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* Rozmowy z klientami i prezentacja towaréw
a = e Zarzadzanie kontaktami z klientami
* Przygotowywanie przekonujacych ofert
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L..J = rozwiewac watpliwosci klientéw, przekonywac ich do zakupu produktow i utrzymywac
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Opis tresei

Biblia handlowca. Najbogatsze 7rodto wiedzy o sprzedazy

Czg$é 1. Reguly, sekrety, dobra zabawa

1.1. Ksiega Stworzenia
Biblia handlowca — druga edycja
Wprowadzenie — ,Niestety, nie ma takiej mozliwosci”
8,5 sposobu jak najlepiej wykorzystac te ksiazke
8,5 Pomnéz swoje pienigdze!
No dobrze, wiec co bedziesz z tego mial?
Dawne metody sprzedazy juz si nie licza... czy co$ w tym rodzaju...
Skuteczna sprzedaz w czasach kryzysu gospodarczego
Samoprzylepne karteczki Twoim kluczem do sukcesu

1.2. Ksi¢ga Regut
39,5 sposobu na sukces w sprzedazy
DHD — moja recepta na sukces

1.3. Ksigga Sekretow
Dlaczego handlowcom nie zawsze si¢ udaje?
Nie jeste§ urodzonym handlowcem — naucz sie zarabiac!
Czy nie cierpisz przypadkiem na wrodzong blokade mentalng?
Jak klient (naprawde) chce by¢ traktowany
Jak (tak naprawde) chce by¢ traktowany handlowiec
Jak znalez¢ czuly punkt klienta?

1.4. Ksigga Wielkich Sekretow
Najlepsze transakeje robi sie z przyjaciétmi
Twoj obecny klient jest Twoim najlepszym przysztym klientem
Poniedziatek — najlepszy dziefi na zamykanie transakeji
Najprostszy sposob sprzedazy? Zacznij od gory
Zyciowe credo

1.5. Ksigga Humoru
Nie macie pojecia, co mi si¢ przytrafito po drodze!

25

49

57

77

95



20

Czgsé 2. Jak ol$nié klienta

2.1. Ksigga Zachwytéw
Czynnik WOW pomoze Ci zrobi¢ dobry interes
Czy korzystasz z czynnika WOW?
Pamieta mnie pan? Jestem handlowcem...

2.2. Ksigga Pytan
Sprzedawac czy nie sprzedawaé? Oto jest (MOCne) pytanie
Sztuka zadawania pytafi
Czy potrafisz przeprowadzi¢ transakcje za pomocg pieciu pytaf?

2.3. Ksigga Mocy
Jestes teraz w mojej MOCy

Czgs¢ 3. Pozwolcie, ze si¢ przedstawig

3.1. Ksi¢ga Autoprezentacji
Przepis na trzydziestosekundow autoreklame
Jak zaprezentowac sie w trzydziesci sekund?
Jak najlepiej wykorzysta¢ zdobyte referencje?

3.2. Ksiega Ofert
Akwizytorom wstep wzbroniony — ulubiony napis handlowcéw

Jak dotrze¢ do odpowiedniej osoby decyzyjnej i przedstawié jej oferte?

Rozpoczecie jest tak samo wazne jak zakoficzenie

99

113

123

127

141

Sktadanie oferty to dobra zabawa. Ale tylko pod warunkiem, Ze sam w to wierzysz

Etapy skfadania oferty

Czg$é 4. Jak zrobi¢ dobrg prezentacje
4.1. Ksigga Prezentacji

Jak utatwi¢ sobie sprzedaz? Trzeba nawigza¢ dobry kontakt z klientem

15,5 pytania na temat wiarygodnosci

12,5 sposobu na przekonanie klienta do kupna

Gdzie i kiedy rodzi si¢ zaufanie klienta do sprzedajacego?
Stowa i zwroty, kt6rych nalezy unika¢ za wszelkg cene
Fizyczne zaangazowanie klienta = sprzedaz

Czym r6zni si¢ sprzedaz grupie od sprzedazy indywidualnej?
Prezentacja XXI wieku

159



Czgsc 5. Watpliwosci, zamkniecie i kolejne podejscia

5.1. Ksiega Watpliwosci 185

Watpliwosci — wystap!

Przeszkody w praktyce. Praktyczne rozwigzania

Przewidywanie watpliwosci

Przezwyciezanie watpliwosci...
»Musze to przemysle¢”
,Niestety, przekroczylismy juz tegoroczny budzet”
,Chciatbym sprawdzi¢ jeszcze dwie inne firmy”
,Chciatbym to kupid, ale cena jest za wysoka”
»Jestem zadowolony z mojego dotychczasowego dostawcy”
»Musze miec zgode przetozonego” (w domu i w pracy)
»Musze to uzgodni¢ z moim szefem”
,Prosze sie do mnie odezwac za pot roku”

5.2. Ksiega Zamkniecia 215
Jakie sa pierwsze oznaki gotowosci klienta do kupna?
Odpowiadajac na pytania klienta, unikaj odpowiedzi: ,, Tak” lub ,,Nie”
Jak zadawa¢ pytanie zamykajace?
Stara jak §wiat reguta mowi...
Sprzedaz na pieska
Najpierw zjedz deser!
Najlepsze zamkniecie transakcji wcale nie jest zamknieciem

5.3. Ksigga Wytrwalosci 231
Nie ma sprzedazy bez systemu
Narzedzia sprzedazy odgrywaja wazng role
w procesie rozwijania kontaktow z klientem
Wiekszo$¢ transakeji zawiera sie dopiero za siodmym podejéciem
Czlowieku, jeste$ handlowcem od dziecka!
Zatatw konkurencje za pomocy kilku groszy
Odpowiednio uzyty faks pomoze Ci zdoby¢ wielu nowych klientow
Och, nie... Tylko nie automatyczna sekretarka!
»Zostaw wiadomo$¢ po sygnale, na pewno do ciebie oddzwonie”. Na pewno...
Nie mozesz si¢ uméwic na spotkanie?

