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Dobra zprava:

Tento e-book MUZETE preposlat kterémukoliv z vasich pratel & obchodnich
partner, ktefi by z néj mohli mit uzitek.

Muzete ho libovolné kopirovat a Sifit v tiSténé nebo elektronické podobé za
podminky, Ze jeho obsah a forma nebudou nijak pozménény.
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O autorovi

Kamila Zarychtova v soucasné dobé pusobi jako
feditelka projektu podnikatelskych klubl Business for
Breakfast, ktery vroce 2009 v Ceské republice
zalozZila.

Ugelem BforB je pomahat zejména malym a stfednim
podnikatelim a firmam v jejich rastu a rozSifovani
spolecnosti prostfednictvim referencéniho networkingu.
V Ceské republice $ifi myslenku byznysu na bazi
doporu€eni a dlouhodobych obchodnich vztah(
vybudovanych na principech poznani, porozuméni a
davéry.

~opolecné se vSemi Cleny naSich klubl tak pfispivame k lepsi podnikatelské
kultufe v CR.

Nové trendy v podnikani

Networking je v ¢eském podnikatelském prostfedi pro mnohé novinkou. Je ale
natolik efektivni a pfinosny, ze se pomalu ale jist¢ stava novym trendem
v podnikani i na ¢eském trhu. Pro spoustu malych a stfednich podnik(i mize byt
networking jednou z velmi dobfe fungujicich cest, jak propagovat svoji firmu a jak
se dostat k novym zakaznik(m, ktera je pro né cenové pfijatelna a efektivni.

Proé networking v CR

A€ networking neni nic noveého, je to stara znama véc — navazovani, budovani a
rozvijeni obchodnich vztah( na nejvySsi spoleCenské urovni. Ti, ktefi si jiz osvojili
principy kvalitniho networkingu, ti maji svoji konkurenéni vyhodu, pravé proto, Zze
jejich jednani neni bézné, a mnohdy ostatni pfijemné prekvapi, takze se stanou
vice zapamatovatelnymi. Do budoucna bude networking v CR, jako i v jinych
zemich, bézné uzivanou metodou v obchodu, ale ted, kdy je networking u nas na
zacatku, je ten pravy €as zacCit, a stat se tak vyjimeénym a zapamatovatelnym.

PFeji vam mnoho uspéchl v networkingu

Kamila Zarychtova
Y )
! L]

PS: Lidé, ktefi chté&ji byt uspésni, hledaji prostiedi, které k uspéchu potfebuiji, a
pokud ho nemohou najit, vytvofi si ho. Earl Nightingale
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Je networking pro vas?

Stalo se vam, ze jste jednali s klientem a prestoze vas produkt byl zcela
naprosto vhodny a vyhovoval vS§em pozadavkim klienta, tak s vami obchod
neuzaviel?

Jednim z hlavnich dlvodl byla pravdépodobné skutec¢nost, Zze jste neméli
vybudovanou dlvéru s klientem. Networking pomaha davéru budovat.

Mate klienta, o kterém vite, ze ma velmi dobré obchodni kontakty a ktery by
vas mohl doporuéit, ale nedafii se vam ho oslovit a ziskat od néj
doporuceni?

Networking vam pomUze budovat nové obchodni vztahy a ziskavat velmi kvalitni
doporuceni.

Resite firemni problém z oblasti, se kterou nemate velké zkuSenosti a
nevite na koho se v tomto sméru obratit o kvalitni radu?

Diky networkingu ziskate doporuéeni na osvédéené odborniky z riznych oblasti
trhu.

Hledate na internetu potencialni obchodni partnery, ale nejste si jisti na
koho se divérou obratit?

Obchodni partnefi z networkingu vam predaji osobni doporu€eni a kvalitni
reference na lidi z jakéhokoliv oboru.

V tomto e-booku naleznete praktické tipy na to jak praktikovat ve vasi firmé
efektivni networking , ktery vam bude pfinaset vice klientd, vice objednavek a
vice ziska.

Preji vam, at' z néj mate co nejvétsi uzitek!
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Co je networking

Networking je zcela pfirozena aktivita, pfi které se lidé navzajem poznavaji a
vytvari pro sebe vzajemné nové obchodni pfilezitosti.

Jde tedy predevSim o budovani dlouhodobych kontakti, udrzovani dobrych
vztahtl a cilem je byti doporu¢en nékomu, nebo dozvédét se o nékom, kdo
vyhledava a pravé potfebuje produkt, ktery vase firma nabizi.

