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Kako uspeti v mrezenju?

Kako uspesno pridobivati nove stranke prek poslovnega mrezenja? Kako uspe$no pridobivati poslovna
priporocila, ki vam bodo prinesla nove stranke? Ko govorimo o mreZzenju, se moramo najprej ustaviti pri
besedi vzvod, saj je ravno vzvod tisto, zaradi cesar tako vodilni strokovnjaki prodaje kot tudi lastniki majh-
nih podjetij vlagajo svoj dragoceni ¢as v poslovho mreZenje. Besedo vzvod, kot jo razumemo v mreZenju,
morda najbolje ponazarja znameniti stavek J. Paula Gettyja (ustavnovitelj Getty Oil), ki je dejal: »Raje imam
en odstotek prizadevanj stotih ljudi, kot sto odstotkov lastnih prizadevanj.«

Razlika med uspe$nim in neuspesnim mre-
Zenjem je odvisna od posameznikovega
razumevanja mreZenja. Vedno znova poslu-
$amo zgodbe ljudi, ki menijo, da e ne bodo
vsak teden hodili na mrezne dogodke, bo to
pomenilo konec njihove prodaje. Njihov vi-
dik mrezenja je, da morajo ohranjati visoko
frekvenco spoznavanja vedno novih ljudi,
sicer sploh ne mreZijo. Resnica pa je, da je
njihova osebna perspektiva mrezenja neko-
liko izkrivljena.

Namre¢ opis aktivnosti, ki jih opravljajo v
zvezi z mreZenjem, zelo spominja na nepo-
sredno prodajo, mar ne?

Poslovno mrezenje v svojem bistvu ne
pomeni prodaje svoji mreZi, ampak pro-
dajo skozi svojo mreZzo.

Upostevanje tega bistvenega elementa po-
slovnega mreZenja pa vkljuCuje najprej iz-
gradnjo medsebojnih odnosov, vzpostavitev
svoje lastne kredibilnosti v oceh sogovorni-
ka in ustvarjanje medsebojnega zaupanja.
V mreZenju je vase zaznavanje sogovornika
vasa realnost o njem in v skladu z vasim za-
znavanjem sogovornika se boste nanj tudi
odzivali. Seveda velja tudi obratno — vasi
sogovorniki se bodo na vas odzivali glede
na to, kako vas bodo zaznavali. Torej prav-

zaprav ne gre za to, kaj je dejansko stanje,
ampak za to, kako nas drugi zaznavajo.

Vsak dan sre¢ujemo ljudi, ki racunajo na
sklenitev prodaje na mreznih dogodkih.
Pritegnejo jih veliki dogodki ali velikost sku-
pine za poslovno mrezenje, kot so na primer
vecje lokalne BNI skupine. Ti ljudje so naj-
brz prodajniki, ki iS¢ejo »prodajne klube«, ki
bi jim pomagali doseci njihove kvote - ni¢
ve¢. Ko »obdelajo« neko mrezo in ugotovijo,
da njihovo storitev/izdelek kupi zelo majhen
delljudi v tej mrezi, pomislijo, da so iz skupi-
ne ali mreze vse nacrpali in gredo drugam.
V taksnih primerih boste slisali pritozeva-
nje v smislu: »Ta skupina ni dobra, v njej ni
pravih oseb, podjetij. Bil sem v njej tri, Stiri
mesece, pa nisem dobil nobenega novega
posla«. Potem se preselijo v novo skupino in
zopet ponovijo svoje v sebe usmerjene ak-
tivnosti. Ko se obrne novih nekaj mesecev
in zopet dobijo malo $tevilo novih strank, ki
so kupile njihov izdelek/storitev, so spet pri-
pravljeni na selitev v novo mrezno skupino.
Ce vas vasa mreza torej zaznava kot nekoga,
ki jim Zeli zgolj prodati svoj izdelek/storitev,
potem se vam energija in Cas investirana v
mrezo najbrz ne bosta povrnila v taksni
meri, kot ste pri¢akovali. Ne pricakujte torej,
da bodo ¢lani vase mreze kupovali od vas.

Upostevanje prodaje skozi mrezo, ki je bistveni element poslovnega mreZenja, pa
je potrebno najprej zagotoviti izgradnjo medsebojnih odnosov, vzpostavitev svoje
lastne kredibilnosti v oceh sogovornika in ustvarjanje medsebojnega zaupanja
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Ce bodo, je to samo dodatni bonus, ven-
dar pa tega ne nacrtujte in ne spodbujajte,
saj lahko dosezete ravno nasproten ucinek;
da ne bodo niti kupili, e manj vas bodo
priporocali naprej. V mrezenju lahko sogo-
vornika prosite za poslovno priporocilo, ki
vas lahko poveZe z vaso potencialno stranko
$ele potem, ko ste razvili medsebojni odnos
do te mere, da vas vasa mreza zaznava kot
verodostojnega in zaupanja vrednega.
Mreznike, ki se selijo iz ene mreze v drugo,
imenujemo mrezniski nomadi. Ti ljudje
pravzaprav investirajo zelo veliko ¢asa in
energije v »mreZenje«, vendar pa vseskozi
ostajajo v fazi vidnosti. Ker se prehitro selijo,
ne zgradijo tesnejsih odnosov, verodostoj-
nosti ... in zato tudi ne pridobivajo novih
strank preko priporocil clanov mreze.
Pomislite, kaj je bolje dobiti? Sest kakovo-
stnih priporocil od ene osebe v naslednjih
Sestih, dvanajstih ali osemnajstih mesecih,
ali dobiti enega kupca danes?

Ne pozabite, poslovno mrezenje je bolj
podobno kmetovanju kot lovu. Pri kmeto-
vanju je naprej treba pripraviti polje, nato
skrbno izbrati seme, ga posejati, negovati in
na koncu lahko pricakujete zetev. Enako je
potreben cas za izgradnjo odnosov. Ampak
ko boste posvetili svoja prizadevanja nego-
vanju odnosov z ljudmi v va$i mrezi, vam
bodo ti odnosi omogoc¢ili dotok poslovnih
priloznosti do konca Zivljenja.

V majski stevilki bomo govorili o tem, kako
si lahko oblikujete svojo poslovno mrezo, ki
vam bo v oporo in pomo¢ pri vasem poslu.



