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POTRZEBA

Charakter pracy specjalisty public relations

Wymagania

Kluczowe czynniki sukcesu

Metody realizacji
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PLAN

Definicja networkingu

Mechanizmy i techniki networkingu

Praktyczne wykorzystanie networkingu

Zaufanie to fundament
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7 kluczy udanego networkingu
 zrozumienie networkingu,
 pozytywne nastawienie,
 cel i plan,
 techniki,
 networking jako inwestycja długoterminowa,
 pomaganie innym,
 dać szansę innym pomóc nam.
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Czym jest networking

Networking jest świadomym procesem wymiany 
informacji, zasobów, wzajemnego poparcia i 
możliwości prowadzonym przy pomocy wzajemnie 
korzystnych kontaktów
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Najczęstsze nieporozumienia

networking nie działa

zbieranie wizytówek

networking to sprzedaż bezpośrednia

networking a kolesiowstwo
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networking a kolesiowstwo
NETWORKING



8.06.10  

networking a kolesiowstwo
KOLESIOSTWO
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Praktyczne wykorzystanie networkingu
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Cel & Plan rozwoju własnej sieci kontaktów
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Cel

S t a n d a r do w y  ro z w ó j k a r ie r y D uż a  d o z a  s z c z ę ś c ia  +  3 0 %

U trz y m a ć  m ie js c e  p ra c y O trz y m a ć  z na c z ą cą  pod wy ż k ę  /
z m ie nić  p ra cę  na  le p ie j p ła tną .

O trz y m a ć  a wa ns  o 1 lub  2
s z c ze b le  w  h ie ra rc hii, z m ie nić
p ra cę  na  s ta no wis k o  o 1 lub  2
s z c ze b le  wy ż s z e .

Z wię k s z y ć  o 50%  lic z b ę  o sób ,
k tó re  po le cą  k lie nto m  m o ją  firm ę
(m a łe  firm y  2–3 o sobo we , np .
ins ta la to rs two  e le k try c z ne , firm a
p ro g ra m is ty c z na , firm a  D TP ) .

Z w ię k s z y ć  o 80%  lic z b ę  o sób ,
k tó re  po le cą  k lie nto m  m o ją  firm ę .

Z wię k s z y ć  o  120%  lic z b ę  o sób ,
k tó re  po le cą  k lie nto m  m o ją  firm ę .

Z wię k s z y ć  o 50%  obe c no ś ć
w ła s ne j firm y  w  m e d ia c h p rz e z  P R
(s z e f d z ia łu P R) .

Z w ię k s z y ć  o 10 0%  obe c no ś ć
w ła s ne j firm y  w  m e d ia c h p rz e z  P R .

Z wię k s z y ć  o  15 0 –20 0%  obe c no ś ć
w ła s ne j firm y  w  m e d ia c h p rz e z  P R .
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Kapitał społeczny

Potencjał sieci kontaktów oceniany pod kątem 
możliwości osiągnięcia zamierzonych celów
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Kontakty grupowe i indywidualne
współpracownicy (byli i obecni),

szefowie (byli i obecni),

znajomi ze szkoły,

sąsiedzi,

wykładowcy,

znajomi z wakacji,

krewni,

stali wykonawcy usług 
(mechanik samochodowy, 
dentysta).

stowarzyszenia branżowe,

izby gospodarcze,

kluby biznesu,

grupy powoływane do wykonania 
określonego zadania (np. komisja 
wyborcza),

komitety i organizacje w miejscu 
pracy,

fundacje i organizacje charytatywne,

stowarzyszenia absolwentów,

organizacje sportowe,

organizacje religijne,

komitety rodzicielskie.
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Plan budowy kapitału społecznego

O r g a n iz a c ja  R o la K o rz y ś ć C e l

S to wa rz y s z e nie
ab so lwe n tó w x

C z ło ne k Ró ż no ro d no ś ć  ko nta k tó wZdob y c ie  k lie ntó w ,
p ra co wnik ó w na
o k re ś lo ne  s ta no wis k a
(s p e c ja lis ty c z ne
wy k s z ta łc e nie )

S to wa rz y s z e nie
b ra nż o we

C z ło ne k  p re z yd ium Na jno ws z e  in fo rm a c je  z
b ra nży , m o ż liwo ś ć
za p re z e nto wa nia  s wo ic h
um ie ję tno ś c i

Zos ta ć  p re z e se m
s to wa rz y s z e nia

U niwe rs y te t X W y k ła do wc a Ro z p o z na wa lno ś ć ,
p re s tiż

B ud o wa  s ta tus u
e k spe rta , do s ko na le nie
zdo lno ś c i p re ze nta c ji
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Mierzenie sił na zamiary
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Techniki
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3 etapy znajomości

Nawiązanie

cel – dać się zapamiętać jako pożądany kontakt

Rozwijanie

cel – pełna ocena wzajemnych potencjałów

Podtrzymanie

cel – nie dać się zapomnieć - okazje do pomocy mogą 
pojawić się w każdej chwili
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Udane spotkanie