21



2

Czes¢ 6. Przeciwnosci i przeciwnicy

6.1. Ksiega Lamentow i Biadolenia
Gdy zta sprzedaz przytrafia sie dobrym ludziom
18,5 cechy nieudanej kariery sprzedawcy

6.2. Ksi¢ga Konkurencji
Taficzysz z konkurencja? Nie pomyl krokdw!

Czg$¢ 7. Niech zyje Krél Klient Wielki

7.1. Ksi¢ga Obstugi Klienta
Tajemnica $wietnej obstugi klienta... Ty Boyd
Doskonata obstuga klienta to potezne narzedzie sprzedazy
Reklamacje rodzg sprzedaz... o ile dobrze na nie zareagujesz

Cze$¢ 8. Gloszenie nowiny

8.1. Ksigga Komunikacji
Cotygodniowe spotkania dziatu sprzedazy
miejscem generowania nowych transakcji
Oferta zadziata, jezeli tylko j3 napiszesz
Chcesz sfinalizowa¢ wiecej transakeji? Uwazniej stuchaj!
Nauka stuchania w dw6ch stowach: zamknij sie!
Istnieje 100 miliardow réznych typéw nabywcéw. Przekonaj sie sam

Ku bezbfednej, pozytywnej komunikacji

8.2. Ksigga Targow
35,5 zasady sukcesu na targach
Jak rozegraé targi?
Jak kontynuowac to, co zainicjowate$ na targach?

Czg$¢ 9. Nawigzywanie kontaktow

9.1. Ksigga Nawigzywania Kontaktow
Nawigzywanie kontaktéw... sztuka poznawania whasciwych osob

ABC nawigzywania kontakt6w. .. jak rozpracowat uczestnikow spotkania
CDE nawigzywania kontaktow... jak wykorzysta¢ uczestnikéw spotkania

Tworzenie wiezi przy nawigzywaniu kontaktéw
Wstepowanie do organizacji — reguly sukcesu
Poznawanie tych, ktorzy sie licza
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269

273

285
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Sprzedaz w windzie. Nowe oblicze nawigzywania kontaktow
Dokumentowanie, §ledzenie i korzystanie z nawigzanych kontaktéw
Gra w kontakty

Czg$¢ 10. Prorocy i zyski

10.1. Ksigga Przywodztwa 347
8,5 cechy przywodcy
Warunki sukcesu menadzera sprzedazy
Menadzerowie sprzedazy moga pomoc lub zaszkodzi¢. Wszystko zalezy od nich

10.2. Ksigga Trendow 357
Nowy gatunek handlowca — nie-handlowiec
Co ma z tym wsp6lnego Bob Salvin? Wiele!

10.3. Ksigga Prorokow 367
Niezapomniane warsztaty Kena Blancharda i Harveya MacKaya
Zig Ziglar niemal sie poddal, juz miat zrezygnowac...
Pogotowie handlowe z wizytami domowymi

Czgsé 11. W gore dochodzie!

11.1. Ksigga Liczb 379
Potok sukcesu

Czes¢ 12. Rozgrzeszenie

12.1. Ksigga Wyjscia 387
Ojcowie nieSwiadomie uczg nas, jak osiagnac sukces w sprzedazy
Wieczorem wszystko zanotuj
Zaangazuj si¢!
Postowie... Kiedy dorosne
Podziekowania

Skorowidz 403
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robi¢ takie

Czesc 9.
Nawigzywanie kontaktow

spotkania.

KS ]1(@ g@, Nawigzywanie kontaktow...
&Wﬂ@ Zy: Mama méwita: ,,Nie rozmawiaj

z nieznajomymi” (wstep do bestsellera

WANI1A Susan RoAne How to Work a Room).

K @mt &kt 6W Nie mam nic przeciwko matczynej

mitosci, ale jezeli chcesz

z powodzeniem nawigzywac
kontakty, lepiej zacznij rozmawiaé
Z nieznajomymi.

Y€ Nawigzywanie kontaktéw... sztuka
poznawania whasciwych 0séb ........322
Y€  ABC nawiazywania kontaktéw...

jak rozpracowat uczestnikow Jaka warto$¢ ma dla Ciebie trwata
SPOLKANIA w.vverveneeerseerrrscraersneasenne 325

znajomo$¢ biznesowa albo przyjaciel,
¥¢ CDE nawigzywania kontakt6w. .. , ] . , . Przy) .
ool , "y ktéry moze poméc Tobie lub Twojej
jak wykorzysta¢ uczestnikéw

SPOLKANIA evvveserveserresserressersesseneens RYLQl firmic?

Y% Tworzenie wiezi

przy nawigzywaniu kontaktow ..... 332 Takie znajomosci prowadza

¥¢ Wstepowanie do organizacji do wielkich karier.

— reguly SUKCESU vuuvurvrrerrrrrrnenanns 334

Y% Poznawanie tych, ktérzy sic liczg .. 337 Przyjaci6t nigdy za mato.
¥ Sprzedaz wwindzie. Nowe oblicze

ak wobec tego wykorzystaé t
nawigzywania kontaktOw ............. 340 Jakew 50 WyKorzy ¢

. . szanse? Trzeba nawigzywaé kontakty.
Y% Dokumentowanie, §ledzenie ¢ YW ¥

i korzystanie z nawigzanych

kontaktéw 343 Od czego zaczac? Na przyklad
................................... - od et dobry”..,
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Crlowiek mqdry wie wszystko,
czlowiek sprytny wszystkich zna.
Przystowie chiriskie

Nawigzywanie kontaktow...
sztuka poznawania
whasciwych osob

W jaki sposob wykorzystaé nawigzywanie kontaktéw do budowy wlasnej
kariery?

Stworz plan nawigzywania kontaktéw. Najlepiej dzis.

Ile godzin w tygodniu nalezy po$wieci¢ na nawigzywanie kontaktow?

Aby ruszyé z miejsca, trzeba poswieci¢ na to co najmniej 5 godzin tygodniowo

(po godzinach pracy).

Jak ocenié, na ile produktywne byly godziny po$wiecone na nawigzywanie
kontaktéw?

Latwo to zmierzy¢é — powinienes nawigzad okoto 20 kontaktow tygodniowo.

To Twoja kariera. Twoja szansa. Czy wykorzystasz potege nawiqzywania
kontaktow? Jezeli nie zrobisz tego teraz, to kiedy? I tak caty czas pracujesz.
Moze dla odmiany chciathys sig troche rozerwad.

e Nawigzywanie kontaktéw to poznawanie tych, ktérzy moga
pomoéc Ci rozwinagé Twoja dziatalnosé.

e Nawigzywanie kontaktéw moze by¢ wiatrem w zagle Twojej
dziatalno$ci lub kariery.
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e Nawigzywanie kontaktéw to spotykanie sie z ludZmi z branzy
i przeksztalcanie ich w klientéw lub przyjaciét.

e Nawiazywanie kontaktéw to budowanie owocnych,
dtugotrwatych znajomosci.

e Nawigzywanie kontaktéw to budowanie banku zasobéw
ludzkich, ktéry wyptaca odsetki i dywidendy kumulujace sie
tak dtugo, jak dtugo zyjesz.

Sekret...

Nawigzywanie kontaktow ma sens tylko przy pozytywnym nastawieniu.

Twoim celem jest potaczenie umiejetno$ci nawigzywania kontaktéw z 5-letnim
planem zaangazowania, w ktorego rezultacie osiagniesz cele w postaci:

¢ Wigkszej liczby kontaktéw biznesowych.

v¢ Wigkszej sprzedazy.

Y¢ Lepszego poziomu wiedzy.

¢ Wigkszego zaangazowania w spolecznos¢.

Credo...

Wiem, ze jesli si¢ zaangazuje, wygospodarujg czas,
bedg regularnie nawigzywat kontakty i bede to robit dobrze,
to efekty przekroczg moje oczekiwania
zwigzane z wstapieniem do jakiej$ organizacji.

