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NETWORKING
DOSZLIFU

Sciaga Jubilera Wystaplen \ ~
Publicznych® do rozmow,
ktore warto kontynuowac

Nie musisz poznawac wszystkich.
—  Wystarczy kilka naprawde ;

dobrych rozmow. Ry

Networking nie zaczyna si¢ od idealnej autoprezentacji

i nie konczy na wymianie kontaktow. To seria matych decyzji:
jak wejs¢ w rozmowe, jak stuchac, jak pokazac siebie

bez przejmowania catej przestrzeni i jak rozpoznac,

czy warto zrobi¢ kolejny krok.

Ten material pomoze Ci doszlifowac¢ wtasnie te momenty.

ZROZUM MECHANIZM ¢ ZOBACZ PRZYKLAD ¢ ZASTOSUJ PO SWOJEMU
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Jakzacza¢c
? E0o
rOZMOWE? 90

Nie potrzebujesz idealnego poczatku.
Potrzebujesz poczatku.

Konferencja, wydarzenie branzowe czy spotkanie biznesowe
daja nam co$ bardzo cennego — wspdlny kontekst.
Wykorzystaj go.

5 pytan na dobry poczatek /if

1 Co do tej‘ Ol 2 Na ktory punkt
\ najbardziej Cig ~ — v dzisiejszego programu

zaskoczylo na tym najbardziej czekatas?
wydarzeniu?

3  Zczym najbardziej 4  Cosprawilo, ze
chcialabys wyjechac zdecydowalas sie 7
7 tego wydarzenia? tutaj dzisiaj by¢?  ~
5 Co ciekawego zabierasz dla siebie -

z ostatniej prelekcji? ~
\
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Dobra rozmowa
to nie wywiad &

Networking nie polega na zadawaniu kolejnych pytan,
jak w formularzu rekrutacyjnym.

Dobra rozmowa to uwazna wymiana, w ktorej obie strony
mogg sie czyms podzielic.

/ \

I — 28 — 6 — 48 — &5
ZAPYTA]  POSLUCHAJ NAWIAZ DODAJ COS POGLEB

Zadaj pytanie, Daj drugiej Odnies sie OD SIEBIE Zadaj pytanie,
ktdre otwiera osobie przestrzen  do tego, co uslyszata$  Podziel si¢ wlasnym  ktore pomoze p6jsc
rOZIMOwWe. i naprawde - pokaz, ze shuchasz.  doswiadczeniem o krok dalej.
postuchaj. lub perspektywa.
. e m . Fi I
Przed czlif Po czlifie 4
— Od jak dawna pracujesz jako freelancerka? v Dwa lgta? Cayli ‘zaczynaias’ pic)
f wiecej wtedy, kiedy Al mocno
— Od dwoch lat. namieszalo w naszej pracy. Jestem
X A dla jakich klientow pracujesz? ciekawa — bardziej Ci pomoglo

czy skomplikowato zycie?

—-— . - . , . ’ /
= Dobra rozmowa nie polega na przygotowaniu listy $wietnych pytan. 3
Polega réwniez na tym, co zrobisz z odpowiedzia, ktorg whasnie ustyszatas.

(=
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Pojdz okrok
gichic] 2y

Ciekawy watek tatwo zgubic, kiedy za szybko
przeskakujemy do nastepnego tematu. Zamiast szukac¢
kolejnego pytania, czasem wystarczy zosta¢ chwile dtuzej
przy tym, co juz sie pojawito.

/
1  Comasznamysli? T

/

/
2  Ajakto wyglada u Ciebie w praktyce? -

3 Co byto w tym dla Ciebie najwiekszym 4

wyzwaniem? \

4  1cowydarzylo sie pdzniej? -

/

5 To ciekawe. A jak do tego dosztas? A

N

< /A Nie staraj si¢ by¢ interesujaca.

4 Badz zainteresowana.
/
Ale uwaga: zainteresowarna # niewidzialna. -
Dobra rozmowa ma dwie strony. e
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Zanimwlaczysie =) -

biznesowy kalkulator \sg?

o)

W networkingu tatwo bardzo szybko podzieli¢ ludzi

na dwie kategorie: ,,potencjalny klient” i ,,nie klient”.
Taki filtr jest wygodny, ale mocno zaweza to, co mozemy
zobaczy¢ w nowej znajomosci.

N Czyta osoba moze kup ic mOJe us}ugl? 4

.._\ SPRAWDZ TR INNE N : -
1D o 3
Czy moge sie Czy mozemy by¢ Czy jest ktos, temat
od tej osoby dla siebie wartosciowym albo projekt, ktory
czego$ dowiedziec? kontaktem — nawet naturalnie moze nas

bez sprzedazy? polaczy¢ dalej?

Osoba, ktora nigdy nie zostanie Twoja klientka, moze Cie poleci¢,
zaprosi¢ do projektu, przedstawi¢ potrzebng osobe, zosta¢ partnerka
biznesowa albo po prostu wnies¢ wartosciowa perspektywe.