Nastawienie

Wejście

Przed rozmową

Rozpoczęcie rozmowy

Wizytówka
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Daj się zauważyć

Zachowuj się jak gospodarz, a nie gość

Podejmuj się tylko tych zadań, które wykonasz 
dobrze

Bądź obecny podczas całego spotkania

Słuchaj tak, by dowiedzieć się, jak pomóc 
rozmówcy

Przedstawiaj sobie znajomych

Opowiadaj historie własnych sukcesów

Nawiązuj kontakty z osobami, których jeszcze nie 
znasz



8.06.10  

Daj się zauważyć

Definicja naszego zajęcia – talenty i umiejętności

Krótkie historie własnych sukcesów

Cel

Wyróżnik

Entuzjazm

Konkret

Korzyści przysporzone
   W  z e s z ł y m  ty g o d ni u  m i a ł a m  n a p ra w d ę  c i ę ż k i  o rz e c h  d o  z g ry z i e n i a ,  po n i e w a ż  je d e n  z  k l i e n tó w

z a po m ni a ł  d o k o na ć  re z e rw a c ji  tra ns po r t u  d l a  e k s p re s o w e j d o s ta w y  to w a r u .  B y ł a  to  e w i d e n t n i e  je g o
w i na ,  a l e  z ro b i ł a m  w s z y s tk o ,  c hc ą c  m u  po m ó c ,  i  po  d w ó c h  d n i a c h  o b d z w a ni a ni a  m o ż l i w y c h
k o n ta k tó w  w  k o ńc u  z na l a z ł e m  w o l ny  tra ns po r t  i  p rz y  ty m  ud a ł o  s i ę  z a c ho w a ć  s ta ł y  ra b a t  d l a  te g o
k l i e n ta .  K l i e n t b y ł  ta k  z a d o w o l o ny ,  ż e  d a ł  m i  b uk i e t k w i a tó w !
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Podtrzymanie znajomości

Informowanie o rzeczach interesujących naszych 
znajomych

Daj się zauważyć i rozsyłanie informacji o 
własnych osiągnięciach

Udzielaj się publicznie

Proszenie o pomoc

Spotkanie grupowe

Spotkania indywidualne

Rozsyłanie informacji aktualizujących

Życzenia świąteczne

Życzenie urodzinowe/imieninowe
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Zadanie

Zadanie: umówić się na spotkanie

Cel: ropoznać motywy i kryteria doboru osób
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Podsumowanie

Liczba osób, które się umówiły

Liczba osób które podjęły więcej niż 1 próbę 
umówienia się

Motywy i kryteria
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Zaufanie

Zaufania można nauczyć

NIE celom krótkookresowym

Osobista marka

Otwarte, pozytywne i konsekwentne nastawienie do 
innych
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Osobista marka

Strój,

Higiena,

Zachowanie i gesty,

Mowa i jej efektywność komunikacyjna,

Kompetencje,

Wiarygodność,

Panowanie nad sytuacją (kontrola emocji, 
pewność siebie, swoboda zachowania, 
konsekwencja).



8.06.10  

Zadanie

5 minut na pozanie osoby z którą mamy się 
spotkać
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Podsumowanie

Opisz osobę przy pomocy przymiotników

Co miało wpływ na dobór w/w przymiotników



8.06.10  

Osobista marka – wspomagamy efekt HALO

Własna strona internetowa

Blog

Profile serwisów społecznościowych

Artykuły prasowe

Komunikaty lub raporty organizacji w których 
wymienia się nazwiska

Fora internetowe i komentarze do artykułów

Spójność informacji w sieci

Rzeczy na które zwraca się uwagę
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Strona internetowa

Profesjonalny 
wizerunek

Dowolność w 
kształtowaniu 
wizerunku

Kosztowna w 
utworzeniu i 
utrzymaniu

Konieczność 
regularnego 
odświerzania
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Blog

Prosta i tania w 
utworzeniu

Dowolność w 
kreowaniu wizerunku

Regularne dodawanie 
nowych treści

Spam
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Serwisy społecznościowe

Prosta i darmowa w utworzeniu

Administracją i bezpieczeństwem zajmuje się 
serwis

Szablony w kreowaniu wizerunku

Nie wymaga regularnego dodawania nowych treści

Umożliwia prowadzenie bloga, galerii itp.
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Rzeczy na które zwraca się uwagę

Doświadczenie (wiek, szkoły, miejsca pracy, 
stanowiska), 

Kompetencje (osiągnięcia i wymierne rezultaty, 
nagrody, certyfikaty),

Kapitał społeczny (wielkość sieci kontaktów, 
znajomi (pozycje, różnorodność), pozycje 
zajmowane w organizacjach),

Aktywność (ilość grupy, fora, organizacje; ilości 
wpisów/komentarzy  na forach, posiadanie bloga),

Osobowość (rodzaje grupy, fora, organizacje; 
jakość i tematyka wypowiedzi 
(blog/fora/komentarze), zdjęcia)
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Spójność

Spójność informacji kluczem do skutecznego 
budowania wizerunku
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Otwarte, pozytywne i konsekwentne 
nastawienie do innych

ZAWSZE dotrzymuj danego słowa

Dotrzymuj terminów

Preferuj kompromis w rozwiązywaniu problemów

Współpracuj zamiast współzawodniczyć

Traktuj innych sprawiedliwie

Wyrażaj się o innych pozytywnie (szczególnie za 
ich plecami)

Szanuj czas i własność innych

Daj od siebie coś ponad to, czego oczekują inni

Demonstracja możliwości / dokonań

Oferuj wsparcie

NIE manipulacji
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7 kluczy udanego networkingu
 zrozumienie networkingu,
 pozytywne nastawienie,
 cel i plan,
 techniki,
 networking jako inwestycja długoterminowa,
 pomaganie innym,
 dać szansę innym pomóc nam.
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