Aby nawigzywanie kontaktéw prowadzilo do sukcesu,
konieczne jest stworzenie planu.

Oro kwestionariusz pomagajacy w sformutowanin planu. Skorzystaj z niego!
e Gdzie obecnie szukam kontaktéw?
e Gdzie powinienem szuka¢ kontaktéw?

o Gdzie szukaja kontaktéw moi najlepsi klienci?
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e Jakie s3 trzy organizacje, ktérym powinienem si¢ przyjrzeé,
amoze i wstapi¢ do nich?

e Ile godzin tygodniowo powinienem po$wieci¢ na nawigzywanie
kontaktéw?

e Jakich pieciu ludzi chciatbym najbardziej poznaé?
e Jakie wyznaczytem sobie cele na pierwszy rok?

e Czy mam wszelkie umiejetnosci potrzebne do nawigzywania
kontaktow?

e Czy mam narzedzia potrzebne do nawigzywania kontaktow?
e Kto jest §wietny w nawigzywaniu kontaktéw? Moze zadzwonié

do niego i poprosi¢ o pomoc?

Odpowiedz na powyzsze pytania. Nakieruja Ci¢ one na stworzenie idealnego
planu nawigzywania kontaktéw. Plan nie obejmuje jedynie Twojego osobistego
zaangazowania. Tylko Ty sam mozesz to zapewnic.
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Jezeli przyszedtes z kolegg lub wspolpracownikiem
na spotkanie dla chegeych nawigzywac kontakty,
rozdzielcie sig! Tracicie czas, siedzqc i rozmawiajge
ze sobg albo chodzgc razem.

ABC nawigzywania kontaktow...
jak rozpracowa¢
uczestnikow spotkania

Fundamentalne zasady
udanego nawiqzywania kontaktow

Organizowanie spotkan dla cheacych nawiazywac kontakty stato sie waznym
narzedziem biznesowym w USA. Uczestnictwo w takich spotkaniach kosztuje
niewiele (czesto jest darmowe), jest efektywne i produktywne (zwykle mozna
nawigza¢ od 20 do 30 kontaktéw w pare godzin), a same spotkania maja
bardziej swobodny charakter (robienie intereséw w swobodnej atmosferze
jest latwiejsze i przyjemniejsze).

Jezeli watpisz w uzyteczno$¢ takich spotkan, przemysl co$ takiego: jezeli
w sali znajduje sie 100 oséb i masz 2 godziny na nawigzywanie kontaktow,
jeste§ w stanie porozmawia¢ przynajmniej z potowa obecnych i nawigzaé
okoto 30 kontaktéw. Ile trwaloby wykonanie 50 telefonéw w innych
warunkach? Pewnie tydzien.

Na spotkania tego typu przychodzi wieln Iudzi, ale niewielu wie, jak efektywnie
nawigzywac na nich kontakty. Oto kilka technik i narzedzi, ktére pomagajq
w staniu si¢ bardziej efektywnym i produktywnym ,,kontaktmistrzem”:
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15,5 fundamentalnej zasady
nawigzywania kontaktow

1. Zaplanuj, co deZiCSZ robil na spotkaniu. Ustal, kto bedzie, co musisz zabra,
jakie s3 Twoje cele i czy kto§ jeszcze z Twojej firmy powinien p6js¢ z Toba.
2. Przybadz wczesnie gotowy do dziatania, wygladajacy profesjonalnie

iz kieszenia pelng wizytéwek.

3. Jezeli przyszedtes z kolegg lub wspotpracownikiem na spotkanie
dla chcacych nawigzywaé kontakty, rozdzielcie sig! Tracicie czas, siedzac
i rozmawiajac ze soba albo chodzac razem.

4. Przynajmniej dwa razy przejdz przez thum zgromadzonych. Zobacz,
kto przyszedt, i zlustruj sale.

5. Namierz potencjalnych klientéw. Postaraj sic wyczué, z kim powinienes sie
spotkaé.

6. Pewnie $ciskaj dtonie. Nikt nie lubi wita¢ si¢ ze $nigtymi rybami.

7. Wykuj na pamie¢ swoj 30-sekundowy mowiony spot reklamowy.

8. Niech ten spot ma naprawde nie wiecej niz 30 sekund. Najlepiej jesli ma mniej!
9. Badz wesoly, entuzjastyczny i pozytywny. Nie narzekaj na ciezki dzien.
Ludzie chcg robi¢ interesy ze zwyciezcami a nie z mazgajami.

10. Nie trac czasu, jezeli osoba nie jest dobrym potencjalnym klientem.

Ale wycofuj sie w uprzejmy sposob.

11. Nie wtracaj si¢. Wchodzac komus w stowo, mozesz pozostawi¢ po sobie zte
pierwsze wrazenie. St6j nieopodal i, kiedy nastapi chwila przerwy, odezwij sie.

12. Jedz na poczatku. Trudno jednoczesnie jesc i brylowaé w towarzystwie.
Zjedz co$ zaraz po przyjsciu, tak aby potem méc witad si¢ oraz rozmawiad,
nie plujac kawatkami fileta z morszczuka, i efektywnie ,,przerobi¢” zebranych.

13. Nie pij alkoholu. Jezeli wszyscy inni s ,,nieco wyluzowani”, bedac trzezwy,
zyskujesz przewage (mozesz wypic kilka piw po spotkaniu, aby uczci¢ $wiezo
nawigzane kontakty).

14. Nie pal i zadbaj o to, by nie bylo od Ciebie czu¢ tytoniu.
15. Zostan do konica. Im dtuzej zostaniesz, tym wiecej kontaktéw nawiazesz.

15,5. Wazna uwaga! Badz zabawny i sam dobrze si¢ baw. To nie jest trepanacja
czaszki, tylko $wietna okazja, by pozna¢ innych ludzi i zawrze¢ warto$ciowe
znajomosci. Ludzie lubig obcowac z osobami, ktore sg szczesliwe.
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Dokad pojsé?

Jezeli méwisz: ,,Chodze na te spotkania, ale jako$ nie spotykam zbyt wielu
potencjalnych klientéw”, to znaczy, ze nie postepujesz zgodnie z funda-
mentalnymi zasadami albo nie szukasz kontaktéw tam, gdzie trzeba.

Wybér spotkania jest rownie wazny jak samo nawigzywanie kontaktéw
na nim. Zapytaj swoich pieciu najlepszych klientéw, gdzie szukaja kontaktow,
i od tych miejsc zacznij.

Kazdego tygodnia w gazetach biznesowych mozna znalez¢ informacje

o roznych spotkaniach i wydarzeniach w §wiecie biznesu. Wydarzenia
spoteczne i kulturalne réwniez s3 okazja do nawigzywania kontaktéw.
Wybierz takie, jakie moga zainteresowaé Twoich potencjalnych klientow
lub ludzi, ktérych cheesz poznad.
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Aby naglepiej wykorzystaé spotkania
w celu nawigzywania kontaktow, poswied 75%
czasu ludziom, ktorych nie znasz.

