Ucinkovito mrezenje na dogodkih

Povabljeni smo na dogodek - k poslovni stranki, morda k dobavitelju, na kak$no izobrazevanje, sploh zdaj
pred koncem leta je veliko povabil na razlicne poslovne zakljucke leta, zabave, itd. Vse to so lepe priloznosti
za druzabna srecanja, lahkotnejse pogovore, vendar pa tudi odli¢ne priloZnosti za povecanje svojega posla.
PriloZnosti, da tudi v prazni¢nih tednih pridobimo kaksno novo stranko. In o tem bo tekla beseda v prisp-

evku. Kako z udelezbo na poslovnih dogodkih povecati svojo prodajo?

Na velikem poslovnem dogodku s priblizno
500 udelezenci je govornik pozval prisotne,
naj dvignejo roke vsi tisti, ki so prisli na do-
godek z namenom, da bi sklenili kaksen po-
sel. Roke je dvignila priblizno polovica pri-
sotnih. Potem pa je prosil naj dvignejo roke
tisti, ki so na dogodek prisli kaj kupit. Nihce
v dvorani ni dvignil roke.

Zlato pravilo, ki si ga velja zapomniti glede
posla in dogodkov: dogodki niso namenjeni
direktni prodaji. Seveda se obcasno kaksen
posel sklene na dogodku, ampak tudi slepa
kura kdaj zrno najde, mar ne?

Cetudi torej na dogodku skoraj zagotovo
ne bomo sklenili kupcije, pa je mozno na
dogodku pripraviti teren, odpreti vrata za
sklenitev nove kupdije. Zato je najbolj po-
membno, da pred udelezbo na dogodku
razmislimo o namenu, s katerim gremo na
dogodek, in si postavimo cilje, ki jih Zelimo
tam doseci.

Ko vemo, zakaj gremo na dogodek, in ko-
liko ljudi zelimo spoznati, ¢e imamo listo
udelezencev, morda celo vemo, koga Zelimo
spoznati, potem je dobro upostevati nekaj
prakti¢nih napotkov, ki nam bodo lahko
pomagali pri mrezenju na dogodkih:

Na dogodku imejte vedno pri sebi orodja
za mrezenje.

Prvo orodje vsakega mreznika je njegova
poslovna vizitka — vedno jih imejte pri sebi
dovolj. Zelo dobro je, ¢e imate pripeto tudi
priponko z vasim imenom in priimkom. Ce
organizator dogodka priponk ni pripravil za
udelezence, imejte za rezervo vedno s seboj
svojo. Morda ste ze sami kdaj imeli izkusnjo,
da ste srecali koga na kaksnem dogodku, ki
ste se ga sicer od nekje poznali, vendar pa
se nikakor niste mogli spomniti njegovega
imena. Neprijetna zadrega. Orodje, ki ga je
dobro imeti pri sebi je tudi pisalo — malce
kasneje bomo povedali zakaj.

Ko ste na dogodku, se vedno obnasajte kot
gostitelj in ne kot gost.
Namre¢ kadar smo gostitelji nekega do-

godka, je nasa dolznost, da poskrbimo za
to, da se vsi prisotni pocutijo prijetno in da
povezujemo ljudi med seboj. Ker je to nasa
dolznost, nam ni tezko stopiti do neznanca
in re¢i »Pozdravljeni, jaz sem Brigita. Do-
brodosli. S ¢im pa se vi ukvarjate? ...« Kadar
pa smo gost na nekem dogodku, pa nam
je obicajno tezje pristopiti k neznancu, se
predstaviti in zaceti pogovor. Zato vam je
lahko v pomo¢ tehnika, da si vedno, ko ste
na dogodku predstavljate, da ste gostitelj in
tako delujete.

Poslusajte in postavljajte vprasanja.

Poslusajte sogovornika in ¢e v¢asih ne veste,
kaj bi vprasali, ne pozabite na pet temeljnih
besed - kdo, kaj, kdaj, kje in zakaj, s kate-
rimi se obi¢ajno za¢nejo vse vprasalnice.
Ce veste, da se veckrat znajdete v zadregi,
in ne veste, s ¢im bi zaceli pogovor, si pred
dogodkom pripravite razli¢na izto¢na vpra-
$anja, ki jih lahko uporabite vedno, ko ne-
koga srecate prvi¢. Kako ste se pocutili na
kaksnem dogodku, ko je k vam pristopil
neznanec in se zanimal za vas ter va$ posel?

Pomagajte sogovorniku

Najlazje s priporocilom ali e boljse s po-
slovno napotnico. Raziskave kazejo, da 63%
ljudi, ki jim pomagamo, Zeli pomagati na-
zaj. Najhitrej$a pot do tega, da nekaj dobi-
mo je, da najprej mi nekaj damo.

Opisite svoj izdelek ali storitev

Bodite vnaprej pripravljeni na opis svojega
dela, svojih izdelkov in/ali storitev. Imejte
pripravljenih nekaj kratkih prepricljivih,
stavkov. Ne dovolite, da bi vasa nepripra-
vljenost lastne predstavitve, odgnala zani-
manje vasega sogovornika za vas. Ne vdajte
se Zelji po obsirni razlagi tega kar pocnete,
kajti ¢e boste dogodek oddelali dobro, bo
za to dovolj ¢asa kasneje in drugje. Imejte v
mislih, da ne Zelite prodati na tem dogodku,
ampak si odpreti vrata za ¢as po dogodku.
Zelite vzbuditi zanimanje za nadaljnje po-
govore in srecanja.
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Izmenjajte poslovne vizitke
Z ljudmi, s katerimi se srecate, izmenjajte vi-
zitke in zapiSite kratek komentar na zadnjo
stran vizitke. Preden piSete, najprej prosite za
dovoljenje: »Dovolite, da si zapisem opombo
na zadnjo stran vase vizitke?«

Ne zadrzujete se pri le enem sogovorniku
Vi zelite spoznati tudi ostale udelezence in
tudi vas sogovornik najbrz Zeli spoznati $e
koga. Moj nasvet bi bil, da z vsakim sogovor-
nikom zakljucite pogovor najkasneje v dese-
tih min. Na dogodku ne ticite s sodelavcem
ali prijateljem. Njih Ze poznate in imate pri-
loznosti za druzenje drugje.

Nadaljnja komunikacija po dogodku
Spoznavanje ljudi na dogodkih je Cista izgu-
ba casa, ¢e temu ne sledijo nadaljnja dejanja.
Lahko je to telefonski klic, e-mail, nekaj pac,
kar ohranja stik. Nadaljnja dejanja je potreb-
no izvesti ¢im prej po dogodku, ko je stvar Se
sveza v spominu.

Ce bi morala izpostaviti samo en napotek,
bi bil to zadnji: Uspe$ni mrezniki imajo
kar nekaj skupnih lastnosti, ampak najbolj
ucinkovita lastnost najboljsih mreznikov
je zagotovo ucinkovito nadaljnje ukrepanje
po(!) dogodku. To je pravzaprav obicajno
tudi namen, s katerim smo se udelezili do-
godka — odpiranje vrat za nadaljnji vstop. In
po dogodku je pravi ¢as za vstop. Zelim vam
veselo in uspesno mrezenje v teh predpra-
zni¢nih dneh.



