NETWORKING
Jak budovat svou pracovni sit’

Sni-li nékdo sam,

Davani a brani zlistane to snem.
Snime-li spolecné,

sta ne se to skutecnostl




JAKE MATE KONTAKTY?

Kdyz se zeptate lidi na zhodnoceni jejich
dovednosti s vytvarenim kontaktu,
vetsinou reknou:

,Ne dostatecne dobré."

» Védi, Ze rozvoj vztahu s Sirokou Fadou
kontaktu je kliCovym faktorem uspechu
V praci.

» A také vedi, ze by to mohli delat vice
efektivne.

» Tak proC nedelaji?



Tak proC nedélaji”?

Zaprve: Zadruhe:
Reknou, Ze nemaji Lidé 8asto nerozumi
dostatek Casu. procesu

networkingu.

Ve skutecnosti si ten
cas ani neudelaji.




V tomto modulu se podivame na

e UCely a procesy networkingu =
budovani osobnich pracovnich siti,

* na tipy a triky jak to udelat efektivneji.




Networking je:
-postoj a
-aktivita.

2" 1. CTYRI PRINCIPY



Zde jsou Ctyri principy
K zamysleni pri rozvoji vasi site:

A.Zamer
B.Lidé
C.Perspektiva
D. Trpelivost



A. Zamer:

» Networking by mel mit jasny zamer.
» Mel by prinést hmatatelny prospech.
» Premyslejte o vasich cilech.

> Chcete vytvorit sit, ktera bude generovat
prodej?

o C
o C
Ci

ncete ziskat pracovni prilezitosti?
ncete zvysit svyj vliv v ramci organizace s

em propagovat a podporit Vase projekty?

» Definovanim jasneho zameru muzete
zamerit sve aktivity spravne.
» To neznamena ale, Ze to pujde snadno.



Poznamka k zameéru

* Nove prodejni kanaly nebo pracovni
prilezitosti muzou vzniknout také spise
stestim nez umysine.

Ale stale je to dobry princip:

» mit jasny cil a systematicky proverovat
vas pokrok.



B. Lide

Zde existuji dva zcela odlisne pristupy:
 ,hunting” = loveni
o fishing” = rybareni




,dHunting® = loveni

Clovék — lovec je opatrny pfi tom, kdyZ si formuluje:
> s Kym se chce spojit,
- kde muzeme vhodné lidi potkat (na kterych setkanich atd.),

> a ujasnit si zpusob seznameni (zajistit si pozvani, nabidnuti
mluveni na akci atd.)

» Tento pristup ma jasny vysledek, ale je take riskantni.
» Prirozené meli bychom rozvijet sit' z navazujicich Casti.
e Pozor organizace jsou rozsahlé a nékdy se obtizné

hledaji jen na zakladé organigramu skutecni nositele
rozhodnuti!

 Takeé nahlé zmeny ve firemni strategii nas mohou dostat
do kontaktu s novymi Castmi organizace.

» To muze byt vyhodné k rozhozeni siti do co nejvétsi
Sire.



,Fishing® = rybareni

» Rybareni je vice o vyuziti prilezitosti,
nez jejich vytvareni.
» To znamena vice se zviditelnovat

o Napf. mluvenim s navstevniky prochazejicimi vasi
kancelafi nebo chozenim na obed s urcitou skupinou.

» Tento neomezeny styl je dlouhodobou
strategii pro budovani vaseho dobreho
jmena.

» Jde o néco, z Ceho muzete Cerpat,
kdyz vyvstanou specificke potreby.




C. Perspektiva:

 Lide Casto neinvestuji dostatek Casu do
networkingu, protoze maji spatny nazor.

* Networking je o lidske strance podnikani.

» Jde o0 rozpoznani toho, Zze nemuzete
postupovat sami a proto potrebujete ostatni.

» Potrebujete lidi k tomu, aby vam poradili a

podporili vas.

» Potrebujete také informace od tech, kteri maji
vice kompetenci a vidi do podstaty veci.

» Jestlize toto lide neumi, nikdy nebudou travit
dostatek Casu a energie k vytvoreni
networkingu.




Pozor!

Ale i kdyz se lide venuji vytvareni sve site,
divaji se na ostatni ze spatné perspektivy:
» ,Co mné muzete dat?”

o Co z toho budu mit, ze vas znam?“

V tomto pripade se ostatni budou citit vyuzivani
a rychle s vami prerusi kontakty a pripadne
poskodi vasi povest.

