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strategia noastr actuali din domeniul vinzdrilor. Pentru noi, acest
plan a functionat, a adus rezultate neagteptat de bune si, de aceea,
ne-am decis si ti-l impirtisim si tie. Aceastd carte iti va prezenta
experienta noastri in ceea ce priveste beneficiile aduse de utilizarea
networking-ului in business. Sperim si iti placi si s3 iti fie de folos.
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CAPITOLUL |

CONSTRUIESTE-TI UN PLAN DE
NETWORKING S| URMEAZA-L

Toate realizirile 5i toate bogitiile de pe pdm-ant isi au
inceputul intr-o idee sau intr-un vis

Napoleon Hill




Esti hotirit si intri in lumea celor care fac merworking?
Daci rispunsul tiu este DA, atunci inseamnid cd ai luat deja o
decizie profitabild atit pentru viitoarele tale oportunitii de business,
cit i pentru dezvoltarea ta personald. Ce trebuie si faci pentru a
deschide cit mai multe usi? Pentru inceput, construieste-ti un plan
si urmeazi-1! Si incepem prin a explica la ce ne referim atunci cand
vorbim despre nmetworking. Termenul ,network” se traduce ,retea’,
astfel ci nerworking se referd la construirea unei cerc social. Aceastd
retea se construieste avind la bazi o strategie bine pusi la punct. Ai
in vedere anumite persoane, intri in contact cu ele, devin parte din
reteaua ta, apoi cauti oportunititi de business cu acestea.

Eu inteleg networking-ul ca fiind relationarea dintre oameni
in vederea credrii parteneriatelor de succes. In diverse imprejuriri,
oamenii cu interese comune intrd in contact pentru a-si promova
ideile de afaceri. O astfel de retea te poate ajuta atat in plan profesional
cit si in plan personal.

De cand am inceput si lucrez in vanzdri gi apoi pe cont
propriu, am inteles cat de important este si fac nerworking. Pe
vremea aceea, nu cunogteam acest fenomen; il ficeam pur si simplu
din necesitatea stabilirii relatiilor comerciale cit mai indelungate.
Intrand in lumea vinzirilor sau a antreprenoriatului, pur si simplu
esti nevoit si faci nerworking. Egti nevoit s4 it tii aproape clientii si s
stabilesti relatii cit mai stabile cu furnizorii si colaboratorii. Ulterior,
mi-am dat seama ci aceste relatii mi ajutd nu numai in afaceri ci i in
evolutia mea ca persoand.

In randurile ce urmeazi, iti voi povesti cum am
inceput eu si fac nefworking si din ce motiv. Ce metode de relationare
au functionat si cele care au reprezentat doar o pierdere de timp,
precum si modalitatea prin care am ajuns si imi construiesc un plan
de networking si structura acestuia. Cand mi-am propus si lucrez mai
mult in ceea ce priveste relationarea si si incep sd fac networking,
m-am gandit la volum: si cunosc cat mai multi oameni intr-un timp
cit mai scurt. O primi idee care mi-a trecut prin minte a fost si
particip la cit mai multe seminarii gratuite si si sporesc numarul
prietenilor mei virtuali din retelele de socializare. Asta am si facut.
Pentru mine, aceasti metodd s-a dovedit a fi una gresitd, care nu
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aduce rezultate. Relatiile legate pe site-urile de socializare nu au
acelasi impact ca relatiile bazate pe intalniri fatd in fatd. Nu de putine
ori, intalnesti persoane care si-au construit o imagine falsi pe retelele
de socializare, iar persoanele de care chiar egti interesat se scuzi cx
nu au timp si se intdlneasci in persoani cu tine. Asta in cazul in
care s-au hotirit si inceapi si comunice cu tine prin intermediul
retelelor de socializare. Este momentul sd alegem grupurile care
ni se potrivesc. Ni se Intdmpld si irosim resurse, alegind locuri
nepotrivite, participand la tot felul de intilniri de networking care nu
ne vor da rezultate concrete. In cazul seminariilor gratuite, am ajuns
la concluzia ci de fiecare dati se incearcs vinzarea unui produs sau
serviciu, eventual a unui seminar viitor. Primesti citeva informatii de
valoare, iar informatia de bazi se vinde intr-un seminar viitor, plitit.
In cazul seminariilor care abordeazi teme de business si dezvoltare
personali, speaker-ul incurajeazi participantii s faci schimb de cirti
de vizitd. In continuare, voi relata o experientd pe care am avut-o in
cadrul unui seminar legati de schimbul cirtilor de vizit:

Era un seminar cu tematica business si dezvoltare personali.
Si fac schimb de cirti de vizits cu peste 100 de persoane pirea o idee
foarte buni, care m-a entuziasmat la inceput. Am strans peste 100 de
cirti de viziti in cursul acelui eveniment. Dar, surprizi!

Cand am ajuns acasi, am constatat cd majoritatea erau
doamne, care incercau si vindi diverse produse cosmetice, practicind
marketingul multi-level (acel sistem de vinziri de tip piramidal),
studenti, secretare, si alte tipuri de persoane care nu erau ceea ce
cdutdim. Majoritatea erau oameni pasivi. Le-am trimis un e-mail,
ca sd incercim o relationare §i mi-a rdspuns o singurd doamni, care
Incerca si imi vandi niste produse cosmetice. M-am intalnit cu ea si
am realizat ci triia intr-o lume a ei, in care doar produsele cosmetice
existau. Isi ghida viata dupa nigte principii teoretice greu de pus in
practicd in ziua de azi. O pirisise sotul din cauza investitiilor prea
mari pe care le ficea in produsele cosmetice. A fost o intilnire care a
contat destul de mult pentru mine. Am fnvitat, cu acea ocazie, ci nu
€ bine si mi axez pe un singur tip de persoane, care au toate aceleasi
preocupdri, si ci este absolut necesar si fiu deschis citre diverse
medii. Eu ciutam oameni de la care si am ce invata. Ciutam relatii
de durati.

X7

Astfel, am ajuns la urmdtoarea conchizie: nu trebuiebsa“.t ﬁlvl
interesat de un numdr mare de oameni cu care sd rela‘;lo'r?ez, tre u1f:O Zi
caut putini si buni. Nu trebuie sd imi propun ca v:muvl Avnt(lnr sd cuntO ;
100 de oameni noi, pentru ci nici nu a face vfaft);a sd md nzta nesccu ;e
si s mentin o buni relatie cu ei. Trebuie si identific cateva pe;sc;age
care au o perspectivd de viatd pe care eu o caut. O p‘erspﬂec:;/ea i
viatd despre care ag vrea si aflu mai multe si care m-arS 'ig?lta 1nste ace
mi-am propus. Care si mi impulsioneze si evo}uez. 4 fie peste o
ce eu am reusit si realizez pand acum. Pe:ntru aajunge sd 1r}teracgloVOie
cu persoanele de care sunt interesat, mi-am (}aAt seama caN am r1tf:face
si imi construiesc un plan, pe care ulterior si il urmez. Nu po

networking la intimplare.
Trigand aceste concluzii, am identificat urmitoarele etape,

pe care mi-am propus si le parcurg in planul meu:

Etapa 1. Identifici-ti tipul de inteligenta sociala

Citind citeva articole de specialitate, rni—a.m c.latpseama cz:x
sunt o persoand cireia i place si comt_mice”cu ceilalti, 1i pl::;ls;
interactioneze, autoritard atunci cand situatiile o c'ef, Tespons: ui
punctuald, timidd cdnd nu este cazul, vulne.,rablla si cu 151r1n'§1tv
umorului. Am constatat faptul cid persona.htatea IA)lunfe 23). falri':
capacititile psihologice caracterist.ic.e omuluj, eate d1 acduixt; :
de ceilalti. In ciuda acestor deoscb1r1‘, ‘observ‘ax‘n cii elcor; i fi
judecati aseminitoare la oameni diferiti. De aici, am inteles aptul o2
trebuie s imi inving timiditatea, pentru cd esAte un punctslab, sisid 1m}
pun in evidentd punctele forte. Cand intru in con:cact cu o persoand
nou intilnitd, despre care constientizez fapt'ul ci are od.experterrgg
de viati net superioari celei acumulate de mine, am tendinta saa e
intimidez, si mi retrag, si imi pierd incredereavm capac1'tatea me1 .
a interactiona si si cred ¢ nu am si reugesc fa construiesc o re Zg
de durati cu acea persoani. Fiind perseverent in planul de nei‘.wor ing
pe care mi l-am propus, mi-am analizat mai mult personalitatea i
mi-am propus si imi inving timiditatea.
Mi-am propus si incerc de .maxiAm cinci o'ri sd fadc acest Irizr;
Surprizi - am reusit incd de la prima incercare! Am descope
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oamenii care au trisituri de personalitate aseminitoare cu ale tale,
care sunt interesati de aceleasi domenii ca tine si care isi ghideazi
viata dupi principii similare cu ale tale, sunt dispusi si interactioneze
cu tine si chiar te incurajeazi cind simt ci esti vulnerabil.

Concluzia la care am ajuns este ci fiecare persoani are
si puncte slabe, de care nu trebuie s3 se lase invinsi. Trebuie si ne
propunem si le depisim si si nu ne lisim doborati de ele. Si nu dim
cu piciorul unor oportunititi extraordinare, doar din timiditate sau
pentru cd nu reusim si ne depisim conditia umani.

In continuare, ifi voi propune si parcurgi citeva intrebiri,
prin care iti verifici nivelul de inteligenti sociali (deschiderea ta fatd
de cei din jur, empatia si disponibilitatea de a relationa cu acestia).
Pini la finalul acestei cdrti, cu ajutorul exemplelor si al exercitiilor
practice, sperim ca disponibilitatea ta de a relagiona cu cei din jur s3
creascd §i te invitdm si parcurgi din nou aceste intrebiri, dupi ce ai
citit toatd cartea, pentru a vedea daci punctajul s-a imbunititit.

1. Cand participi la un eveniment:

a. Te agezi pe randurile din fati.

b. Eviti intotdeauna si te agezi In primul rind.
2. TItieste teami sa vorbesti in public?

a. Nu

b. Da
3. Esti deschis si relationezi cu persoane noi?

a. Da, sunt deschis. Chiar imi face plicere.

b. Nu. Prefer si interactionez doar cu persoanele pe care
le cunosc deja.

4. Se intdmpli des si iti faci griji cu privire la faptul ci nu
te ridici la standardele celorlalti?

a. Deloc.
b. Da, destul de des.

-16 -

5. Ai avea emotii dacd ar urma si intdlnesti o persoand
faimoasar

a. Nu, chiar imi doresc acest lucru.
b. Da, foarte multe.

6. Care este atitudinea ta cu privire la a incepe o conversatie

cu o persoani noud?
a. O fac cu plicere. Imi vine ugor si discut cu oricine.
b. Imi este foarte greu si fac asta.
7. Singuratic vs. sociabil? Cum te vezi?
a. Sociabil.
b. Singuratic.
8. Care este atitudinea ta fatd de prieteni si cunostinge?
a. Imi face plicere si mi vid cat mai des cu ei.
b. Evit si interactionez cu ei, preficindu-ma ci sunt
ocupat.
9. Dezbaterile de grup:
a. Imi place si intru in joc, s dezbat si s3 imi argumentez
foarte bine pdrerea.

. . : S o
b. Prefer si nu intru in dezbateri, pentru cd oricum
pot schimba opiniile celor din jur.