12 pFinosu networkingu
pro vasi firmu:

1.

© oo ~No O

Nové zakazky
prostfednictvim referenci a
doporuceni

DalSi obchodni kanal pro
distribuci vaSich produkttd
Nové obchodni pfilezitosti
pro vase podnikani
Osobni vazby na kontakty,
které potfebujete ve svém
podnikani znat

Kvalitn&jsi dodavatele
Dlouhodobé odbératele
Rady, tipy a napady pro vasi firmu z pohledu tfetich stran

Zdroj novych zaméstnancu nebo moznost nalezeni nové prace
PFistup k cenové vyhodnym produktim a sluzbam poskytnutych na
zakladé zakladé dobrych vztah( a kontaktd

> |
\..\

:/‘

. Pristup ke znalostem a expertizam z riiznych obor( trhu
11.
12.

Spolecensky zplUsob prodeje a vydélku penéz
Lep8i povédomi o tom, &im se zabyvaji a s kym spolupracuji lidé ve
vasem okoli

S pomoci networkingu se vam podafri:

Sifit jméno a povédomi vasi firmy cenové efektivnim zplisobem

Vytvofit kvalitni zdroj pro nové kontakty

Posilit vztahy s existujicimi klienty

Ozivit vztahy s dFivéjSimi klienty

Mluvit pfimo s témi, kdo maji rozhodovaci pravomoce, bez nutnosti
podrobeni se dikladnému provéfeni osobni asistentkou nebo recepéni
Mit k dispozici v pfipadé potfeby pomoc pohotové, za nizsti vydaje nez je
na trhu bézné

Pfidat osobni tvar k produktam vasi firmy

Spolecenskym zplsobem informovat své okoli o novinkach z vasi firmy
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Podnikani s networkingem a bez néj

Ing. Jifi Slezak, Reality Investing, s.r.o.,

Podnikani bez networkingu

,DFive jsem hledal klienty v§emi moznymi zpusoby. BéZnou
reklamou, telefonovanim s nabidkou potencialnim
K neznamym klientdm apod. Posléze jsem zjistil, Ze kliCovym

prvkem pfi ziskavani klientl je ziskani jejich davéry. Ta se,
ale reklamou nebo po telefonu ziskava jen tézko."

Podnikani s networkingem

,Diky networkingu ziskavam klienty na doporuceni. PFfi osobnim jednani, které je
pak vzdy jednodusSi domluvit, mam téméf vzdy cestu k vzdjemné prospésné
spolupraci otevienou.*

Jana Havli¢kova, MBA, Havi Consulting s.r.o.

Podnikani bez networkingu

.Bez aktivniho vyuzivani networkingu jsem méla méné
prilezitosti se potkat s potencialnimi klienty vicekrat a
pochopit tak jejich konkrétni poZzadavky, a proto ani nase
nabidka pak neodpovidala pfesné jejich pozadavkim.
Potkala jsem se se zastupcem firmy na néjaké akci,
domluvila se, poslala nabidku, on ji pfijal nebo odmitl, ale to bylo vSe, zadny dalSi
kontakt po hodné dlouhou dobu.

Nejhorsi byly studené telefonaty, zjiStovani, zda je naSich sluzeb tfeba nebo ne a
domlouvani schlizek a prvniho kontaktu.

Podnikani s networkingem

»o aktivnim vyuzitim networkingu se mi podnika o moc lépe a hlavné mé to vice
bavi. Udrzuji Castéjsi kontakt s vétsi skupinou lidi a nabidku sestavuji, az v
pfripadé zjisténi potfeby nasich sluzeb. Vétdinou se s potencialnim klientem znam
uz delSi dobu a vim, co potiebuje.

V okamziku potfeby, pak pfipravim pfesnou nabidku, ktera je az na vyjimky
pfijata, protoze i druha strana zna nase sluzby a mame uz vytvoreny urcity vztah
a vzajemnou dlvéru. Vznikaji pak i nadherna obchodni pratelstvi.®
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4 myty networkingu

Je snad networking néco slozitého, nepraktického &i nakladného a tudiz by to
mohla byt jen pouha ztrata €asu, ktera nepfinese firmam vysledek? Pojdme
spole¢né odhalit nékteré z mytl networkingu.

Mytus: Neni tfeba zadného usili

Realita:  Networkingové kluby nejsou zadnym mystickym
spolkem do kterého, kdyz jednou vstoupite, tak se vam
najednou zac¢ne dafrit.