Networking by mela byt cesta k vzajemnemu
uzitku.

Tento pristup ma velky dopad na to, jak byste
méli komunikovat v ramci své sité.



D. Trpelivost:

» VVztah nevznikne pres noc.

» Networking je neco daleko vic, nez jen
rychlé podani ruky na vecirku.

» VVyzaduje usili ve strednedobem a
dlouhodobém horizontu.

» Potrebujete zasit a nasledne o vztah

pecovat, aby mohla vzajemna duvéra
rust.



Vytvareni pracovnich siti je spojeno
- s velkym mnozstvim dobrych rozhovoru
- s velkym mnozstvim lidi

~* 2. VYTVARENI

KONVERZACE



Priprava

» Dulezité je mit dobre pfipravenou pred-konverzacéni fazi
a vytvorit si prilezitosti pro konani rozhovordu.

» Jednim zpusobem je pfima zadost o doporuceni:
- ,Bylo by mozné se setkat s vasim vedoucim odbytu?”

» Primerenost tohoto pristupu bude zaviset na dvou
faktorech:
- Jak pohodIné se budou oba lidé citit s timto primym
postupem a

> schopnost tazané osoby vam toto setkani domluvit (treba o
vas jen fekne nékomu vhodnéjsimu, ktery schuzku
dohodne).

» Nepfimy pfistup je méneé riskantni cesta v pfipadé, ze je
dotyéna osoba ochotna vam schuzku zaridit:

- ,Bylo by skvélé promluvit si o tom se Séfem odbytu.”



Skupinova dynamika

» Dobri networkeri jsou také dobrymi
pozorovateli skupinové dynamiky.

» Napriklad jsou schopni hned videt,
kdo bude k rozhovoru ochotnejsi a
kdo je naopak uzavreny a nechce byt
vyrusovan.



Zacatek rozhovoru

» Pokud jste identifikovali vhodného
jedince nebo skupinu, je na vas zacit
rozhovor!

» Co feknete k prolomeni ledu na uvod,
bude zalezet na tom,
- zda se predstavujete nove osobe,
° nebo se pfipominate nékomu, kdo vas jiz
ZNna.
* Neni zde zadne zlate pravidlo.

» Pouze rozsah prime/neprime a
formalni/neformalni moznosti k zvazeni.



Pristupy ke konverzaci

Charakteristiky
,<Jvrdeho” pristupu



Charakteristiky
Jvrdeho” pristupu



Charakteristiky
,mekkeho” pristupu



Zkuseny ,networker”
- dokaze naslouchat,
- ale take umi zaujmout, kdyz mluvi.

" 3. VEDENi ROZHOVORU



a) Naslouchani

Efektivni naslouchani je zalozeno na
dvou dulezitych zpusobech chovani:

o koncentraci/soustredéni a
o dotazovani



Navod:

» Zkoumejte pomoci otazek, jaké mate spolecné
zajmy s druhou osobou.

» Davejte drunému Clovéku pocit zajmu o nej.

A soucCasne:

» Vytvarejte si obrazek o tomto potencialnim
clenovi vasi pracovni site.

o Délejte si poznamky v hlavé o tom, co druha
osoba rika:
> jeji puvod a vzdélani;
> jakou ma motivaci;
- jaké ma potreby a touhy;
> zpusob, jakym ji mizete pomoct;
> zpusob, jakym muUze pomoct ona Vam.



c) Mluveni

Lide vytvarejici svou pracovni sit musi
pri mluveni dodrzovat tri veci:

* Vzbudit zajem
e Nabidnout hodnotu
» VVytvaret vztah



Vzbudit zajem

» Dobri networkeri jsou nezapomenutelni.

» Znaji zajimave historky a anekdoty.

» Maji k dispozici dulezita fakta a Cisla.

» Kdyz jsou tyto prvky spojeny s verohodnou
a charismatickou osobnosti, lidé si nas

budou vice pamatovat a budou nas i vice
vyhledavat.



Nabidnout hodnotu

» Dobri networkeri poskytnou
> informace,
- postrehy a
- mozne kontakty, ktere jsou pro
posluchace uzitecne.

» Timto se stavaji uziteCnymi pro druhé |
oni sami.



Vytvaret vztah

» Dobri networkeri spojuji zivotni
zkusenosti - s ohledem na spolecnée
oblasti zajmu mluviciho a
naslouchajiciho.

 Komunikuji fakta a pocity tak aby
vytvareli hlubsi vztahy uprimnosti a
duvéry.