10. La intalniri:
a. Intotdeauna ajung cu 5 minute mai devreme.

b. Intarzii, de cele mai multe ori. Mereu se iveste ceva
neprevazut.

11. Te simti confortabil atunci cind se iveste ocazia de a
§ . A ->
discuta cu oameni pe care nu i cunogtis

a. Da.
b. Nu.
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12. Atitudinea ta fati de defectele celor din jur:
a. Le accept cu uguringi, cu totii avem defecte.

b. Imi este greu sd accept defectele celorlalti.

Daci rispunsul tiu este A, la majoritatea intrebirilor, atunci
esti deja pe drumul cel bun. Nivelul tiu de inteligenti sociali este
ridicat. Iti este ugor sd comunici cu cei din jurul tiu, si empatizezi
cu ei, sd lucrezi in echipi, si le oferi Jeedback. Cel mai probabil, faci
deja nerworking cu succes, fie ci faci acest lucru in mod voluntar sau
involuntar. In cazul in care nu ai inci niste obiective clare in procesul
tdu de networking, parcurgind aceasts carte, vei putea si te gindesti
mai bine in ce directie vrei si mergi.

Daci rispunsul tiu este B, la majoritatea intrebirilor, atunci
este necesar si constientizezi faptul ci trebuie si iti imbunititesti
abilititile de relationare. Nu te impacienta, majoritatea oamenilor
sunt sau au fost in acest stadiu. Este bine si realizezi acest lucru si s
iti propui si faci mai multe pentru tine. O modalitate de schimbare
rapidi este si actionezi, pur si simplu. Si nu te mai temi. Si incepi
sd relationezi. Foarte utile sunt si cirtile de specialitate in domeniu,
pe care, daci le vei studia, vei intelege mai bine ce poti imbunititi
la tine.

Etapa 2. Vizeazi tipul de oameni cu care ai vrea si
construiesti relatii si parteneriate

Mi-am dat seama ci imi doresc si cunosc oameni care au o
personalitate aseminitoare cu a mea, sunt interesati de management,
antreprenoriat §i consultanti, au ceva experientd in aceste domenii
$i cdrora le place tenisul. Mi-am propus, in primul rind, si gisesc
persoane care au reusit in aceste domentii si s4 leg relatii cu ele. In plan
secund, mi-am propus si relationez cu doctori, avocati si judecitori,
acestia fiind oameni pe care nu i vizez in mod deosebit in strategia
mea de nerworking, dar de la care am ce Invata §i care m-ar putea
recomanda unor potentiali parteneri $i colaboratori.
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Tine minte ¢i oamenii care au cunoscut suc‘:cesul. au tc.:ndin’ng.
generali de a-i incuraja pe cei din jurul lor, dc? a-i motiva si céc.:l ai;
sprijini. In timp ce persoanele care nu. au reahz'at nimic 'no? 1a f
activitatea lor de pani acum, au tendinta de a-i descurapa, % e
scoate in evidentd minusurile si punctele'slabe, deﬂa scoate in evi e.ng%
latura negativi din orice acfiune. Ace§t1.a te vor mdrumadsa crez1tcz.t
nu te vei descurca In anumite situatii, ﬁmdc.a ei nu s-au descurcat 5i
sunt obisnuiti cu esecul. Prin urmare, este vital s 11 a.l.egl cu atentie
oamenii cu care doresti si interactionezi si si legi relatii.

Stabileste-ti o categoric de oameni de care esti interesat.
Acestia pot activa in domenii precum:

« afaceri

* modi
«IT

* media

* politicd

* stiinte

* medicini
* religie

* picturd

° muzicd

e film

* teatru

« fotografie
* sport si altele. ..

Orienteazi-te spre domeniile care te intereseazd si

i sd ajungi meni.

concentreazi-te pe asta. Propune-ti sd ajungi la. astfell dedoaﬂ :

Gandeste-te cum ai putea ajunge s interactionezi cu ei, unde ii poti
intalni, apoi actioneaza!
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