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Did you know that three quar-
ters of us feel a lot of stress and
discomfort in large company of
people, which ones he doesn't
know? If this is also the case
and your networking meetings
or business events are starting
mainly end at the coffee ma-
chine - don't worry. You are
not alone
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Czy wiesz, 7e trzy czwarte sposrod nas odczuwa duzy stres i dyskomfort w wigkszym towarzystwie osob,
ktorych nie zna? Jesli tez tak masz, a Twoje spotkania networkingowe czy eventy biznesowe zaczynaja

sie i konczg gownie przy ekspresie do kawy - nie martw sie. Nie jeste$ sama/sam.

T rostaw sobie mate eventowe wyzwania: podejdz do choc

obliguje do bywania, poznawania nowych os6b. Jednej nieznanej Ci 0soby lub grupy nieznanych 0sob.

Funkcjonowanie na rynku biznesowym niejako

Idealnie bytoby, gdyby kazdy, kto prowadzi wlasny
biznes lub reprezentuje firme, brylowat na salonach.
Jednak tak nie jest. Jesli Twoje wyjécia ograniczaja sie
do wypicia kilku kaw;, zjedzenia babeczki i wystuchania
nie zawsze ciekawych prelekgji, czas co§ zmienic.

Zrob pierwszy krok

Mozemy zna¢ zasady etykiety, wiedzie¢, jak popraw-

nie wymieniac si¢ wizytéwkami, cudownie prowadzi¢

small talk czy sprawnie zapoznawac ze soba osoby, jed-

nak nie skorzystamy ze swoich umiejetnosci, jesli nie

zrobimy kroku i nie wyjdziemy do ludzi. A to wlasnie

podejscie do kogos obcego, dotaczenie do grupy oséb,

zainicjowanie rozmowy sprawiajg nam najwieksza

trudno$¢. Co moze nam w tym pomoc?

® Postaw sobie mate eventowe wyzwania: podejdz
do cho¢ jednej osoby lub grupy, zaplanuj wymiane
minimum 2-3 wizytowek lub porozmawiaj z pre-
legentem.

® Chodz sama/sam na spotkania networkingowe —
to zdecydowanie mobilizuje do nawiazywania no-
wych relacji.

® Podchodz do 0sdb, ktdre stoja w pojedynke lub kraza
bez celu - one szczegdlnie docenig to, ze zrobilas/
zrobite$ pierwszy krok.

® Dolaczajac do grupy, przedstaw si¢! Podaj imie, na-
zwisko, nazwe firmy - tylko tak nie bedziesz ano-
nimowy/a. Ilo$¢ informacji dobierz do charakteru
spotkania, nie kazde wymaga podawania nazwy
firmy. To wyjdzie ,w praniu’”.

® Nie przejmuj sie precedencja, czyli tym, czy wypada
Tobie zaproponowa¢ wymiane wizytowek lub po-
da¢ dlon na powitanie. Charakter spotkan networ-
kingowych czy konferencji zdecydowanie zwalnia
z tego, by sie nad tym zastanawiaé. Zostaw kontakt
do siebie, a jesli nie masz wizytowki, to przeslij swoje
dane nastepnego dnia — tylko zréb to!

® Napisz do 0s6b, z ktérymi wymienisz sie wizytow-
ka — po co$ przeciez je bierzemy. Najlepiej zrobi¢

to od razu po spotkaniu. To doskonaty pretekst, zeby
podziekowac za spotkanie czy ciekawa rozmowe.

Wyjdz z banki wtasnego komfortu

i nawiaz relacje

Najtrudniej jest zmieni¢ nasze wlasne przekonania i na-
wyki. Do tego nie lubimy wychodzi¢ ze strefy komfortu,
a przebywanie wsrod nieznanych oséb dla wigkszo$ci
oznacza wlasnie opuszczenie jej i wejscie na mniej wy-
godny grunt. Oczywiscie mozemy pozosta¢ w naszej
komfortowej barice. Najwyzej nikogo nie poznamy i nie
damy sie poznac. Ale czy ma wtedy sens branie udzialu
w tego typu wydarzeniach? Czy wéwczas nie zaprzecza-
my temu, co ciagle powtarzamy, ze ,,biznes to relacje”?
Przed nami miesigce jesiennego wysypu konferencji
i kongresow. Krotko moéwiac, towarzyskie zniwa. Jak
wykorzystamy ten czas, zalezy tylko od nas. Ile wymie-
nimy wizytéwek? Ile kontaktéw nawiazemy i przede
wszystkim, co z tymi kontaktami zrobimy? Biata karta
— mozemy ja zapisa¢ po swojemu. Jak powiedzial La-
ozi, ,Kazda podroéz zaczyna sie od pierwszego kroku”.
Proponuje, zeby byt to krok w kierunku nowych relacji
i znajomodci. Szerokiej drogi i owocnych zniw!

”n Funkcjonowanie na rynku biznesowym niejako obliguje do

bywania, poznawania nowych 0sob.
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