Jak rozmawiac z wielkim
graczem, gdy sam jestes

malutki

Adam Trojanczyk

CEO w Czarny Kod Software House. Pracowat dla najwigkszych
i 1 agencji interaktywnych w Polsce. Jest takze wspotzalozycielem i CTO
| w Tap To Speak (wielokrotnie nagradzanej na calym $wiecie aplikacji).

NieSmiato$C nie pozwala na podjecie krokbw zmieniajgcych bieg naszego biznesu. Po-
strzegamy siebie inaczej niz postrzegajg nas inni i wiadnie przez to niechetnie wychodzimy
poza schemat. Tymczasem nawiqzanie relacji to najprostsza rzecz, ktdrq mozemy zrobic,

by tak sie stato.

Na catym Swiecie odbywa sie pieC miliondw konferencji kazdego roku. To piec milionow
okazji, by odkry¢ wielki Swiat i otworzyC sie na drugg osobe. W Internecie znajdziemy caotq
mase artykutdw Swiadczgcych o tym, ze networking jest kluczem do rozkrecenia biznesu
i kolejne ,set” innych, ze nie dziata i jest stratq czasu. Tymczasem chciatbym przytoczy¢
dwa przyktady, ze jednak warto.

Nigdy nie wiesz, co Cie czeka

ZawitaliSmy na obrzeza Wiednia.
PrzyjechaliSmy pociggiem, gdyz
czas W podrozy chcieliSmy wyko-
rzysta¢ na rozmowy 0 naszym pro-
jekcie. PKP przyjechalo bez opdz-
nien. Nastepnego dnia mieliSmy
uda¢ sie na Pioneers Festiwal.

Pioneersi to jedno z najbardziej
wyjatkowych wydarzen startupo-
wych. W trakcie dwudniowej kon-
ferencji przewija sie tam ponad
2500 uczestnikéw z najwiekszych
przedsiebiorstw na swiecie, a tak-
ze inwestorow, dziennikarzy, za-
tozycieli firm, ktorzy pracuja nad
najbardziej innowacyjnymi pro-
jektami. Wydarzenie odbywa sie
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w wyjatkowych wnetrzach Patacu
Hofburg w centrum Wiednia.

Podczas dwudniowego pobytu
poznaliSmy Igcznie 141 roéznych
0sob, z Kktorymi nawigzaliSmy
mniej lub bardziej znaczace roz-
mowy. Cztery z tych oséb nawig-
zaly z nami pdzZniej bezposrednia
relacje biznesows, co przetozyto
sie na wspolny rozwdj naszych in-
teresow

Przejdzmy do konkretow

Zmeczony po calych dwodch
dniach rozmow, wystapien, pre-
zentacji, networkingu itd. podsze-
diem do jednej z najwiekszych
korporacji na swiecie. Chciatem

zada¢ im pytanie o jedna z ich
ustug, z ktdrej chcieliSmy skorzy-
sta¢. Rozmowa byta bardzo ptynna.
Pani doswiadczona w sprzedazy
szybko starata sie mnie wciggnac
w rozmowe. Pod koniec naszej
konwersacji, raczej z grzecznosci
spytata czym sie zajmuje. Opowie-
dziatem wtedy o naszym ,Tap To
Speak”, o tym Ze dzialamy w bran-
zy eventowej i jak wiele ciekawych,
innowacyjnych rozwigzan mamy
w swoim portfolio. Datem jej swojg
wizytowke i zupemie zapomnia-
tem o catej sytuacji. Do czasu.

Dwa miesigce p6zniej

Odezwata sie do mnie po pra-



wie 60 dniach od naszej rozmowy.
Napisata, ze bytem jedyng osobg,
tego dnia, ktéra nie chciata sprze-
da¢ swoich ustug i dlatego zapa-
dlem jej w pamie¢. Moja wizytow-
ka trafila do jej szefowej, potem do
kolejnego szefa. Przeleciala dwa
rozne kraje i w koncu wyladowata
na biurku pani dyrektor w Irlandii,
ktéra za pottora miesiaca organi-
zowala konferencje.

