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Przywitajmy sie.....




Cele wyktfadu

Dowiesz sie po co jest networking

Poznasz korzysci ptynace z networkingu

Nauczysz sie sposobow networkingu



Poziomy networkingu

Professional

Advanced



Co to jest networking?




Networking to nawigzywanie kontaktow i utrzymanie
pozytywnych relacji w celu wymiany informacji oraz
wzajemnego wsparcia w sferze zawodowej. Networking to
pielegnacja znajomosci aby moc w razie potrzeby zwrdcic
sie z pomocg do konkretnej osoby, ktora moze i chce
pomoc. Zaletg jest znacznie lepsza widocznoscC naszej
osoby na rynku pracy oraz mocno rozbudowana siec

znajomosci z zaufanymi kontaktami biznesowymi
(encyklopedia zarzgdzania)

Networking to proces wymiany informacji, zasobow,
wzajemnego poparcia i mozliwosci, prowadzony dzieki
korzystne| sieci wzajemnych kontaktow (wikipedia)



Czym nie jest a czym jest networking ?

Nie jest

Akwizycjg

Nagabywaniem o
prace lub zlecenia

LZatatwianiem” przez
kolesiostwo

Protekcjg
Zbieraniem wizytowek
Stalkingiem

Martwa listg kontaktow
w telefonie

Tysigcem kontaktow na
FB

Jest

Dtugofalowym
procesem budowania
sieci kontaktow

Pielegnowaniem
kontaktow poprzez
poznawanie wspolnych
obszarow biznesu
zgodnie z zasadg
wzajemnosci

Strategig budowania
marki osobistej/firmy
Rozwojem umiejetnosci
osobistych




Po co o tym TU i TERAZ?

» Stowarzyszenie MBA to organizacja ludzi biznesu
« Poznac sie lepiej by wiedzie¢ kto i czym sie zajmuje
« Dzieli¢ sie wiedzg i doswiadczeniem- jesteSmy ekspertami

« Korzystac z wiedzy i doswiadczen innych by rozwijac
wilasne biznesy/biznes firm, w ktorych pracujemy

Niezbedny jest KONTRAKT wszystkich cztonkow grupy



Dobre praktyki

« BNI — $niadania biznesowe
» Towarzystwo Biznesowe

« IMD Business School Lozanna



Po co networkowac?

Budowac swdj Personal Brand

Odpowiadac na wyzwania biznesowe innych osob
wspierajgc ich wysitki

MieC dostep do nowej wiedzy, nowych praktyk i narzedzi

Rozwijac biznes swoj/firmy w ktorej pracuje pozyskujac
nowe zlecenia

Pozyskiwac interesujaca, intratng prace

Rozwijac sie: uczyc sie nowych kompetencji: sztuka
autoprezentacji, prezentacji, negocjacji etc.
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3 wazne sprawy

s Liczy sie JAKOSC a nie ILOSC




Formy networkingu

s Bezposrednia:
spotkania biznesowe = small talk
konferencje branzowe — wystgpienia eksperckie
inne wystgpienia publiczne
m W sieci
linkedin.com (105 min. uzytkownikow; 1 min w Polsce)
goldenline.pl (ok. 2 min. w Polsce)

platformamatrix.pl
??
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Jak to robic?

Badz aktywny — buduj sieC bezposrednio i w internecie
Sledz kontakty i kariery na profilach na biezaco

Stuchaj inm{]ch gdy mowig o swoich wyzwaniach
biznesowyc

Napisz czasami artykut ekspercki

Rewanzuj sie za okazang pomoc: zapro$ kogos na ciekawe
wydarzenie w branzy, poleC ksigzke, wydarzenie, przeslij
link do artykutu

Pros$ o ekspercka opinie, zapros do konsultacji trudnego
przypadku

Zrob nienachalny sampling swojej ustugi/produktu wraz z
ciekawym casem a pozniej zapros np. ha podwieczorek
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Elevator pitch

m 60 sekund; 2 minuty; 20 minut
m KISS (keep it short and simply)
m Struktura autoprezentacji 60 sekundowej:
kim jestem zawodowo
moje doswiadczenie zawodowe
moje wyksztatcenie
moj cel zawodowy/obszary specjalizacji
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Wizytowka

Zadbaj o wizytownik — bedg w nienagannym stanie

Miej zawsze kilka wizytowek przy sobie

V}E/izlytéwke wreczamy prawg rekg — nie przesuwamy jej po
stole

Wreczaj wizytdwke na koniec spotkania

Otrzymang wizytowke najpierw obejrzyj, poswiec jej
Ch\ll(\l_l e uwagi a nastepnie schowaj w wizytowniku zamiast
w kieszeni

Zawsze zrewanzuj sie wizytowka jesli ktos wreczy Ci ja
pierwszy

Nie pros pierwszy o wizytowke osoby o wyzszym
stanowisku niz Twoje

Wizytowki rozdawaj rozwaznie — tylko tym, z ktorymi
chciatabys utrzymywac kontakt
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Learn by trying ©
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do poczytania....

Praktyczny poradnik networkingu. Zbuduj siec
trwatych kontaktow biznesowych

Autorzy: Grzegorz Turniak, Witold Antosiewicz
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