Kontakt z kandydatem, komunikacja
- podstawowe zasady

W kontakcie z kandydatami kierujemy sie kilkoma zasadami, ktére nadajg dynamike oraz utatwiajg finalizo-
wanie sprzedazy.

Wiasciwy timing

Warto pamiegtaé, ze nie tylko co, ale rowniez kiedy powiemy lub napiszemy, ma duze znaczenie. W niekto-
rych przypadkach ,kiedy” jest wazniejsze niz co. Brak kontaktu lub kontakt sp6zniony, po czasie moze nie
mie¢ juz sensu. Ogdlna zasada, jaka nalezy przyjaé, to kontakt tak szybko, jak to mozliwe. Po spotkaniu 1 na
1 napisz podsumowanie tego samego dnia lub najdalej kolejnego, po spotkaniu Grupy od razu zadzwon do
kandydata umowi¢ sie na spotkanie indywidualne, jezeli umawiasz sig, ze doslesz cos do jutra do 12, wyslij
dzisiaj wieczorem.

Waznym aspektem jest réwniez to, zeby wiedzie¢, w jakich

“ porach dnia i tygodnia najlepiej sie kontaktowaé z danym
. , kandydatem. Niektérzy wolg poranki inni wieczory, jeszcze

W nlektOryCh inni pore lunchowa lub pigtki do potudnia czy nawet weekend.
; Zauwazylismy takze, ze czesto im wiekszg firme kto$ prowa-

przypadkach 1y kledy, dzi, tym wiekszg ma tendencje do kontaktu péznym popotu-
jeS t Waz.niejsze dniem lub wieczorem.

. Sprawdz, kiedy kto$ jest najbardziej responsywny, dopasuj
niz Co. sie do niego, zawsze badz proaktywny - inicjuj kontakt oraz
odpowiadaj szybko.

Dopasowana do odbiorcy - nomenklatura i ilos¢ tresci

Wiasciwe stownictwo - dopasowane do wtasciciela firmy, zrozumiate i przystepne. Unikamy wewnetrznych
- zwigzanych z samym BNI wyrazen - nie zawsze s3g zrozumiate.

Wiekszos$¢ kandydatéw jest zajeta, lubi szybka konkretng komunikacje. Zadbaj, by Twoje e-maile i smsy
wiasnie takie byty. Jezeli zauwazysz, ze kto$ woli wiecej tresci, dopytuje o materiaty czy zatgczniki - dopasu;j
komunikacije.

W przypadku rozméw telefonicznych oraz na zywo warto zobaczyé, jaki styl rozmowy komu$ odpowiada.
Dobrym przewodnikiem moga by¢ profile behawioralne np. DISC, ktére pomagaja dopasowac sie do roz-
moéwcy. Zapoznaj sie z tg koncepcja - moze utatwi¢ Ci budowanie relacji z kandydatami, zrozumienie ich
i komunikowanie sie w sposob, ktéry do nich trafia.

Pytania - proporcje 80/20

Wiekszo$¢ czasu podczas rozmowy powinno byé przeznaczone na stuchanie. Na bazie wywiadu oraz infor-
macji, ktére styszymy, dopasowujemy nasz komunikat. Im wiecej stuchasz i zadajesz pytan, tym lepiej. Nie
popadaj jednak w putapke i nie daj sie wciggnaé w rozmowy, w ktérych bedziesz jedynie stuchat. Staraj sie
zachowacé wtasciwg proporcje - okoto 80/20 %.
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Zaczynaj od dlaczego