Nie pytaj tylko: ,,Co ta osoba moze kupic?”.
> Pytaj:,,Co moze powstac z tej znajomoSci?” =

U
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Jak elegancko
zakonczyc
roZzmowe?

Dobra rozmowa nie musi trwa¢ do konca przerwy.
Zakonczenie jej nie jest odrzuceniem cztowieka —
to naturalna czes¢ networkingu, szczegolnie gdy
obie strony chcg poznac takze inne osoby.

. A /
MOZESZ POWIEDZIEC: Z

\I/

Bardzo si¢ ciesze, ze si¢ poznalySmy.
1 Ide jeszcze przywitac sie z kilkoma osobami,
ale chetnie wroce do naszej rozmowy. =
Wymienimy si¢ kontaktem?

N\

2 Dzigki za te rozmowe. Ide jeszcze troche
. bonetworkowa¢ — mam nadziejg, ze jeszcze
si¢ dzisiaj zobaczymy.

/'\

\

3 Bardzo dobrze mi si¢ z Toba rozmawiato.
. Jazrobig¢ jeszcze rundke po sali, ale moze e
wymienimy sie kontaktem? \

L - Nie potrzebujesz fikcyjnego telefonu. —

N\

Ani naglej potrzeby pdjscia po trzecig kawe.
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Bedziem |
wl%onmkc%,e.” ——
—icodalej? ~

Samo dodanie kogos$ do kontaktow nie buduje relacji.
Jesli chcesz wréci¢ do rozmowy, nie wysytaj wiadomosci,
ktdrg mozna byloby skopiowac do piec¢dziesieciu 0sob.

SZCZEGOtL a DLACZEGO a LEKKI
Z ROZMOWY WRACAM NASTEPNY KROK
Przed S’ZI'f i G : ,
e Czes¢ Aniu, milo byto Cie poznaé¢ /
na konferencji. Mam nadzieje, ;%
ze pozostaniemy w kontakcie! &

Do c2lifie

' Kasia, bardzo dobrze wspominam nasza rozmowg
o Twoim pierwszym webinarze. Mowilas, ze najbardziej
obawiasz si¢ Q&A. Trzymam kciuki za czwartek.
Daj znac, jak poszto.

7/

Nie kazda wiadomos¢ musi prowadzi¢ do spotkania, sprzedazy
czy wspolpracy. Czasem jej jedynym zadaniem jest pokazac:
~Pamigtam naszq rozmowe i naprawde jej stuchatam.”
Ly
\

A @ ¥ Giag dalszy rozmowy zaczyna si¢ PODCZAS rozmowy.
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Jednarozmowa . -

do oszlifowania — M

Zanim wydarzenie zamieni si¢ w ,to bylto juz tydzien temu”,
wybierz jedng rozmowe, do ktorej naprawde warto wrocic.
Nie musisz kontynuowac kazdej znajomosci.

/

1 Kogopoznalam? - 9  Conajbardziej zapamietatam
7 Naszej Tozmowy? -
N
. Do jakiego konkret
0 - 0 jakiego konkretnego
3 Co nas polaczylo?  J 4 fragmentu rozmowy moge wroci¢? _
\""-.
/
5 Czy jest naturalny nastepny krok? 6 Kiedy si¢ odezwe?  —
Jesli tak — jaki? g i

N
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:S))gfbki szlif: |~

sekund E -
PO rozmowie

Nie analizuj kazdej rozmowy przez kwadrans. ~
Wystarczy krotki przeglad:

—

N\
& de stuchatam?
zy naprawde stuchatam’ \

Czy dowiedzialam sie czegos o tej osobie? -
— ~
H - - - Fd - - ’ . /

Czy pozwolilam jej réwniez pozna¢ mnie? ¥
S \

vd

EIE G - 2L ind v ANiAD L
D Czy znalaztysmy cos, do czego warto pozniej wrocic?
[:] Czy chce dac tej rozmowie ciag dalszy?

Nie kazda odpowiedz musi brzmie¢ ,tak”. Nie kazda rozmowa
ma prowadzi¢ do wspolpracy. Nie kazda poznana osoba ma zosta¢
klientka. Nie kazda znajomos¢ potrzebuje ciggu dalszego.

Kiedy jednak czujesz, ze warto — zréb nastepny krok. i—-
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\l/

N -

= Nie pytaj tylko: =

,,Co ta osoba moze kupic¢?”

= Zapytaj: -

,,C0 moze powstac z tej znajomosci?”

Networking, ktory dziala,
\ poznaje si¢ potym, 7
—  iledobrychrozméw [
ma swoj ciag dalszy.

_#__

N

Marzena Sierociuk-Perzyna
Jubiler Wystapien Publicznych®

Pomagam szlifowa¢ komunikacje tak, zeby byta jasna, naturalna
i zapamietywalna — na scenie, w rozmowie z klientem, podczas webinaru
i wszedzie tam, gdzie stowa majg pracowa¢ na Twoja wiarygodnosc i relacje.
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