CDE nawigzywania kontaktow...
jak wykorzystac
uczestnikow spotkania

Tajemnice udanego nawigzywania kontaktéw

»Chcialbym zdobywa¢ wiecej klientéw drogg nawigzywania kontaktéw”.
Jezeli powiedziates sobie co$ takiego wiecej niz raz i chcesz powaznie
potraktowac inzynierie nawigzywania kontaktéw, przeczytaj ponizsza liste
technik i taktyk, ktére pomoga Ci nawigzywaé kontakty z dobrymi
potencjalnymi klientami.

Jezeli nie dziatasz zgodnie z podstawowymi zasadami (tymi z poprzedniego
punktu), to nawet nie zabieraj sie za te bardziej subtelne, bo nie zadziataja.

10,5 subtelnego sktadnika sukcesu
przy nawigzywaniu kontaktow

1. Na poczatku i na konicu spotkania w miar¢ mozliwosci st6j blisko drzwi.
Na poczatku mozesz zobaczy¢, kto wehodzi, i namierzy¢ swoje cele,
a na koficu mozesz ztapaé kogos, kogo pominates.

2. Poswig¢ 75% czasu ludziom, ktorych nie znasz. Spedzanie czasu
ze wspOtpracownikami i kolegami moze by¢ przyjemne, ale w ten sposéb
Twoja kieszeni nie napelni sie zadnymi wizytéwkami.
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3. Poswiec 25% czasu na poglebianie istniejacych stosunkow. Rozmawiaj

ze swoimi klientami. Im lepiej ich znasz, tym bardziej lojalni beda wobec
Ciebie i Twojej firmy.

4. Nie spiesz si¢ z méwieniem o sobie. Po 5- lub 10-sekundowym przedstawieniu
sie zapytaj rozméwece, co robi. Zréb to, ZANIM ZACZNIESZ WGLEBIAC
SIE W SZCZEGOLY TEGO, CO ROBISZ (patrz ,,Ksiega Autoprezentacji”).

5. Gdy potencjalny klient powiedziat juz co$ o sobie, Twoim nastgpnym
ruchem jest stworzenie wiczi (odnalezienie wspolnych zainteresowan)

i okazji do wzbudzenia zainteresowania tym, co oferujesz. Bazuj na tym,
co powiedziat potencjalny klient, przedstawiajac sie.

6. Jezeli osoba wydaje si¢ dobrym potencjalnym klientem, musisz znalez¢
jaki$ wspolny grunt poza biznesem, jezeli cheesz utatwié sobie droge do
dalszych intereséw. Znajdz jedng rzecz, ktéra obydwaj lubicie lub znacie.

7. Sprobuj z miejsca uméwic si¢ z potencjalnym klientem. Jezeli chcesz
otrzymac wizytéwke, wrecz swoja albo podaj jakis powdd, dla ktorego
potrzebujesz wizytéwki (,,Prosze da¢ mi wizytéwke, to wysle na pana adres
wiecej informacji”). Jezeli klient nie bardzo chce da¢ Ci wizytowke,
prawdopodobnie i tak bedzie si¢ z nim trudno uméwié¢ w przysztosci.

8. Zapisz od razu wszystkie potrzebne informacje na odwrocie wizytowki klienta.
Bedziesz musiat si¢ do nich odwotaé przy kolejnych prébach kontaktu.

9. Nie sprzedawaj swojego produktu lub ustugi. Stworz jedynie jakas wiez
i poczucie pewnosci. ,,Sprzedaj” spotkanie.

10. Kontroluj czas. Po nawigzaniu kontaktu, wzieciu wizytéwki, stworzeniu
wiezi i potwierdzeniu nastepnego kroku (wysyltka, telefon, spotkanie),

PRZEJDZ DO NASTEPNE] OSOBY.

10,5. Zagraj ze wspotpracownikiem. Jezeli idziesz z kims z Twojej firmy, zat6z
sie, kto zdobedzie wiecej wizytowek (ale takich od potencjalnych klientow).
Im wieksza bedzie pula zaktadu, tym mniej prawdopodobne, Ze cho¢ przez
sekunde bedziecie ze soba rozmawiac.

Inne pomysly na nawigzywanie kontaktow

Opanowate$ juz podstawy. Wykorzystaj teraz nowo nabyta wiedze.
Aby mozliwe bylo wprowadzenie w Zycie planu nawigzywania kontaktow,
potrzebujesz jeszcze kilku wskazéwek. Kontakty to potezna i efektywna
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kosztowo brofi w marketingu. Prawidtowo uzyte moga stanowi¢ podstawe
rozwoju Twojej firmy. Tak byto w moim przypadku. Oro 12,5 moich osobistych
tajemnic sukcesu:

1. W naszym biurze wisi roczny kalendarz z zaznaczonymi wszystkimi
okazjami do nawigzywania kontaktow, a obok niego mata tablica, gdzie
wieszamy materialy promocyjne i zaproszenia na te imprezy. Kalendarz
jest aktualizowany kazdego tygodnia.

2. Trzymam si¢ reguly 50 0s6b. Jezeli w jednym pokoju znajduje si¢ wiecej
niz 50 os6b, to jedng z tych 0s6b musze by¢ ja.

3. Naucz si¢ gawedzi¢ i powaznie rozmawia¢. Méw krétko i na temat.
Jezeli kto$ pyta, czym sie zajmujesz, odpowiedz krétko i zwiezle.

4. Nie miel ozorem tylko po to, zeby co§ méwic. Jezeli juz cos méwisz,
méw do rzeczy.

5. Pamietaj, jakie problemy mozesz rozwigza¢, zamiast zanudza¢ informacjami
na temat tego, co oferujesz. Méw o tym, jak rozwiazujesz dany problem,
a nie jakie produkty lub ustugi oferujesz.

6. Za wszelkg ceng unikaj negatywow. Nie narzekaj ani nie méw Zle o zadnej
osobie lub firmie. Nigdy nie wiadomo, czy osoba, z ktéra rozmawiasz,
nie jest w jaki$§ sposéb powiazana z tymi ludZmi, firmg lub produktem.

7. Badz kulturalny. Dzigkuje i prosze to stowa, ktérych zaréwno obecnosé,
jak i brak réownie bardzo przyczynia sie do stworzenia Twojego wizerunku.

8. Nie poswigcaj zbyt wiele czasu jednej osobie, bo wéwczas dziatasz
wbrew idei nawigzywania kontaktéw. Jezeli znajdziesz dobry kontakt
lub potencjalnego klienta, poswie¢ mu troche wiecej czasu. Wiedz, kiedy
powiedziales i ustyszales juz wszystko, co chciate$. Badz na tyle sprytny,
by uméwic si¢ na spotkanie, wzbudzi¢ zainteresowanie i p6js¢ dale;.