Reknéme, Ze potiebujete do zdi zarazit hfebik. Tento Ukol nezvladnete bez
kladiva. Pravdépodobné nepfedpokladate, Zze koupite kladivo a pak uz jen
Cekate, az se hiebik néjak sam zatlue do zdi. Samoziejmé, Ze ne.

Jako jakakoliv jina marketingova metoda, networking je nastroj, pfilezitost. Takze
jaky druh Usili mazete vlozit do svych networkingovych aktivit?

Zde je nékolik prikladd, které vas mohou inspirovat:

e Vyhledejte rizné aktivity ve svém okoli, kterych se uc€astni mistni
podnikatelé (pofadané networkingovymi organizacemi, hotely,
hospodarskymi a obchodnimi komorami, asociacemi, sdruzenimi,
sportovnimi kluby, nadnarodnimi organizacemi, atd.)

e ZucCastnéte se stejného setkani vice nez jednou, abyste vytvofili zaklad
pro hodnotné vztahy a divéru

e Pokladejte otazky, vyjadfete zajem tomu, s kym mluvite

e Udélejte laskavost ostatnim, i kdyz vam zatim nepomohli (napft.
pfedstavte je zajimavym lidem, které znate vy, dejte jim radu, atd.)

e Poskytujte reference

Mytus: Ziskate obchod hned na prvnim mitinku

Realita: Sance, ze se tomu tak stane je pochopitelné nizsi nez na
patém mitingu.

Zpusob, jak pfistoupit k networkingu je porozumét tomu, Ze je to v8echno o
dlouhodobych vztazich, spiSe nez o okamzitém prodeji.

V networkingu velmi zalezi na vasem pristupu a aktivité:

- jakym zpusobem komunikujete s novymi potencialnimi klienty
- kolik ¢asu jste ochotni vénovat budovani obchodnich vztaht
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zdali jste ochotni ostatnim také pomoci v ramci doporuéeni a referenci
jaké usili vénujete ziskavani informaci o moznych obchodnich kontaktech,
kterymi kolem vas disponuji vSichni vasi obchodni partnefi

jak dokazete prezentovat svoji firmu

jak si umite fici o to, co pravé potrebujete

Nékdy se vam muze zdat, Ze travite ¢as s né€im co ma malou navratnost, ale
vzapéti, z Cista jasna jste pfedstaveni nékomu, s kym udélate obchod.

V networkingu je dulezité respektovat tento aspekt od samého pocatku.
Materialni navratnost mlze trvat nékolik mésicl. AvSak networking v zasadé
vede k vy$Si kvalité vztaha s potencialnimi klienty, které vam véfi jesté predtim,
nez s vami uzaviou obchod a zisk pak muze byt velmi vysoky.

Mytus: VsSechny networkingové akce jsou stejné

Realita: Kazdy podnikatel muze praktikovat networking zcela sam.

Vyhledavat pfrilezitosti k novym doporucenim od vlastnich kontaktd, sjednavat si
schizky za ucelem rozsifeni vzajemné spoluprace, budovat dlouhodobé vztahy
se svymi dodavateli, odbérateli a obchodnimi prateli.

Druhou variantou je, Zze muzete vyuzit riznych typa ucinnych networkingovych
akci, které jsou jiz pfimo k tomuto ucelu zaméfené. Vyhodou téchto akci je, ze se
postupné naucite délat networking zcela sami a tudiz jej vyuZijete i jinde.

Networkingové akce se déli do 4 zakladnich typu:

1. Mixer networking

2. Pravidelny otevieny networking
3. VSeobecny networking

4. Referencni networking

Mytus: Je to prilis drahé

Realita: Neni to o tom, kolik utratite za networking, ale o tom kolik
se rozhodnete investovat na ziskani novych klientu.

Priklad: Jan provozuje opravnu aut a déla servis a STK. Pred 5 lety se zapojil do
networkingu a jeho jediny zisk za prvni 3 mésice byl 3000,- K&. Z tohoto pohledu
je navratnost nic moc. AvSak tento zakaznik, ktery u néj utratil 3000 K¢ byl tak
nadSeny z Janovi rady o vyméné klinového femene, Ze od té doby u néj své auto
servisuje jiz 5 let a doporudil Jana coby nejlepSi autoservis svym znamym.
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Jak vytézit z networkingu maximum

Chcete-li, aby vaSe firma vytézila z networkingu maximum, je zapotfebi co
nejvice zkvalitnit vas pfistup na obchodnich jednanich a navstivenych akcich.