Poznatem realia Korporacji jesz-
cze jako miody chtopak. Praco-
watem w agencji, gdzie setki osob
wspolnie tworzyto cos wielkiego.
Zrozumiatem, ze korporacja to zu-
pelnie osobny (czesto dziwny) byt,
ktory rzadzi sie swoimi prawami.
Dostep do ,nieograniczonych” ilo-
dci pieniedzy sprawia, ze zyje sie
tam zupelnie poza realiami, z jaki-
mi musi borykaé sie mtoda firma,
czy startup.

Pomimo tego doswiadczenia
zderzenie z miedzynarodowg kor-
poracja okazato sie czyms innym,
niz mi sie wydawato.

Po pierwsze - startujag z moc-
niejszej pozycji. Sq wieksi i wydaje
sie, ze moga wiecej.

Po drugie - osoba, z ktéra roz-
mawialem kompletnie nie miala
okazji mnie poznaé, wiec nie by-
tem dla niej partnerem i osobg, do
ktorej czuta zaufanie.

Po trzecie - tak duza firma nie
moze w zaden sposob popetnié
bledéw. Jedno potkniecie niesie
za soba lawine innych potknied,
co dla takiego giganta jest nie do
przyjecia. Tak wiec wybor kontra-
hentéw jest ograniczony.

Po czwarte — proces decyzyjno-
dci jest tak diugi jak skoki Kamila
Stocha. Trwa calg wiecznoscé.

Po pigte — (mimo powyzszego)
wszystko jest na wezoraj.

Po szoste — musisz przekonac 3
razy wiecej 0sob niz Ci sie wydaje.

Zaczeto sie od niewinnego, za-
poznawczego maila i opisu tego
czego dotyczy¢ bedzie wydarzenie.

Zbuduj relacje

Nauczylem sie juz wczesniej, ze
ludzie nie kupuja produktéw, a re-
lacje z drugim czlowiekiem.

Dlatego nasze rozmowy zacza-
tem od podejscia do tematu troche
na luzie, tak by nie sprzedawac od
razu naszego rozwigzania, a tak by
0soba, z ktérg rozmawiatem, miata
okazje pozna¢ mnie blizej. Pisalem
czym sie zajmujemy, jaka jest moja
rola w projekcie i jak mito, Ze sie do
nas odezwali. Wspomniatem o tym,
ze ,,Tap To Speak” uzyte bylo na

musieli wykonaé, by tych wszyst-
kich ludzi przekonaé¢ do tego by
nam zaufali. W matych firmach
impuls z glowy do ndg idzie od
razu. Albo cos jest dobre, albo nie.
Albo robimy, albo przestajemy.
U gigantow jest zupelnie inaczej.

Powiedziales A, to powiedz B

Zaczatem od  sprawdzenia
wszystkich ludzi na Linkedlnie,
ich rél w projekcie, czym sie zaj-
muja. Szukalem informacji, ktore
moga okazac sie nie tyle pomocne,

Gdyby ktos z Was miat
pytania do Adama,
to mozecie smiato pisac na:
adam@czarnykod.pl

setkach innych konferencji i ze za-
wsze jestem do jej dyspozycji, gdy-
by miata jakiekolwiek pytania. Nie
bylem nachalny, wrecz przeciw-
nie, sam chcialem tg osobe blizej
poznac, by poZniej moc jej jeszcze
lepiej doradzic.

Zachowaj zimng krew

WymieniliSmy ze sobg Kkilka-
nascie maili zanim =zaczety sie
powazne rozmowy o biznesie.
Pewnego ranka zobaczylem wia-
domos¢ skierowana do 12 réznych
0s0b z korporacji. Osob zamiesza-
nych bezposrednio w realizacje
wydarzenia. Kazda z nich mia-
la kompletnie inng role, a czesc
Z nich byla nawet z zewnetrz-
nych firm, ktére organizowaty caty
event. Przyznam sie, ze wtedy za-
martem.

Wiedzialem co mnie czeka. Wie-
dziatem, ile teraz pracy bedziemy

co moga w jakis sposob stac sie za-
grozeniem - np. to, Ze nasze bizne-
sy beda ze soba konkurowac.
Pdzniej, aby wyczucé kto tylko
czyta maile, a kto bedzie miat real-
ne uczestnictwo w procesie decy-
zyjnym, wystatem krotkiego maila
Z pytaniem, czy wszyscy wiedza
czym jest ,, Tap To Speak” i czy po-
winienem zrobic krotkie intro.

