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TKO JE OKO NAS PRESUDNO JE ZA NAS USPJEH U POSLU | ZIVOTU

Pa ako itko zna networking to smo mi na Balkanu — oduvijek se tu iSlo na janjetine i kave i zna
se gdje se svi poslovi dogovaraju, zar ne? Sto mi imamo uciti o tome?

No networking je puno vise od pojavljivanja na raznim eventima, upoznavanja i uvaljivanja svojih
vizitki drugima. Networking znaci graditi i izgraditi poslovna prijateljstva radi rasta i osiguranja
poslovnog uspjeha. Dakle radi se o sustavhom stvaranju dugorocnih odnosa i poslovnih
prijateljstava na obostranu korist. Bitna je ta razlika u ispravhom stavu — stavu davanja, a
ne uzimanja, jer networking nije prodaja, nego razvijanje odnosa.

Razvijanje mreze svojih kontakata je nesto Sto nije hitno, ali je vazno. Zato €esto bude
zapostavljeno jer zapnemo u ,,hitnim®, operativnim stvarima. Moramo zavrsiti ponudu... Sad
nam je guzva... Jurimo u vrtice, Skole... Ne stignemo.

Najveca korist od networkinga se krije u susretu s ljudima koji su prosli ono sto mi prolazimo.
Razgovor s njima — osim u razmjeni novih ideja, moze nam pomoci u nosenju s konkretnim
problemima, jer vidimo da nismo jedini koji ih prolaze i obicno nam postane jasnije kako
¢emo rijeSiti to Sto nas mudi. Ponekad se kao poduzetnici osjecamo sami, izolirani i
neshvaceni. Zato je vazno povezivanje s ljudima koji su nam slicni.

Upravo je networking navika koja razlikuje iznimno uspjesne ljude od ostalih. Vazno je i koga,
a ne samo $to znamo. Networking je jedan od 7 najvecih izazova malih poduzetnika i ono
sto najbrze moze osigurati kvantni skok u poslovanju.

"Postajemo prosjek 5 osoba s kojima se
najvise druzimo.” s
Jim Rohn

“Not working? Try networking."
Richard Branson
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KAKO KONKRETNO GRADITI POSLOVNA PRIJATELJSTVA

a) Upoznajte osobu i ¢ime se tocno bavi
b) Steknite povjerenje u tu osobu i u to Sto radi
c) Aktivno preporucujte tu osobu i njen rad

d) Medusobno si pomazite

Pritom budite svjesni da svaki networking razgovor ima 3 faze:
I. SMALL TALK — Nuzan je, ali je bitno da se tu ne zadrzimo predugo.

2. RASPITIVANJE — U ovom trenutku pitamo i saznajemo cime se osoba bavi, koji su joj
izazovi s kojima se nosi. Pritom aktivno sluSamo, a ne da jedva ¢ekamo da zavrsi pricu i da
mi pocnemo svoju.

3. NUDENJE POMOCI — Ovdje mozemo ponuditi konkretan savjet ili kontakt. E sad
mozete pomisliti: ,,U redu, a $to ja nekom ultra poznatom, uspjeSnom mogu pomoci? Pa on/ona
ima sve.“ No, i oni su ljudi. Sviimamo probleme iz jednog ili viSe podrudja — ljubav, zdravlje,
novac i duhovnost. Ako i nemamo konkretan savjet za ponuditi iz nekog od ta Cetiri
podrudja, sigurno imamo neki kontakt/preporuku, nesto smo culi, procitali.

Ne zaboravite — networking nije prodaja. Na pocetku moramo odluditi zelimo li graditi
odnose ili nam je netko potencijalni klijent. U slucaju networkinga rijec je o stavu davanja,
na dugi rok, izgradnji odnosa, a ne kratkoro¢nom ,,uvaljivanju vizitki i prodaiji.

37%
poslova sklapa
70% se uz kavu

Izvor: Hendal

poslova dolazi
kroz networking

Izvor: US Buro
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KAKO SE PONASATI NA NETWORKING EVENTIMA

Niste jedini jer i drugima je neugodno medu ljudima koje ne poznaju. Mnogi se na poslovnim
dogadanjima osjecaju nervozno kao prvi dan u skoli. Stoga vrlo Cesto odlaze do toaleta,
pogledavaju u mobitel, jedu i piju.

STO DA?

- Dodite ranije na event, medu prvima

- Zapamtite - niste dosli upoznati sve ljude, nego neke/odredene

- Javite se organizatoru, zamolite ga/ju ako znate listu gostiju da vas upozna s nekim ili
odredenom konkretnom osobom

- Imajte spremne vizitke. Napomena za kolegice: znam mijenjate cesto torbe, doskocite tome
da stavite vizitke u novcanik, etui i dr. sto je stalno uz vas

- Kad prilazite ljudima, ako razgovaraju s drugima, priblizite im se na pristojnoj udaljenosti i
Cekajte povoljan trenutak kad se mozete ukljuciti u razgovor

- Kad se predstavljate ¢vrsto stisnite ruku — imate 3 do 7 sekundi za ostaviti (dobar) prvi dojam
i osmjehnite se (jeste li znali da je osmijeh jedino Sto na svim od 7000 razlicitih svjetskih jezika
znadi isto)

- Pripremite zanimljiv nacin na koji ¢ete se predstaviti — navedite problem (kojeg kupci imaju
na trziStu), rjeSenje (Vas proizvod/usluga kao rjesenje tog problema) i korist (koju kupci
imaju od toga, koju im bas Vi pruzate — posebnost Vaseg poduzeca). Predstavljajuci se na takav
nacin vodite racuna da ste jasni svojoj baki i malom djetetu od 5 godina. Einstein je rekao: ,,If
you can't explain it simply, you don't understand it well enough.

- Gledajte sugovornika u odi

- Slusajte ljude, aktivno, to znadi da ne cekate da zavrse Sto su pricali da vi mozete poceti
pricati svoje vec slusate sa zanimanjem

- Pitajte ih koji im je trenutno najveci problem/izazov u poslu i kako im mozete pomoci

- | tek kad vidite da mozete ili ste jedni drugima zanimljivi, ponudite vizitku

- Ne zaboravite na follow up — samo 50% ljudi nesto ucini s prikupljenim vizitkama. Povezite
se na drustvenim mrezama, javite se drugoj osobi s konkretnim prijedlogom akcije

- | za kraj najvaznije - sve je u redu s Vama, takvima kakvi jeste. Budite i ostanite
uvijek svoji

STO NE?
Nemoijte prilaziti ljudima, nepristojno ih prekidati u razgovoru i ,,uvaljivati im svoje
vizitke, pokusavati im nesto prodati, pozdraviti sa - ako ti kako mogu pomodi - i odjuriti...
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“Pronadite svoje pleme, svoju ekipu za uspjeh.”

Kristina Ercegovic

Dobrodosli na Business Cafe.

KRISTINAERCEGOVIC.COM
BUSINESSCAFE.INFO
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http://www.kristinaercegovic.com/
http://www.businesscafe.info/