9. Twoim celem jest skorzystanie z obecnosci wszystkich zgromadzonych.
Jezeli poswigcisz 3 minuty potencjalnemu klientowi, daje Ci to mozliwo$¢
nawigzania 20 kontaktéw w ciagu godziny. Kazda sekunda jest cenna. Skala
zgromadzenia okre$la ilo$¢ czasu, jaki mozesz poswieci¢ kazdej osobie.
Im wieksze zgromadzenie, tym krécej powiniene$ rozmawiac i tym mniej
czasu powiniene$ poswieci¢ ludziom, ktorych znasz.



Ksiega Nawizzywania Kontaktsw 331

10. Zaangazuj si¢ w dziatalno$¢ organizacji, wsréd ktorych szukasz kontaktow.
11. Ludzie identyfikuja si¢ i robig interesy z przywédcami!

12. Dobrze si¢ baw. WiedZ prym swoja pozytywng postawg i entuzjazmem.
Klienci pojawig si¢ sami.

12,5. Pamietaj, ze na spotkaniu dla szukajacych kontaktow wszyscy chcg cos
sprzedaé! Czasami bedziesz musiat odegra¢ role nabywey, aby mie¢ okazje
do wystapienia w roli sprzedawcy. Musisz umie¢ gra¢ po obydwu stronach.
Tajniki sztuki nawigzywania kontaktéw dadza Ci mozliwo$¢ wystepowania
w obu tych rolach przy zachowaniu pelnej kontroli sytuacji.
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Jezeli uda Ci sig znalezé wspolne zainteresowania

w trakcie nawigzywania kontakiu, bedziesz miat
idealny temat na rozpoczecie rozmowy, kiedy
skontaktujesz sig ponownie, by umowic si¢ na spotkanie.

Tworzenie wigzi
przy nawigzywaniu kontaktow

Wspdlne zainteresowanie to subtelny, ale bardzo wazny aspekt procesu
sprzedazy. Tworzenie wiezi w oparciu o wspdlne zainteresowania zwieksza
Twoja szanse na spotkanie (i sprzedaz) podczas kontynuacji kontaktu.

Postepuj zgodnie z ponizszymi wskazéwkami, aby zmaksymalizowad swojg
produktywnosé w trakcie i po spotkaniu dla szukajgcych kontaktéw:

Osoby, kire juz znasz. Jezeli jakies interesy sa w toku, omawiaj je przez ok.
dwie minuty. Jezeli jest to Twoj klient, po$wiec pare minut na zbudowanie
osobistej wiezi, szukajac wspdlnych zainteresowan. Jezeli Twéj klient rozmawia
z kims, kogo nie znasz, postaraj sie, by was przedstawiono, i zobacz, czy osoba
ta jest taka, ktdrej szukasz. Jezeli co§ obiecate$ lub zobowigzales sie do czegos,
popro$ o jeszcze jedna wizytowke i od razu zapisz tre$¢ obietnicy na odwrocie.
Cho¢by nie wiadomo co, po pieciu minutach ruszaj dale;j.

Osoby, ktorych nie znasz. Zdobadz informacje, zanim wyrecytujesz swoja
30-sekundowg reklame. Nie méw zbyt duzo, ani nie prébuj sprzedawaé,
dopdki Twéj rozmoéwea nie opowie o sobie i przed préba wysondowania
wspolnych zainteresowan. Zadaj otwarte pytanie o to, w jaki sposéb korzysta
obecnie z takich rzeczy, jakie oferujesz (Gdzie obecnie zaopatrujecie sie

w...? Jak korzystacie z...? Gdzie kupujecie...? Co wiecie na temat uzywania...?).
Musisz zadawac takie pytania, ktore sprawiaja, ze klienci zaczynajag mowié

o sobie i otwiera¢ sie. Gdy tylko zahacza o tematy prywatne, podejmij to

i na tej podstawie rozwijaj rozmowe.
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Prébuj ustalié, jakie sg osobiste zainteresowania potencjalnego klienta.

Po tradycyjnej wymianie informacji zawodowych probuj dowiedzie¢ sie,

co klient robi po pracy albo co robi w najblizszy weekend. Mozesz przetestowacd
kilka mozliwych zainteresowan, jezeli wtaénie ma lub miato miejsce jakies
wydarzenie z tym zwigzane, takie jak mecz, koncert, przedstawienie teatralne.

Kiedy juz poznales troche swojego rozmdwce, mozesz przejs¢ do czesci
»spotkajmy sie i dokoficzmy te rozmowe pdzniej”, ktora prowadzi do
umoéwienia si¢ na spotkanie.

Nie po$wiecaj zbyt wiele czasu na wasze wspdlne zainteresowania. Latwo ulec
pokusie pétgodzinnej rozmowy o czyms, co lubisz, ale nie rob tego. Weiaz
masz szanse na spotkanie innych os6b. Mozesz kontynuowa¢ rozmowe

na obiedzie w przysztym tygodniu. Ruszaj dalej!

UWAGA: Notuj wrecz maniakalnie na odwrotach wizytéwek.
Nie zapomnij zapisaé, o czym rozmawiali$cie prywatnie, tak aby
spotkanie méc rozpoczaé od tego, na czym skoniczyla si¢ rozmowa.
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Budowanie trwatych relagi drogg nawigzywania
kontaktow na spegalnych spotkaniach wymaga czasm. ..
ale w koricu to dojrzale relagie generujg najwickszq sprzedaz.

Wstepowanie do organizacji
— reguly sukcesu

Jak dtugo trwa stworzenie relacji drogg nawigzywania kontaktéw? Nie ma
jednoznacznej odpowiedzi. To musi potrwaé. Ile czasu zajmie pokazanie
potencjalnemu klientowi, ze jeste$ wiarygodny, prawy, ze Twoja firma
jest dobra i nie zawiedzie w przyszto$ci? To musi potrwad.

1le czasu jestes w stanie zainwestowac w tworzenie sieci kontaktéws
Od odpowiedzi na to pytanie zalezy Twdj sukces.

Jestem czlonkiem Charlotte Chamber, Early Risers Leads Club, Business
Growth Network, Metrolina Business Council, PenWork i pieciu innych
grup. Regularnie uczeszczam na spotkania, po§wiecam czas na uczynienie tych
grup lepszymi, pretenduje do przywdédztwa i ciezko pracuje nad tworzeniem
i utrzymaniem relacji. Dzialam réwniez w organizacjach lokalnych i miejskich.
Tak wlasnie zdobywam kontakty. Po§wiecam na to 60 godzin w miesiacu.
Moja sie¢ kontaktéw tworze juz od 15 lat.

To, co odkrytem, moina podsumowac w dwoch stowach:

To dziala!

