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I UMREZAVANJE - ALAT USPJESNIH

Prakticnim savjetima
do vaznih poslovnih
kontakata

Snaga networkinga i preporuke oduvijek je imala posebnu vrijednost, jer meduljudski odnosi se

izgraduju kroz povjerenje.

renimo od pocetka, §to je umre-
zavanje ili metworking? Sustav-

kontakata koji vam pomaze da
se povezete s ljudima koji vam mogu biti
na mnogo nacina korisni u poslovanju.
Kad se umrezavate uvijek ste na izvoru
informacija i novih kontakata. Narav-
no, postoji networking putem drustvenih

Zavanjem uzivo.

Kako pristupiti i zapoceti
komunikaciju

Zamislite da se nalazite na konferenciji
na koju ste dosli sami, ulazite u veliku

dvoranu s 500-tinjak ljudi i ne poznajete
- Neke konferencije postale su dogadanja
- na kojima jednostavno morate biti pri-

. sutni, ne samo zbog dugih pauza, dobrog 4. Ako razgovarate o nekom svom isku-

nikoga. Promatrate ljude, svi su nasmija-
ni, uzurbani, svi se druze u grupicama ili
parovima, a vi stojite sa strane i pitate se:

Evo nekoliko prakti¢nih savjeta:

- kako ¢u ja upoznati nekoga? Priznajem,
. na prvi pogled izgleda obeshrabrujude.

no izgradivanje i Sirenje mreze Velik broj poslovnih ljudi na konferen- Nekoliko vaznih pravila
cije dolazi kako bi nesto zanimljivo sa- .

S T T : . networkinga:
znali, a jo$ vedi broj ljudi dolazi upravo

da bi stvorili nove poslovne kontakte.

Stoga, pauze za kavu izmedu predavanja
imaju veliku vaznost. Mnogi u $ali kazu:

v . . : §to ima vise pauza, tim je i bolja konfe-
mreza, no ovaj put bavit éemo se umre- : "
| rencija.

: Umrezavanje je postao nacin zivota po-

duzetnika, stoga rast poslovnih udruze-
nja, konferencija i raznih poslovnih eve-
nata sve viSe raste. Unato¢ brzorastuéem
razvoju tehnologije, srecom, i dalje naj-
vecu vrijednost ima osobni kontakt.

1. Secite polako kroz guzvu i promatrajte lica, sigurno cete naici barem
na jednu osobu koju poznajete koja veé razgovara s nekim s kim ée vas

upoznati.

2. Na poslovnim druzenjima ¢esto se nalaze visoki okrugli stolovi za kojima
uzvanici stoje uz ¢asu vina, kave ili Sampanjca, odaberite neko ugodno
lice, pridite i priupitajte mozete lii vi na stol odlozZiti svoj Sampanjac,
osoba ce se vjerojatno ugodno osmjehnutii zapoceti s vama neformalnu

konverzaciju.

3. U pauzama izmedu predavanja na konferenciji, ako pokraj vas stoji
takoder osoba koja nema sugovornika, spontano je upitajte: Kako ste
zadovoljni sa zadnjim predavanjem? Na taj ste nacin otvorili komunikaciju
koja vas moze odvesti tko zna u kojem smjeru.

$vedskog stola ili Sampanjca, nego zbog

- dobre poslovne energije.

1. Budite iskreno zainteresirani za ljude,
pokazite interes za njihove poslove,
izazove o kojima vam pri¢aju, postav-
ljajte pitanja, pozorno slusajte, budite
usmjereni na druge.

2. Ne pricajte o sebi, jer ée vas drugi io-
nako pitati kada za to dode vrijeme,
tada Cete iskoristiti priliku te kratko
i jasno predstaviti sebe i svoju djelat-
nost.

3. Nesebi¢no dijelite znanje s ljudima
koje upoznate, kako kaze mudra izre-
ka: §to vise dijelite, vise imate.

stvu, nikada nemojte spominjati ime-
na ljudi ili kompanija (nikada ne znate
s kim razgovarate; svi smo se mnogo
puta iznenadili koliko je svijer mali).

5. Budite opusteni u komunikaciji, ne
ocekujte velike poslove i najveceg kli-
jenta, ne moze svaki razgovor uroditi
poslom.

6. Ponekad ne ocekujuéi gotovo nista, u
razgovoru vam se moze otvoriti od-
li¢na poslovna suradnja i prilika.

7. U svakoj komunikaciji nastojte osta-
viti dobar dojam, jer nikada ne znate
kada i u kojoj situaciji éete ponovo
sresti istu osobu.