P ® Wy
i

Kdyz se setkate s potencialnim zakaznikem, nepfemyslejte nad tim zda ,koupi Ci
nekoupi“, nemyslete na uzavieni obchodu jako na jedinou misi setkani. Zkuste
se na Clovéka, ktery sedi proti vam podivat z pohledu, jak vam mohu pomoci?
A zahajte cestu k novému a spokojenému klientovi, ktery vas bude chtit mit ve
svém okruhu dodavatelu.

Myslete na to, Zze jen 3 % zakaznikl si od vas koupi na prvnim setkani. A zhruba
80 % po vice nez patém kontaktu. Myslete tedy na to, Ze dnes jste poloZili
zakladni kamen na dlazdéné cesté k novému klientovi.

Jaké jsou networkingové aktivity?

- Setkavate se s dalSimi podnikateli — potencialnimi klienty

- Budujete dlouhodobé obchodni vztahy

- Hledate zpusob, jak si muzete byt s dalSimi podnikateli vzajemnym
pfinosem

- Informujete o tom, co délate, nebo €im se zabyva vase firma

- Vytvarite nové zdroje pro ziskani doporuceni pro svoji firmu

- Vystupujete v roli experta ve svém oboru

Vas cil: Jsem spravny ¢lovék, na spravném misté, ve spravny ¢as

Nékdy trva, nez se do svého cile dostanete. Proto vyzkousejte par tipt pro
udrzeni kontaktu:
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e Zadny dlouhodoby obchod se nemlzZe uskuteénit, aniz by se obé strany
poznaly, vazily si jedna druhé a duvérovaly si.

o Kazdy mame 2 uSi a 1 Usta — pouzivejte je ve spravném poméru a
naslouchejte. Naslouchejte vice, mluvte méné.

e Béhem rozhovoru s nékym novym se vzdy ptejte sami sebe, kdo z téch,
které znate, by mohl byt pro néj uziteCnym kontaktem nebo doporucenim.

o Vytvorte si ,komunikaéni systém* a ujistéte se, zZe vas potencialni klient vi,
jaké sluzby nabizite a v jaké oblasti jste schopni pomoci.

e Z4akon reciprocity — hovofi o tom, Ze vaSe aktivni jednani ve prospéch
druhého se dfive &i pozdéji vrati ve prospéch vas. Napriklad pomuGzete-li
nékolika svym obchodnim pratelim k novym zakaznikim, uzite€nému
kontaktu, radé, informaci, atd. muzZete si byt jisti, Ze budete na prvnim
misté v jejich seznamu, na koho si vzpomenou, kdyZ pfijde vhodna
zakazka &i doporuceni pro vas.

Cim vétsi vas éin je, tim vétsi urgenci bude druha strana citit vam
»laskavost oplatit.

Dbejte radéji na budovani dlouhodobych a stalych vztaht s urcitym
okruhem lidi nez na nekone¢ny lov novych a novych kontakta.

Jaky je vas potencial?

Predstavte si, Ze jste soucasti skupiny 10 lidi, se kterymi se dobfe poznate,
vzajemné vite, jak a komu mohou pomoci vase produkty a vzajemné si pomahate
v rozvoji svych firem prostfednictvim doporuceni.

Zde tkvi velka sila — kazdy priamérné zname dalSich 250 obchodnich

kontaktl, predstavte si, k jaké unikatni siti kontaktd mate pFistup po navazani
kvalitniho obchodniho vztahu jen s 10 lidmi!
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Rust prostrednictvim doporuceni a referenci

Chcete rast prostiednictvim doporuceni a referenci? Tak jediné aktivné.

Lidé maji sklon si myslet si, ze
ziskavani referenci je o tom, ze
pozadaji sve zakazniky, aby je
doporudili — Vy na to jdéte
chytieji - globalné:

e Zacnéte s plnym
prizkumem vaseho trhu.
Pozadejte své existujici
zakazniky, obchodni
partnery, obchodni
pratele a rodinu o
reference.

o Nejvétsi chyba, jakou muzete udélat pfi ziskavani referenci je, ze
predpokladate, Ze kazdy pfesné vi, co délate a proc€ jste rozdilni a lepSi
nez ostatni. Nezapominejte, ze v dnesni dobé jsou vSichni velmi
zaneprazdnéni a dokonce i kdyz informujete své okoli o téchto vécech,
mohou vasi “referenti” zapomenout.