» Jaké jsou vase schopnosti
komunikace pro vytvareni pracovni
site?



Promyslete si odpovedi na

nasledujici otazky:

» Ktera moje zivotni zkusenost zaujme
ostatni? ProcC je tomu tak?

» Jaka je moje vyhlidka na to, abych byl
v tom co chci, uspesny? Co si z toho
muzou ostatni vzit?

* O jakych emocich rad mluvim pri
vytvareni pracovnich vztahu?

» Jak to muze pomoci pfi vytvareni
vztahu?



" 4. UZAVIRANI DOHODY



Ukonceni rozhovoru

Stejne jako efektivni vyjednavaci, umi
efektivni networkeri vynikajicim
zpusobem ukondit rozhovor pozitivné.

Napfriklad muzete fici:
» ,Bylo to velmi prijemné vas potkat.”
nebo

» ,diky za kontakt v Mlade Boleslavi.”



Ukonceni rozhovoru

Dobri networkeri vzdy slibi pokracovani
vztahu.
Napriklad:

e ,Ozvu se Vam s tou informaci, kterou
jste chtel.”

» ,Zavolam vam pristi tyden abych se
zeptal na Vas nazor na aktualni situaci
v polské pobocce.”



Ukonceni rozhovoru

Muzete také ukoncCit konverzaci
otazkou:

» ,Mam rict Pavlovi, aby vam zavolal, az
se vratim do kancelare?”



Varovani

o Jestli ale néco slibite, ze udélate,
musite tomuto slibu dostat.

» Prazdné sliby vam muzou poSramotit
dobrou povest a znemoznit vasi praci
jeste driv, nez skuteCcne zacnete.



- Vytvorili jste svou pracovni sit
- Vedli jste rozhovory
- Nyni musite kontakty rozvijet

" 5.PRINASENI VYSLEDKU



Rozvoj kontaktu

» Cas je drahy, takZe se musime
rozhodnout, zda konkrétni osoba bude
uzitecna pro nasi sit.

 Jste schopni tuto osobu u sebe udrzet?

» Udelejte si kratke shrnuti

> kdo jsou lidé o nichz uvazujete pro sit,

> jak vam muzou byt uzite¢ni a

> jak vy naopak muZzete podporit je.

0 Naplste si profesni a personalni fakta o

techto lidech, hned jak se nabidne
prilezitost.




Poznamky o Clenech site

» Diskretne na zadni stranu vizitky:.

» Nasledné rozvijeni poznamek v
databazi ¢lenu a potencialnich ¢lenu
site.



Priklad zaznamu rozhovoru

» Peter: reditel HR slovenske firmy Tetris.
Vysoky a blond. Zodpovedny za talent
management. Velké mezinarodni
zkusenosti. Pracoval dva roky v Rusku.
Zajima se o podporu rozvoje koncepce
mezinarodniho lidersipu. Zaslat mu
kratké shrnuti napadu a zavolat mu na
konci cervence. Otevreny, ale ne velky
zastance mezikulturniho skoleni. Zije
v centru KosSic, otevreny navsteve na
podzim. Ma rad fotbal. Napsat mu, kdyz
Slovensko vyhraje.




Rozvijeni kontaktu

» Napiste novemu znamemu e-mail v tydnu po
prvnim setkani.

» Kdyz budete Cekat déle, muze se stat, ze
vzpominky vyblednou a oni neodpovedi.

» Pokud pouzivate socialni site, prizvete je do
nich.

» Kdyz je kontaktujete, ujistete se, ze jste
napsali |
> podrobnosti kdy a kde jste se potkali,
o pozitivni zpétnou vazbu,
> vyhody pro prijemce
> a navrh na kontakt do budoucna.



Priklad mailu

Dobry den Mario,

bylo priiemne vas minuly tyden v Rime poznat.

Bylo pro mne zajimave bavit se o projektu SAP
Z ruznych uhlu pohledu a slyset néjakée
pravdepodobné dopady na italskou obchodni
Jjednotku. Rikal jste, ze hledate poradce pro
IT proces optimalizace. V kopii posilam tento
mail Fabiu Ronzoni a myslim, ze by bylo
dobré si s nim o tom promluvit. Navrat do
Rima planuji na rijen, tak Vam dam vedet,
Jestli se budeme moct sejit. Bude skvelé
projednat vice napadu ohledné SAP.

Paulo Berlusconi




0. OBOUSMERNY
PROCES