8. Ako ste dosli na poslovno druzenje

s kolegicom ili tamo sretnete nekog
poznanika, naravno da se necete cije-
lo vrijeme druziti samo s tobom oso-
bom, jer ste dosli upoznati nove ljude.

9. Razgovori o kuénim ljubimcima, pro- :
vedenom vikendu, sportu, hobiju uvi- !

jek prolaze i mogu biti zanimljivi.

10. Pitajte sugovornika za miSljenje, na
taj éete nacin potaknuti razgovorira- !

splamsati komunikaciju.

11.Budite ugodni, leZerni, spontani,A

kratki, jasni i simpati¢ni.

12. Saljite dobru energiju i vibru, na taj
e vas nadin ljudi preporucit nekom
drugom ili pozeljeti ponovno vidjeti.

13. Mozda ponekad necete biti raspolo-
zeni za poslovno druzenje, ali sigurno
¢e vam na kraju biti drago Sto ste dos-
li i upoznali zanimljiva lica.

14.Sebe i svoju djelatnost predstavite
kratko i jasno (elevator pitch*).

15. Potrudite se zapamtiti ime osobe s !
kojom razgovarate, najéesée lakse :
pamtimo lica, ali svatko od nas voli :

Cuti svoje ime.

16. Ne upadajte u razgovor sugovorniku
usred rijedi ili recenice.

17.Budite diskretni i ne namedite svoju
uslugu, sasluSajte sugovornika i upu-
tite mu savjet ili svoje misljenje.

18. Napravite follow-up, 1 ili 2 dana na-
kon upoznavanja poveZite se s oso-
bom na dru$tvenim mrezama, obra-
tite se mailom ili pozivom.

19. Budite usmjereni davanju znanja, sa-
vjeta, preporuka, novih kontakata.

sjetnica.

Sto dobivamo umrezavanjem:

1. Upvijek ste na izvoru raznih vrsta in-
formacija

2. Kroz price drugih ljudi ¢ujete razna
iskustva, neka od njih ¢e i vama sigur-
no pomodéi

3. Mogucénost sklapanja novih poslov-
nih kontakata

4. Pokretanje novih projekata i ideja

5. Upoznavanje novih prijatelja

6. Razvijanje komunikacijskih vjestina s |

razli¢itim profilima ljudi

7. Razvijanje svoje vjeStine predstavlja-

nja

8. Upoznavanje novih ljudi uvijek podi-

Ze razinu raspoloZenja i samopouzda-
nja.

Informacije koje predstavljamo kroz e/e-

vator pitch:

e Cime se bavimo, nasa osnovna djelat-
nost?
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Vazan alat u umrezavanju: elevator pitch

Podsjetimo se: Elevator pitch je govor kojim brzo i jednostavno predstavljate
svoj proizvod, uslugu ili organizaciju. Naziv takvog oblika govora ukazuje
da biinformaciju trebalo izre¢i u vremenskom rasponu od 30 sekundi do 2
minute, odnosno za ono vrijeme koliko traje voznja liftom. Cilj je u kratkom
vremenskom roku privuci paznju potencijalnom klijentu ili poslovnom part-
neru, kako bi se zainteresirao da ¢uje vise o onome $to predstavljamo. To je
vjestina nuzna svakom poslovnom covjeku.

*  Koji proizvod ili uslugu nudimo?

jentima?

¢ U ¢emu smo specifi¢no dobri, koja je
20. Uvijek sa sobom nosite veci broj po-

nas$a konkurentna prednost?

Vaznost preporuke

¢ stvo s losim? Ili preporuku za dobrog od-
* Koje probleme rjesavamo nasim kli- vjetnika i sli¢no. Svatko od nas se osjeca
. bolje kada dobije odliénu preporuku za
- uslugu koja mu je u ovom trenutku izu-
- zetno vazna, a jo$ bolje kada moze neko-
- me pomodi. Prije svega davanje je prava
- vrijednost, kako u privatnom, tako i u po-

P . . * slovnom Zivotu.
Sigurno ste bili u situaciji da vas netko

upita: moze§ li mi preporuciti nekog
dobrog knjigovodu? Ili majstora za ke-
ramiku jer preuredujem kupaonicu? Ili :
dobrog stomatologa jer ve¢ imam isku- :

Stoga, izadimo iz svojih ureda, druzimo
se, zabavljajmo, u¢imo i pomazimo jedni
drugima, jer samo tako mozemo svi za-
jedno uspjeti. |