Jak i gdzie szukasz kontaktow? Czy chodzisz jedynie na rézne spotkania
iimprezy, czy jeste§ aktywnie zaangazowany w dziatalnos¢ jakichs grup?
Czy jeste$ jedynie biorca, czy chcesz zaangazowac sie w prace nad sukcesem grupy?
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PenWork to nowa grupa skupiajaca kadre zarzadzajaca, ktdrej celem jest
wymiana klientami i robienie ze sobg intereséw. Na spotkaniu PenWork,
ktére miato miejsce w zesztym tygodniu, probowalismy zdefiniowa¢, co sktada
sie na udane budowanie kontaktéw. Oto laczne spostrzezenia 25 menadzeréw:

14,5 wskazowek

pomocnych przy wstepowaniu do organizacji...
i nawigzywani kontaktéw

1. 1d7 tam, gdzie znajdziesz swoich klientow. Staraj si¢ wybraé te grupy

i organizacje, ktére moga przynies¢ Ci najwiecej owocnych kontaktow.
Dobrym znakiem jest przynalezno$¢ do danej organizacji jednego z Twoich
obecnych klientéw.

2. Po zapisaniu si¢ do organizacji, nie czekaj, az sukces spadnie Ci z nieba.
Aby zidentyfikowa¢ najlepsze zrédto sukcesu przy nawigzywaniu kontaktéw,
spojrzyj od czasu do czasu w lustro (ale ze mnie przystojniak).

3. Aby skorzystaé, musisz zalozy¢, ze si¢ zaangazujesz, a nastepnie musisz sie
zaangazowac.

4. Zbudowanie zaufania i zrozumienie, jak dziala grupa, wymaga czasu. Przez
kilka pierwszych spotkan jedynie stuchaj i obserwuj. Zbyt szybkie naciskanie
na innych wywiera zle wrazenie. Zobacz, gdzie i jak najlepiej pasujesz do grupy.
Staraj sie pozna¢ warto$ciowych ludzi i poméc im. O reszte sie nie martw.

5. Jezeli angazujesz si¢ w dziatalno$¢ organizacji, ucz¢szczaj na wszystkie
spotkania i dzialaj. Uczeszczajac na wszystkie spotkania, bedziesz rozpoznawany
iuwazany za osobe konsekwentna.

6. Kluczowy jest piccioletni plan dzialania. Zadaj sobie pytania...

Gdzie udzielaja sie moi potencjalni klienci?

Z kim chce nawigzaé stosunki?

Jakich rezultatéw oczekuje?

Ile czasu musze na to po$wiecic¢?
e Kim s3 najwazniejsi ludzie, z ktérymi musze nawigza¢ kontakt?
o Kogo jeszcze z mojej firmy nalezaloby w to zaangazowaé?

7. Najpierw dawaj. To klucz do kazdego zwiazku, nie tylko biznesowego.
Klasyczne zdanie Ziga Ziglara brzmi: ,Mozesz dostac si¢ tam, gdzie chcesz,
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jezeli pomozesz odpowiednim ludziom dostac to, czego chcg”. To najlepszy
sposéb opisu zasady dawania w pierwszej kolejnosci.

8. Nie prowadz bilansu przystug. Jezeli pilnie odnotowujesz, kto jest Ci
winien przystuge, zapomnij o tym. Skup sie na tym, by poznaé wartoéciowych
ludzi i jako$ im poméc. O reszte sie nie martw. Dobrego biznesu nie mozna
poganiac.

9. Nie naciskaj. Jezeli szczerze zalezy Ci na stworzeniu dlugotrwalych wiezi
biznesowych, nie naciskaj na kogos, by ubi¢ z nim od re¢ki interes. Nie méwie,
zeby nie robi¢ interes6w, jezeli nadarza sie okazja. Méwie jedynie, zeby zbytnio
nie naciskac.

10. Badz przygotowany. Jezeli chcesz tworzy¢ wokét siebie atmosfere

zaufania, musisz mie¢ wszelkie narzedzia do nawigzywania kontaktéw.
Nie ruszaj sie bez wizytowek i kalendarza spotkan.

11. Po spotkaniu potencjalnych klientdw w grupie staraj si¢ porozmawiaé
z kazdym z osobna. Wystarczy godzina rozmowy o konkretnych rzeczach
i unikanie takich temat6éw jak pogoda czy polityka, by pozna¢ druga osobe.

12. Nie kazdy nawigzany kontakt musi wigzaé si¢ ze sprzedaza. Czesto jeden
kontakt rodzi drugi. Poznawaj warto$ciowych ludzi i pomagaj im. O reszte
si¢ nie martw.

13. Daj si¢ poznaé jako przywodca. Jezeli sie zaangazujesz, zostaniesz
dostrzezony przez swoich potencjalnych klientéw. Beda rozpoznawaé

w Tobie méwce, dziatacza lub przywédce.

14. Ludzie bedg robic z Tobg interesy, z chwila gdy Ci¢ poznaja i zobacza Cig
w akcji. Wystarczy, ze zidentyfikujesz swoich potencjalnych klientéw
i zaczniesz dziataé wérdd nich.

14,5. Dojrzate relacje rodzg sprzedaz. Jezeli zbudujesz z kims trwalg relacje,
osoba ta bedzie Ci pomaga¢ w Twojej dziatalnosci. Ponownie jak bumerang
wraca tu uniwersalna reguta nawigzywania kontaktow. Pozrnawaj wartosciowych
ludzi i pomagaj im. O reszte si¢ nie martw.

To, czy uda Ci sie zbudowa¢ efektywna sie¢ kontaktow, zalezy od Twojej
determinacji i po$§wiecenia odpowiedniej iloci czasu. Mozna powiedzied,
ze masz szcze$cie, bo efekt Twoich dziatan zalezy wyltacznie od Ciebie.

Papierek lakmusowy zaangazowania...

Wypetnij swoj kalendarz na jeden rok do przodu.
Nie przegap zadnego spotkania ani wydarzenia.
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Co bys zrobit, gdybys wiedziat, ze nie moze Ci sig nie udal?
Robert Schuller

Chciathys, by dano Ci jeszcze kilka szans, prawda?
Jeffrey Gitomer

Poznawanie tych, ktorzy si¢ liczg

Anna Boe byta jedng z najwiekszych specjalistek od nawigzywania kontaktéw
w Ameryce. Uczestniczyla w setkach spotkan jako méwcezyni i jako autorka
(napisata ksigzke Is Your ,, NET”Working?). Anna Boe przeksztalcita pomyst,
ktory przyszedt jej do glowy wiele lat temu, na kariere jako méwca — wszystko
dzieki nawigzywaniu kontaktow.

Bytem obecny, kiedy przemawiata do 90 cztonkin organizacji Women’s
Business Owners w Charlotte. Byta wspaniata. Opowiadata w sposob
pragmatyczny o swojej karierze i o korzy$ciach finansowych, jakie ptyna
z budowania trwalej sieci kontaktow.

Anna Boe, doskonata, wielokrotnie nagradzana méwczyni, przeprowadzita
stuchaczy przez psychologiczne bariery, jakie sprawiaja, ze unikamy
nawigzywania kontaktow, i natchneta ich prowokujacymi stwierdzeniami,
ktére sprawily, ze wszyscy podazali za tym, co méwita. Jej poczucie humoru
sprawialo, ze §miech graniczyt z aplauzem.