Twoja twarz

Wspomniatem o tym, ze ludzie
kupuja relacje. Naturalne wiec wy-
daje sie to, ze musimy odejs¢ od
maili, w ktorych kazdy z nas jest
tylko podpisem i sprobowac sie
w jaki$ sposob zobaczyé. Lot do
Irlandii nie wchodzit w gre, wiec
najprosciej byto spotkac sie online.
Wraz ze swoim wspolnikiem, Mar-
kiem, zdecydowaliSmy, Ze najlep-
szym podejsciem bedzie wspdlna
rozmowa na Zoomie, tak abysmy
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mogli lepiej sie wszyscy poznacé
i aby przekonaé ich, ze jesteSmy
ludzmi, do ktérych mozna miec za-
ufanie. Na demo zgtosito sie tylko 7
Z 12 0s06b co zdecydowanie zmniej-
szyto bariere do przeskoczenia.

Zadbaj o tlo

Przygotowujac sie do prezen-
tacji zadbaj o oswietlenie i tto na
jakim bedziesz sie znajdowac. Do-
mowa tapeta, kanapa czy fotele sa-
mochodowe mogg nie s$wiadczy¢
dobrze o Tobie ani o stosunku do
rozmowcey. Do demonstracji sa-
mego produktu przygotowalismy
sie kilka godzin. WykorzystaliSmy
atuty naszego biura, w ktorym jed-
na ze $cian jest cata przeszklona,
a za nig ciggna sie potacie zielonej
taki. Chociaz na co dzien nie zwra-
camy na nig uwagi, jestem pewien,
ze podczas rozmowy zrobila wra-
zenie.

Zadbaj o czas

15 minut - to max co powinienes
zabra¢ z ich zycia. Ludzie w kor-
poracji nie lubig spotkan i sami s3
Swiadomi jak nieefektywnie wyko-
rzystuje sie na nich czas. Zadbaj
o humorystyczne intro, zapytaj
luzno co stychaé, a potem od razu
przejdz do rzeczy mowiac, ze nie

chcesz zajmowac im za duzo cza-
su.

Po prezentacji

Po prezentacji wystaliSmy do
wszystkich maila z zapytaniem
jak bylo, a pozniej jak przystato
na startup - iterowaliSmy. Catos¢é
procesu powtarzaliSmy jeszcze
dwa razy. Nasz pomyst tak zain-
trygowatl innych, ze coraz wiecej
ludzi w firmie chcialo nas poznaé
i dla coraz wiekszej ilosci ludzi
musieliSmy robi¢ prezentacje.
Albo po prostu spodobato sie im
nasze okno w biurze.

Negocjacje

Kiedy juz przekonasz wszyst-
kich, ze wspolpraca z Toba jest bez-
pieczna; kiedy ich dziat ksiegowy
Cie przeswietli; kiedy ich prawnik
podpisze z Tobg dlugie jak wiecz-
nosc¢ NDA; kiedy wreszcie myslisz,
ze to juz koniec - wtedy dopiero
przyjdzie czas na negocjacje.

Sprobuj w tym momencie nie
dac ponies¢ sie emocjom i nie za-
kotwiczac sie przy kwotach jakie
zostang zaproponowane przez
partnera. To bardzo ogranicza pole
do manewru. My wykorzystali-
$my do tego metode porownawcza.
SpytaliSmy sie podczas rozmowy,

czy znaja Trello, a gdy przytakneli,
powiedzieliSmy, ze dokladnie tak
jak oni - mamy polityke nieugie-
tych cen, czyli nie mozemy im za-
oferowac rabatu. Pamietaj by by¢
milym, rozumie¢ problemy i daé
argumenty.

Ze swojej strony zapewnialem,
ze zadbamy o wszystko, by prze-
biegto bez probleméw. Beda dla
nas bardzo wazni i gwarantuje-
my im support. Powiedziatem, Ze
moga dzwoni¢ bezposrednio do
mnie, gdyby cokolwiek sie dziato.

Podsumowanie

BadZ sobg, usmiechaj sie, nie
badz nachalny. Jak zrobisz pro-
dukt, z ktérego sam bedziesz
chciat korzystaé, rozmowa z inny-
mi ludZmi czy firmami, bedzie po
prostu przyjemnoscia.
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