Napf.: Kolikrat se vam stalo, Ze i vasi nejlepSi kamaradi pfesné nevi, co
délate...

Toto muzete zménit pomoci vytahové feci.

e Pfripravte si svoji ,vytahovou fe¢* a ujistéte se, ze vSichni, kdo jsou s vami
v kontaktu vi, co délate a v éem muze vase firma ostatnim pomoci.

Co je to Vytahova rec¢?

Je 30-60 sekundova prezentace toho, co délate a pro€ by s vami mél nékdo
spolupracovat. Vytahova fe€ je zamérné takto nazvana (z anglického Elevator
Pitch) a ma byt pro kazdého vyzvou: Jak byste prezentovali vas byznys nebo
produkt tak, aby vzbudil zajem o vice informaci nebo prodej nékomu, koho jste
pravé potkali ve vytahu a mate pouze tolik ¢asu, kolik zabere cesta vytahem z
nejvyssiho patra do pfizemi?

Cilem je jasné, stru€né a vystizné ostatnim sdélit, co délate. A nejlépe tak, aby
vase fe€ byla zajimava tak, aby si vas mohli ostatni zapamatovat.
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Vyhledejte prilezitosti k networkingu ve vasem okoli, ZUCASTNETE
SE A BUDTE EFEKTIVNI!

Oddélte se od téch, ktefi na networkingové akce chodi “ve dvou”, aby tam nebyili
sami.

Nékdy to neni jednoduché, Ze? Pfijdeme na akci s kolegou, nebo s nékym
znamym a jsme radi, ze tam nejsme sami a mame si s kym povidat. Jenze ruku
na srdce, takto straveny vecer mlze byt sice pfijemny, ale vy jste si nepfisli
povidat s kamaradem, pfisli jste navazat nové kontakty, poznat nové lidi!

Takze pokud zrovna nemate pevnou vuli a nedokazete se “odpoutat” se od
svého kolegy alespon na chvilku, tak radSi chodte sami! Véite mi, ze z akce tak
odejdete s kapsou plnou novych vizitek a vitéznym pocitem!

Jeden tip, jak se zapsat do paméti — PTEJTE SE, PTEJTE SE, PTEJTE
SE

Ptejte se, ptejte se, ptejte se — ukazte lidem zajem o jejich osobu, vétSinou se
pak zapoji do rozhovoru sami. Jednak je pfestane bavit odpovidat na vase
otazky a diky vaSemu projevenému zajmu o jejich osobu se za¢nou zajimat o
vas.

Top tip: Béhem hovoru zanéte pfemyslet o synergiich — mate ve svém okoli
nékoho, kdo by uvital seznameni se s timto ¢lovékem?

Kli€¢ovy moment — follow up

Aby vase snazeni a nasazeni na akci nezlstalo bez uzitku — je potfeba udélat
follow up!

Co je to follow up? Nasledna péce o ziskany kontakt. Je dobré si vytvofit
konkrétni strategii, jak komunikovat s novymi potencialnimi zakazniky.
Nezapomernite, Ze cilem je dostat se do této situace. ,spravny cElovék, ve
spravny ¢as na spravném misté“. VétSinou ale na prvnim setkani s novym
kontaktem této optimalni situace nedosahnete. Je tedy tfeba mit vhodnou
strategii, jak zUstat v kontaktu tak dlouho, dokud tato idealni situace nenastane a
z potencialniho klienta se stane zakaznik.
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Hledejte doporuceni a reference aktivné a necekejte, az Vas nékdo
doporuéi!

Casto kdyZ podnikatelé hovofi o tom, Ze pro né velmi dobfe funguje doporugeni,
ptam se, jakym zplsobem doporuceni ziskavaji. Nejcastéjsi odpovédi je to, ze je
sam klient od sebe doporudi.

Predstavte si, ale kolikrat mazete toto procento doporucéeni znasobit, pokud to
nenechate nahodé, ale jdete do této oblasti aktivné.

Jaké mame zdroje pro doporucéeni?
Zdroj 1: Zakaznici

Zdroj 2: Ex-zakaznici

Zdroj 3: Obchodni partneri, obchodni pratelé
Zdroj 4: Dodavatelé

Zdroj 5: Rodina a préatelé

Mala otazka: Kolik lidi z vaSich pratel vi, co délate a koho hledate?