Nawotywala do dziatania, méwiac: ,,Jezeli nie teraz, to kiedy?”, po czym
wyswietlata na ekranie wielkosci $ciany slajd z tekstem Ziga ,,Odwlekanie jest
jedyna rzecza, na jaka jeszcze mam czas” i klasyczny cytat z Woody Allena:
»80% Zycia to pokazywanie sie”. To naprawde dziatato.



338 BIBLIA HANDLOWCA Jeffey Gitomer

Oto niektére z madrosci Anne Boe:

1. I tak musisz pracowaé. Wiec rownie dobrze mozesz si¢ przy tym
dobrze bawié.

2. Nawigzywanie kontaktéw to nabieranie pedu w kierunku,
jaki nas interesuje.

3. Nawiazywanie kontaktoéw to spotykanie sie ze sobg po to,
by i§¢ naprzod (razem).

4. Nawiazywanie kontaktéw polega na poznawaniu tych,
ktorzy sie licza.

5. Nawigzujac kontakty, musimy budowaé owocne,
dtugoterminowe, obopdlnie korzystne relacje.

W potowie prelekcji Anne wys$wietlifa slajd z napisem: ,,Co by$ zrobit, gdybys
wiedzial, Ze nie moze Ci si¢ nie uda¢?”. Publicznos¢ byta poruszona. Przez
nastepne dwie minuty stychaé byto szemranie na sali. Anna dopigta swego.

Potem Boe zapytata: ,,Czy po spotkaniu dla chcacych nawigzywaé kontakty
mowicie: Szkoda, ze nie udato mi sie...? Jezeli tak, musicie wiecej ryzykowac.
Nawiazywanie kontaktéw wiaze si¢ z duzym ryzykiem. Niestety, ale czasami
bedziecie musieli si¢ komus przedstawic i porozmawiaé”.

Boe zastrzegla, Ze konieczna jest pozytywna postawa. Bez niej wszystko
na nic. Wykorzystaj swoje obawy i negatywne mysli w pozytywny sposéb.
Zamien je w swoje przymioty. Poniewaz bycie negatywnie nastawionym
wymaga dwa razy wigkszej energii od pozytywnego podejscia, dlaczego
nie zwiekszy¢ swego zapasu energii i by¢ tylko pozytywnym?

Zamieniajjc energi¢ negatywna w pozytywna, nauczysz si¢ zaufania do siebie
samego. Ciezka praca okaze sie pracy lekka. Boe zaleca robienie tego w dwdch
krokach: (1) Przeksztatcanie zmartwien w cele. (2) Przeksztalcanie obaw w cele.

Oto pigutka receptury Boe, ktéra sprawi, ze Twoja sie¢ kontaktdéw zacznie
dziata¢:
e Pracuj nad tym kazdego dnia — matymi, ale regularnymi dawkami.

e Dzwon przynajmniej do dwéch o0s6b dziennie (to daje ponad 500
kontaktow rocznie).

o Cho¢ raz w tygodniu wybierz si¢ gdzies, gdzie mozna nawigzywac kontakty.
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e Stworzenie zalgzka wigzi wymaga okoto 6 miesiecy.

e Rozwijaj znajomosci nie wtedy, kiedy jeste$ w potrzebie.

Pracuj nad tym, by Twoi klienci stali sie Twoimi przyjaciétmi.

Jezeli zrobisz co$ wiecej, otrzymasz co$ wiecej.

e Naucz sie kierowac intuicja. Nie obawiaj sie ufa¢ swoim ocenom.

Anna data wszystkim wiele do my$lenia oraz zrobienia. Zdania w rodzaju
»Nawiazywanie kontaktéw to poznawanie tych, ktorzy si¢ licza” motywowaty
stuchaczy, by zaczeli dziata¢ w swoim najlepszym interesie.

Po prezentacji zostalem jeszcze chwile (zgodnie z 16. regutq Gitomera dotyczgcq
nawiqzywania kontaktéw — badz jednym z pierwszych, ktorzy przychodza,
i ostatnim, ktéry wychodzi) Anne Boe miata karton z ksigzkami, ktéry
musiata zabra¢ do swego pokoju, i poprosita mnie o pomoc. Kiedy wsiedlismy
do windy, przedstawitem sie jej jako mistrz nawigzywania kontaktéw.
»Dlaczego uwazasz sie za mistrza?” zapytala Anna. Odpowiedziatem:

»No c6z, przemawiata$ dzi§ do 90 os6b, a tylko jedna z nich jedzie z toba

do twojego pokoju”.

Anna Boe sklonita mnie do my$lenia i do §miechu. Jest to idealne polaczenie,
jezeli zalezy nam na znaczacej, produktywnej komunikacji. Anna zmarta kilka
lat temu. Byta przemila osoba, a jej umiejetnoéci nawigzywania kontaktéw

i sprawiania, ze ludzie czuli si¢ dobrze w jej towarzystwie, byla inspirujaca.
Kochaly ja tysigce ludzi i tysigce ludzi za nig tesknia.
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Nawigzywanie kontaktow w windzie wymaga zaczepienia
innego pasazera, jeszcze zanim zamkng si¢ drzwi,
tak by przez zakoviczeniem jazdy otrzymad wizytowke.

Sprzedaz w windzie. Nowe
oblicze nawigzywania kontaktow

Jezdzisz winda? Wiecej niz 10 pieter? Sprébuj przy nastepnej podrézy winda
uzyska¢ wizytowke lub nawiazaé kontakt z potencjalnym klientem.

Tysiace ludzi kazdego dnia jezdzi windami... zwykle w milczeniu. Prezesi
firm i handlowcy bywaja w tej samej windzie, ale nikt sie nie odzywa. To
przygnebiajace. Postanowitem nieco inaczej podejs¢ do jezdzenia winda.
Staram sie pozna¢ kogo$ nowego i wzigé wizytdwke, zawsze kiedy jade winda
(no chyba ze jade sam).

Jak to sig robi:

1. Patrze, kto wchodzi lub kto jest w windzie. Staram sie wybra¢ najbardziej
obiecujacy osobe wérdd pasazerdw. Jezeli oprocz mnie jest tylko jedna osoba,
wybor jest prosty.

2. Z miejsca rzucam jakie$ stwierdzenie lub pytanie — zwykle co$ $miesznego.

3. Jezeli wybrana osoba sie usémiechnie, pytam: ,,Czym si¢ pan zajmuje?”.
Jest to bardzo znaczace pytanie w catym procesie. Czterema stowami
uderzamy w sedno sprawy. Jest to szybkie, celne i nie odstrasza.

4. Ludzie z miejsca odpowiedza Ci, co robia (kazdy lubi opowiada¢ o tym,
co interesuje go najbardziej, czyli o wlasnej osobie).

5. Jezeli rozméwca wydaje sie by¢ potencjalnym klientem, uderzam dalej,
moéwiac: ,,Prosze o wizytowke, wysle Panu wiecej informaciji, ktére, jak sadze,
moga sie Panu przydac”.

