaj nie sa warte naszego czasu.

Napoj gazowany Dr Pepper reklamowany jest hastem: ,Dr Pepper...
co najgorszego moze si¢ wydarzy¢?”. Ten slogan podsumowuje me-
tod¢ na opanowanie strachu przed networkingiem. Steve bal sig, ze
rozméwcea odejdzie, kiedy on bedzie mowil. Jesli jednak zadac¢ sobie
pytanie: ,,Co najgorszego moze si¢ wydarzyc?”, okaze si¢, ze naj-
gorsze nie jest weale takie zte. Z Twego zycia zniknie niemita osoba.
Czy wplynie to jakos na Twoje zycie? Nie.

Podobnie jest w moim przypadku. Jesli kto§ pomyslat sobie, ze je-
stem za gruby, aby ze mna rozmawia¢, ,,co najgorszego moglo si¢
wydarzy¢?” — nic. Osoby, ktére odchodza w potowie wypowiedzi
osoby niewidomej i oceniaja ludzi po wadze ciala, zaliczaja si¢ do
grupy ,gumiakow”, kimkolwiek by nie byli.

W opanowaniu stresu pomoze Ci tabela Doktora Peppera (tabela 4.3).

Po lewej stronie tabeli opisz swoje najwicksze obawy, a po prawej ich
najgorsze mozliwe konsekwencje.
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Moje najwieksze obawy »Co najgorszego moze si¢ wydarzy¢?”

Tabela 4.3. Tabela Doktora Peppera

Martwisz sig, ze kto§ nie zapyta Cig¢ o Twoja dziatalno$¢, mimo ze
Ty zapytales o jego? C6z, ,najgorsze, co moze si¢ wydarzy¢” to fakt,
ze zidentyfikujesz kolejnego ,,gumiaka” i stracisz cztery cenne minuty
swego zycia.

Nie jest tak zle, nieprawdaz?

Tabela Doktora Peppera pomaga odkry¢ i natychmiast wymazac
z umystu najgorsze obawy dotyczace networkingu.

I pamigtaj, ze wszyscy denerwuja si¢ przed spotkaniami bizneso-

wymi, nie tylko Ty.

UPEWNIJ SIE, ZE JESTES
W ODPOWIEDNIEJ SALI

Na poczatku tego rozdziatu przytoczylem histori¢ George’a i Mary.
George probowat kupic¢ bizuterie w ksiegarni.

Istota tej anegdoty byto unaocznienie bezcelowosci szukania elemen-
tu A w miejscu, w ktorym znajduja si¢ tylko elementy B. W ksig-
garni nie znajdziesz bizuterii, tak samo jak i prawnikéw na spotkaniu,
na ktorym... nie ma prawnikéw. Musisz wiedzie¢, ze jestes w odpo-
wiedniej sali. Sali, w ktorej ptywa Twoja ,,gruba ryba”.
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Kiedy pracowalem jako ksi¢gowy, ja i moi koledzy mielismy jeden
ulubiony Zart:

Zart ksiggowego
Pytanie: Dlaczego ksiggowy przeszedl przez ulice?
Odpowiedz: Bo zrobit to w zesztym roku.

No dobrze, nie jest to najlepszy dowcip, ale dla ksiggowych jest dosc¢
zabawny.

Ludzie biznesu czgsto preferuja ten sam typ spotkan, cho¢ nigdy nie
poznali na nich ,,grubych ryb”. Mimo to nie przestajg na nie chodzic.
»Bo zrobili$my to w zeszlym roku”.

Tak wigc jesli chcesz pozna¢ prawnikéw, dowiedz si¢, gdzie mozesz
ich znalez¢. Na przyktad:

« na spotkaniach cztonkéw Stowarzyszenia Prawniczego,

« na targach,

+ w klubach networkingowych,

« na szkoleniach prawniczych,

« na spotkaniach politycznych,

« w barach czy restauracjach lubianych przez prawnikéw,

« mozesz tez zapytac jakiegokolwiek prawnika o miejsca, w ktore
chetnie uczeszczaja jego koledzy po fachu.

Nastepnie postaraj sig, aby zaproszono Ci¢ na jak najwiecej z wy-
mienionych wyzej spotkan. Jesli zamierzasz wybra¢ si¢ na bardziej
zréznicowane pod wzgledem profesji spotkanie, dowiedz sig, czy
mozna spotka¢ na nim prawnikéw.
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Szybkie podsumowanie

e Przestan chodzi¢ na spotkania, na ktoérych nie poznajesz
pomocnych Ci oséb.

e Zacznij uczeszczac na takie, na ktérych znajdziesz wiele
Lgrubych ryb”.

CO DALEJ?

Ten rozdzial jest naszpikowany informacjami. Kiedy pisalem t¢ ksiazke,
zadawalem sobie pytanie, czy nie jest przypadkiem za diugi, ale nie
znalaztem nic, co mégtbym z niego wycig¢. Kazda strona oferuje
proste techniki, dzigki ktorym odniesiesz sukces poprzez networking.

Wzigtem pod uwage ewentualnos¢, ze bedziesz czul si¢ nieco przy-
tloczony nadmiarem porad i wskazéwek, dlatego na poczatku tego
rozdziatu znajdziesz jego podsumowanie. Teraz wystarczy tylko za-
stosowac te metody w praktyce i patrze¢, jak naptywaja ,,grube ryby”!