Koncepcja Simona Sinka ,Zaczynaj od dlaczego” w niesamowity

sposéb wptywa na jako$¢ komunikacji, odbiér komunikatu oraz nas. e
Staraj sie zawsze na poczatku ttumaczy¢, dlaczego co$ mowisz, ZACZYN AJ
dlaczego o co$ pytasz. Rozumiejgc Twoje intencje, ludzie sg bar- 0 T ]
dziej skorzy Ci zaufaé. Pamietaj, ze kolejnos¢é ma znaczenie. Z psy-

chologicznego punktu widzenia jako bardziej przyjazne, partnerskie . UD
. L2 . . . N TACTVNAJ DO DLACTEED

zostanie odebrane zdanie: ,Zebym wiedziat, z jakimi wyzwaniami TAEZYA] 60 DLACZESH SIMON SINEK
sie mierzysz, mozesz powiedzie¢, ile oséb zatrudniasz” niz ,,Mo- ﬁﬁﬁm@;
zesz powiedziegd, ile oséb zatrudniasz, zebym wiedziat, z jakimi wy- "~ 2AcTTNA] 00 DLALTERD DLAGZEGD
zwaniami sie mierzysz?”. Koncepcje ,dlaczego” stosuj wszedzie, _ AT 00 IASER

. L . . . . TACTVAS O CLALTEED
gdzie to mozliwe - podczas rozmow, spotkan, w e-mailach, na wi- TACIYHAJ D BLALZEGD
deo callach, w komunikacji marketingowej, w Social Mediach i we ~ AN 80 UACZES

wszystkich innych miejscach, w ktérych komunikacja i zrozumienie
ma znaczenie. Jezeli chcesz poprawi¢ swoje umiejetnosci komuni-
kacyjne, a jeszcze nie czytates ksiazki ,,Zaczynaj od dlaczego”, zréb
to koniecznie.

Komunikacja typu push / pull

W komunikacji BNI ,,nie sprzedajemy”, nie podajemy nachalnego komunikatu. Staramy sie méwié w taki spo-
soOb, by przyciaga¢ kandydatéw. Nie méwimy wiec o zakupie Cztonkostwa BNI, a o ubieganiu sie o Cztonko-
stwo. Nie méwimy przyszty cztonek, a kandydat itp.

Komunikacja ,,za plecy”

Aby nie wywotywaé efektu zaprzeczenia spowodowanego personalnym odniesieniem sie do danej osoby,
warto pewne zjawiska lub fakty przedstawia¢ moéwiac ,zza plecéw” - odnoszac sie do ogdtu. Na przyktad
zamiast powiedzie¢: ,Twoja firma jest za mata do tego projektu’, mozna powiedzie¢: ,Dla firm, ktére nie osia-
gnety jeszcze odpowiedniej skali, moze to nie by¢ odpowiedni projektu”. Celem tego typu komunikacji jest
wyltgczenie osoby z komunikatu, aby odbiorowi nie towarzyszyt negatywny tadunek emocjonalny.

Storytelling

Warto obrazowac zjawiska historiami i przyktadami. Dobrze opowiedziana historia niesie mocny przekaz, za-
pada w pamieé i jest tatwa do powtdrzenia. Na temat storytellingu napisano prawdopodobnie setki ksigzek,
na nasze potrzeby warto zwréci¢ uwage, aby historia:

- byta opowiadana we wtasciwym kontekscie;

+  byta opowiadana w jakim$ celu - abym wiedziat, po co ja méwie (co chce osiagnaé, przekazaé, jaka
obiekcje zbi¢ lub jakg warto$¢ pokazad);

« zawierata istotne szczegdty - kluczowe jest stowo ,istotne” - istotne z perspektywy stuchacza i celu, jaki
chcemy osiggnaé. Ze szczegdtami nalezy uwazaé - zbyt wiele nieistotnych szczegdtéw rozmywa prze-
kaz, sprawia, ze historia staje sie nieciekawa;

»  byta opowiedziana w ciekawy sposdb, z pasja;

* byta opowiedziana odpowiednim jezykiem;

+ zawierata puente lub w wyrazny sposdb jg sugerowata.

Koncepcja 10X oraz touchpointéow Granta Cardone’a

Liczac na najlepsze, by¢ przygotowanym na najgorsze. Wg koncepcji Granta Cardone’a opisanej w ksigzce
~Reguta 10X”, w biznesie, w tym w sprzedazy, trzeba zwrdci¢ uwage na kilka rzeczy:

* nie ma absolutnie zadnych powodow, by nie zaplanowaé 10X bardziej ambitnych celéw;

« dazac do jakichkolwiek celéw, zatdz, ze napotkasz 10X wiecej przeszkdd niz zaktadates;

* musisz zatozy¢ dziesie¢ razy wiecej akcji i wysitkdw, aby osiggnaé cel niz pierwotnie zaktadates.

