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»Poznavanje
osebnosti ljudi,
njihovega nacina
vedenja in interesov
vam je lahko v
veliko pomoc pri
ciljno usmerjenem
mrezenju.«

»Na to, ali sploh
bomo prisli do
kontakta dolocene
osebe in kako dobro
bomo ta kontakt
izkoristili za svoj
posel, v resnici vpliva
vasa osebnost.«

Delavnica
Kako do vec
kvalitetnih
kontaktov
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Kako do vec kvalitetnih kontaktov -
~ ABC dobrega komuniciranja

Tako kot je cilj brez strategije samo Zelja, je mrezenje
brez predpriprave zgolj druzenje. Ker posle sklepamo
z ljudmi, je Siroka mreza kvalitetnih kontaktov klju¢-
nega pomena za rast in uspeh nasega posla. Toda na
mrezZenje se je treba tudi zelo dobro pripraviti.

Vasa najkvalitetnejSa in dolgoro¢na poslovna
poznanstva so se najveckrat spletla z ljudmi, s kate-
rimi ste se dokaj hitro znasli na isti valovni dolzini.
Ko v danasnjem c¢asu govorimo o pridobivanju
poslovnih kontaktov, govorimo o telefonski Stevilki,
e-naslovu, kontaktu prek spletnih medijev, toda naj-
bolj kakovosten kontakt od vseh je osebni kontakt.
Na uspesnost le-tega pa v najvecji meri vpliva nasa
osebnost in sposobnost ustrezne komunikacije.

Kako splesti oseben poslovni odnos?

Ko pripravljamo strategijo mrezenja, ni pomembno
samo, da poznamo podjetje oz. posel, s katerim

se ukvarja nas bodoci poslovni partner. Vse bolj
pomembno je pridobiti ¢im vec informacij o njem kot
osebi in se na pogovor dobro pripraviti. Kako kvalite-
ten bo vas kontakt, je odvisno od odnosa, ki ga boste
uspeli splesti z njim.

Zavedajte se, da smo ljudje zelo razli¢ni, raz-
li¢no razmisljamo, komuniciramo in sprejemamo
odlocitve. Zase vidimo razlicne koristi in vrednote, ki
jih zagovarjamo v zZivljenju in poslu. Doloca jih nasa
osebnost.

Na mrezenje se vedno zelo dobro pripravite.
Organizatorja dogodka prosite za listo prijavljenih ali
informacijo, iz katerih podjetij prihajajo udelezenci.
O Zelenem poslovnem partnerju na spletu pridobite
¢im vec informacij, naj bo to o poslu ali njemu oseb-
no (njegove vrednote, cilji, nacin dela, uspehi, nacin
razmisljanja, ...).
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1. Odprtin energicen partner

Ce je va$ bododi poslovni partner bolj razigrane
narave, veliko govori in vas tezko pusti do besede,
jerad v srediscu pozornosti in ima kup idej, je zelo
pomembno, da je vas pristop do takega ¢loveka
odprt, pozitiven, energicen. Nikar ne pristopajte k
njemu s pretirano resnostjo, pesimisti¢nimi komen-
tarji ali jamranjem. Ne zanasajte se na to, da vas bo
on kontaktiral, saj kontakt pogosto nenamerno zalozi.
Raje si vi zagotovite njegov kontakt in dogovorite za
naslednje srecanje.

2. Resen in avtoritativen partner

Sogovorniku bolj resnega videza, ki ima mocan stisk
roke ter odlo¢no in avtoritativno komunicira, se prila-
godite tako, da z njim komunicirate kratko, jedrnato in
ciljno usmerjeno. Pohvalite njegove uspehe (pogosto
jihiima veliko) ter se na kratko predstavite. Izpostavite
koristi, ki jih bo imel, ¢e bosta poslovno sodelovala in
napovejte, da ga boste poklicali za sestanek.

3. Partner, ki veliko poslusa in malo govori

Ce ste pristopili k sogovorniku, ki se drzi malce bolj

v ozadju, v komunikaciji z vami pa ve¢ poslusa kot
govori, skusajte komunicirati umirjeno in postavljajte
vprasanja glede stvari, ki vas zanimajo. Povprasajte
ga za kontakt in kdaj ga lahko kontaktirate. Ko se
dogovorite za naslednje srecanje, svojo obljubo tudi
izpolnite.

4, Partner, ki nerad komunicira

Nekaterim je komunikacija z [judmi bolj kot ne nujno
zlo. So manj druzabne narave in spregovorijo 3ele po
temeljitem premisleku. Zanimajo jih samo preverjene
informacije, ki so resni¢ne in jih je mo¢ argumentirati.
Pri komunikaciji s tako osebo bodite zelo kratki, jasni
in strokovni. Pomembno je, da se tudi na morebitni
kasnejsi sestanek z njim zelo dobro pripravite.

Poznavanje razli¢nih osebnosti ljudi skupaj z
dobro pripravo je zmagovalna kombinacija za prido-
bivanje kakovostnih kontaktov ter ciljno usmerjeno
mrezenje. Pri nadaljnji poslovni kulturi pa zagotovo

8 veliko vlogo igra tudi poznavanje poslovnega bonto-
na, pravil poslovnega vedenja in oblacenja. g
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