6. Rozmoweca daje Ci wizytdwke, jeszcze zanim otworzg sie drzwi, i wygrywasz!
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7. Daj swoja wizytowke. Pewnie u$cis$nij dton.

8. Kontynuuj kontakt w ciagu 24 godzin.

Rozpoczecie rozmowy przy kontynuacji kontaktu jest proste: ,,Spotkalismy
sie w windzie. Wreszcie udato mi sie wysig$é, wiec dzwonie do Pana”.
To powinno rozbawi¢ klienta.

Moje osobiste doswiadczenie: Pewnego ranka, jadac winda do redakcji Charlotte
Business Journal, zaczepitem eleganckiego, przystojnego, mtodego cztowieka

i dowiedzialem sie, ze wlasnie zaczal sprzedawacd ubezpieczenia na zycie.
Potencjalny nabywca moich list mailingowych! Wymienilismy sie wizytoéwkami.
Jeszcze tego samego wieczora TO ON ZADZWONIL DO MNIE, by zapytad,
czy wystatem mu informacje i probowat mi sprzeda¢ ubezpieczenie. Nie
sprzedal, ale nastepnego dnia stal sie subskrybentem naszej listy mailingowe;.
To chyba dziata w obydwie strony. Ale dziata!

Pamietaj tez, ze kazdy prezes i gruba ryba w Twoim mieScie jezdzi winda.
Chcesz ich spotka¢? Po prostu zacznij rozmawia¢ z ludzmi, kiedy jedziesz
windg. To dziata.

Oto kilka dodatkowych wskazéwek pomagajacych w nawigzywaniu kontaktéw w windzie:

e Czasu masz niewiele. Zacznij méwié od razu, gdy wejdziesz do windy.
Przejdz do zdania: ,,Czym sie pan zajmuje?”, jeszcze zanim winda ruszy.

o Miej wizytéwki w kieszeni koszuli lub marynarki, aby méc siegnad
po nie w sekunde.

o Nie naciskaj. Jezeli osoba nie chce rozmawiaé, to trudno.
e Mezczyzni bedg reagowad chetniej niz kobiety.

o Jezeli osoba wydaje si¢ obiecujaca, a nie zdazyliscie dokoficzy¢ rozmowy,
wysigdZ na tym samym pietrze co ona.

e Ostroznie z wychodzeniem za kims$ z windy. W dzisiejszych czasach
mozesz zosta posadzony o zte zamiary.

o Jezeli nie udato Ci si¢ uzyska¢ wszystkich informacji, patrz dokad dana
osoba idzie, po czym probuj jakos skontaktowac sie z nig telefonicznie.

e 7 poczatku nawigzywanie kontaktow w windzie wydaje sie dziwne.
Cwicz, az nauczysz si¢ wywolywac usmiech i reakcje na Twoja pierwsza
uwage, zanim zamkng sie drzwi windy.
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Sprébuj takiej metody: wsigdZ do windy na ostatnim pietrze i powiedz
osobie, ktdra spotkasz, ze mozesz ja podwiez¢ na parter. Jezeli si¢ usmiechnie,
jest Twoja.

To naprawde przyjemne. Rozwijasz swoja komunikatywnos¢, stajesz sie
bardziej bezpos$redni, poznajesz nowych ludzi, a przy okazji czasem co$
sprzedasz. Sam sprébuj!

Kiedy cze$¢ ta pojawita sie po raz pierwszy w mojej kolumnie w pismie
Charlotte, dostatem list od przyjaciela Johna Hudsona. Opowiedzial mi
historie o tym, jak kilka lat temu wsiadt do windy i kto§ zapytat go
»,Czym sie pan zajmuje?”. John pochodzi z Brooklynu i jego naturalna
odpowiedz brzmiata: ,,A co pan potrzebuje?”.

Brawo!
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Musisz stworzyé plan dziatania i zaopatrzy¢ sie
W OProgramowanie pomagajgce w ulrZymywaniy
kontaktow z ludzms, ktorych poznales.

Dokumentowanie, sledzenie
i korzystanie z nawigzanych
kontaktow

Aby w jak najlepszy sposob wykorzystaé wszystkie kontakty, nad ktérymi
tak dtugo i tak ciezko pracowale$, musisz uporzadkowac je w jakiej$
skomputeryzowanej formie...

wizytownika

(lub skorzystaé z ktoregos z nowoczesnych urzadzen,
wizytownik jest juz niemal tak przestarzaly jak maszyna do pisania).

To, gdzie bedziesz przechowywat swoja liste kontaktow, jest mniej istotne od
samego faktu jej posiadania. Niezaleznie od tego, czy zdecydujesz si¢ trzyma¢
ja w pudetku na buty, w laptopie czy palmtopie, i tak bedziesz wyprzedzat

o lata $wietlne tych, ktdrzy takiej listy nie maja.
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Minimalna ilos¢ informacji tworzgca wartosciowy kontakt:
nazwisko i imie;

firma;

stanowisko;

adres firmy;

telefon (wraz z numerem kierunkowym);

telefon komérkowy (jezeli uda Ci sie go zdoby¢);
faks (wraz z numerem kierunkowym);

adres e-mail;

adres strony internetowej;

zakres dzialalnosci firmy;

co robi osoba kontaktowa w firmie;

YYVYVYvyYvyyyYyyyvyy

kto podejmuje decyzje lub jest wazny w firmie
(jezeli spotykamy nowe osoby z tej samej firmy,
tworzymy dla nich nowe rekordy);

ki

gdzie spotkatem osobg kontaktowa;

Y

czego oczekuje od tego kontaktu;

Y

osobiste informacje o osobie kontaktowej (imi¢ zony,
imiona dzieci);

> specjalne informacje o innych waznych osobach
(szef, sekretarka, wspolnik);

> strategia uzyskania tego, co chcesz;
> arkusz dzialania (z datami kolejnych kontaktéw).

Prowadzac list¢ 0s6b i utrzymujac z nimi kontakt,
budujesz wigzi i mozesz sprzedawaé wigcej.
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Prosta metoda ledzenia rozwoju sieci kontaktdw.

Gra w kontakty

Kiedy idziesz na mecz, na koncert, na zakupy, do restauragi itp.,
graj w kontakty. Gramy z osobg, ktéra nam towarzyszy, a chodzi o to,
kto zna wiecej ludzi. Oto ofigialne zasady gry:
1 punkt, jezeli zauwazysz kogo$ znajomego.
2 punkty, jezeli znajomy zauwazy (i pozdrowi) Cig pierwszy.
3 punkty, jezeli zauwazysz jaka$ znang postaé (sportowca, DJ-a itp.).
5 punktow, jezeli pocatujesz w policzek osobe plci przeciwne;.

5 punktow, jezeli znana osoba pierwsza zauwazy Ciebie.
Najlepiej uméwic si¢, kiedy gra si¢ zaczyna i kiedy koriczy.

Stowa, ktére s3 muzyka dla moich uszu, kiedy gram w kontakty,
to ,,Czes¢, Gitomer!” (2 punkty).