BIEREN eIl Zainteresowanych efektywnymi sposobami komunikacji zachecamy do przeczyta-
nia ksigzki ,,Zaczynaj od dlaczego” Simona Sinka, ksigzka dostepna w dobrych ksiegarniach.
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W sprzedazy koncepcja 10X znajduje odzwierciedlenie miedzy innymi w koncepciji 16 touchpointéw. Wg
Granta Carone nalezy 16X skontaktowaé sie z kandydatem (w rézny sposéb, za kazdym razem wnoszac dla
niego wartosé), aby doszto do sprzedazy.

Nastawienie

Czy kiedy do kogo$ dzwonisz z radoscig i ekscytacjg odbiera telefon? Czy ty czujesz rados¢, gdy do kogos$
dzwonisz? Nasze emocje i przekonania w znaczacy sposob wptywajg na to, jak sie komunikujesz, co prze-
kazujesz i co dociera do odbiorcy. Zastandw sie jak chcesz by¢ odbierany a nastepnie pomysl czy Twoje
dziatania sg z tym zgodne. Zastandw sie, czy jestes$ odbierany jako profesjonalny, opanowany, przygotowa-
ny, pewny siebie, konkretny itp.? Czy kojarzysz sie pozytywnie? Wszystko zaczyna sie od nastawienia

Zapraszanie Gosci na spotkanie Grupy

Zaproszenie kandydata na spotkanie Grupy jest jednym z najlepszych sposobéw na pokazanie mu wartosci
z dziatania z nami. Podczas spotkania moze pozna¢ Cztonkdw, zobaczyé, jak jesteSmy zorganizowani oraz
ocenié, jakie mozliwosci daje mu dziatanie z nami.

Doswiadczenie zwigzane ze spotkaniem Grupy zaczyna sie juz w momencie zaproszenia kandydata. Jezeli
zrobimy to dobrze, istnieje znacznie wieksza szansa, ze dotrze na spotkanie oraz ze odbiér tego, co robimy,
bedzie prawidtowy - podczas spotkania zwrdci uwage na wiasciwe rzeczy.

Ponizej znajduje sie kilka materiatow, ktére moga utatwi¢ zapraszanie Gosci na spotkania Grupy oraz zbidr
zasad z tym zwigzanych.

Zapraszajac Gosci ha spotkanie, pamietaj o kilku zasadach:

» serdeczne, partnerskie nastawienie;
«  konkretne w rzeczowy sposob przekazane informacije;
- pokaz warto$¢ z uczestnictwa;

»  zainteresuj sie odwiedzajgcym; (14
«  pamietaj o Call To Action - ustal kolejny krok, potwierdz
uczestnictwo. U ,OO d S ta w

zapraszania Gosci
powinno lezec

U podstaw tego procesu powinno lezeé¢ przekonanie, ze

jako organizacja mamy dla przedsiebiorcoéw gigantyczng '
warto$¢. Odwiedzajac nasze spotkania, moga poznaé nie- p rzekonanle’
samowitych ludzi, zdoby¢ klientéw, niedostepna nigdzie in- Ze /ako Ol’ganlzaC/a

dziej wiedze czy znalezé wspodlnikdw. Pamietaj o tym.

o generujemy
Czes¢ z odwiedzajacych widzi potencjat z dziatania z nami . .
i chce staraé sie o przyjecie do Grupy, dzieki czemu moze dla przeds,eblorcow

wspieraé¢ Cztonkéw i czerpaé korzysci regularnie. .
gigantycznag

W dokumencie znajduja sie informacje i sugerowany prze-

bieg rozmowy, podczas ktoérej zapraszamy Gosci. Materiat war tOS'C'
przeznaczony jest dla Dyrektoréw, Ambasadoréw i Czton-
kow BNI.
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