Jste ostychavi se zeptat?
Tip pro Vas:

Poslete ruéné napsany pozdrav
svym obchodnim kontaktim
s podékovanim za to, Ze s vami
délaji byznys/Ze se s vami potkali.

Do podékovani muzete zasunout
néjaky voucher, nebo né&jakou
hodnotnou informaci, nebo néjakou
ne-obchodni sluzbu a kratky dopis
s zadosti o referenci.

Podnikatelé normalné nedostavaji tento typ korespondence, a proto si vas diky
tomuto velmi dobfe zapamatuji — kdyz uz vam nedaji doporuc¢eni hned, budou
si vas pamatovat a mohou vam jej pfedat pozdéji.
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Co muze brzdit vas networking

“Obava z neuspéchu”

Podivejte se na to tak, ze networking je aktivita, kterou délate jiz od utlého
détstvi. Berte to tak, Ze neni rozdil mezi néjakou socialni zabavnou akci a
obchodni akci — vSude kolem vas jsou lidé, se kterymi se chcete jen pobavit.

“Obava z primych prodejcu”

VSichni radi nakupujeme, ale nejsme radi, kdyz je nam prodavano. Pokud se
setkate s ucastnikem, ktery ma tendenci vam ihned prodat, mizete udélat toto:

a. Zkuste se jim co nejrychleji omluvit a presurite se k jinému, daleko

pfijemnéjSimu Clovéku

b. Vezméte situaci pod svoji kontrolu — kontrolu ma ten, kdo se pta

“Nebudu védét co fict...”

a.

b.
c.

Toto je velka vyhoda, kterou mlzete vyuzit ve svij prospéch - ptejte
se!

Ukazujete tak vas zajem a vy se preci potfebujete zajimat!

Nejvétsim tajemstvim uspéchu efektivniho networkingu je zucastnit se
kazdé akce nebo setkani s pfistupem — “jak vam mohu pomoci”.
Jediné tak muzete objevit a zjistit véci, o kterych byste se jen tézko
dozvédéli, kdybyste prodavali (vase mysl je totiz jinak nastavena — na
zajem o sebe a svoji potfebu prodat)

“Obava z toho, ze networking nepfinese zadny vysledek”

Networking neni o pfimém prodeji. Lidé Casto zapominaji, Ze je spoustu
nepfimych vyhod, které networking pfinasi:

a.
b.

C.

Poznani novych dodavatel( s lepSimi podminkami, sluzbami
Ziskani hodnotnych informaci, rad a tipQ, které mohou firmé usetfit
spoustu penéz

Muzete potkat kolegy nebo znamé, se kterymi se jinak bézné
nesetkavate a ti vam mohou doporucit vaSeho nového nejlepSiho
zakaznika

Podpora vasi firmy, mastermind, doporu¢eni na mnoho zajimavych
lidi

NeocCekavejte okamzité vysledky v podobé prodeje a Casem vaSe trpélivost a pile
bude ocenéna vice zplsoby nez si dokazete viibec predstavit.

“Nevim, jak s néekym navazat re¢”

a.

b.

Na jakékoliv akci spatfite jednotlivce, oteviené skupiny 2 a 3 lidi,
uzaviené skupiny 2 a 3 lidi a vice poCetné skupiny lidi. Ke kazdé
skupiné existuje zpusob, jak se dostat.

Zacnéte u nékoho, kdo stoji sam. Pfidejte se pravé k nému.
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Udélejte krok vpred

Nyni je ta nejvhodné;jsi chvile ucinit krok vpfed a posunout vasi firmu
prostfednictvim networkingu blize k novym obchodlim, objednavkach a ziskim.

Vyberte si z celé této publikace jednu prvek, ktery vas nejvice oslovil a zaCnéte
ho aplikovat ve svych obchodnich taktikach. Vezméte diar a naplanujte si vas
networkingovy zacatek - hned ted'.

Udélejte si seznam novych ¢&innosti, kterym se postupné zacnete vénovat, a
které do budoucna zafadite do své bé&zné obchodni €innosti. Vzdy si stanovte
datum a pfilezitost, kdy danou novou €innost uskutecnite.

Hodné uspéchu v networkingu

Kamila Zarychtova
Zakladatelka Business for Breakfast
Ceska republika

Potrebujete pomoci s networkingem
a nevite jak zacit?

Zavitejte na jednu z nasich obchodnich snidani a zjistéte
jak networking funguje v praxi a inspirujte se.

Seznam networkingovych klubti a otevienych akci naleznete na
www.bforb.cz
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http://www.bforb.cz/

