Relacje biznesowe rzadko wybuchajg nagle jak efekt fajerwerkéw. Zwykle rodza sie w drobnych momentach, w
ktérych ktos widzi, ze potrafisz mysle¢ o jego interesach, dowozisz obietnice i nie robisz z kontaktu narzedzia do
jednorazowego zysku. To nudne? Tylko na pierwszy rzut oka. W praktyce relacje s3 jednym z najbardziej
przewidywalnych czynnikédw sukcesu sprzedazy, rekrutacji, partnerstw i dtugoterminowych kontraktéw. Nie

dlatego, ze ,wszyscy lubig mitych ludzi”, tylko dlatego, ze zaufanie obniza koszty ryzyka po obu stronach.

Brian Tracy w swoich publikacjach i szkoleniach konsekwentnie wraca do idei, ze relacje powstajg z dyscypliny,
planu i umiejetnosci komunikowania wartosci. Nie chodzi o sztuczki psychologiczne. Chodzi o powtarzalne
zachowania: przygotowanie, jasnos¢, odpowiedzialno$¢, skuteczne domykanie procesu. Jesli spojrzysz na to z

perspektywy pracy z klientami, okazuje sie, ze relacje to w duzej mierze system, a nie talent.

Ponizej opisuje, jak budowac relacje biznesowe w sposéb praktyczny, z uwzglednieniem tego, co dziata w

realnych organizacjach, gdzie sg priorytety, budzety, presja czasu i ludzie o réznych charakterach.

Relacja to nie ,,networking”, tylko zarzadzanie zaufaniem

Wiele os6b mysli o relacjach jako o zbieraniu kontaktéw. To prowadzi do efektu odwrotnego: masz liste nazwisk,
a w krytycznych momentach nikt nie pamieta, kim jeste$ i dlaczego miatby z toba wspotpracowac. Tymczasem
relacja biznesowa ma wtasng logike. Dziata wtedy, gdy obie strony kojarza kontakt z konkretng wartoscig i

przewidywalnym zachowaniem.
Zaufanie buduje sie w trzech warstwach.

Po pierwsze, wiarygodnosc¢. Jesli méwisz, ze wrocisz z odpowiedzig do pigtku, wracasz. Jesli nie masz jeszcze

decyzji po stronie klienta, nie udajesz, ze temat jest zamkniety, tylko mowisz, co bedzie nastepnym krokiem.

Po drugie, zrozumienie kontekstu. Najbardziej rozczarowuje sprzedawce nieche¢ klienta, tylko jego poczucie, ze
druga strona nie zapytata o jego realne problemy. Jasne pytania i umiejetno$¢ nazwania tego, co styszysz, to

czesto wieksza wartos¢ niz swietna oferta.

Po trzecie, lojalno$¢ wobec wspdlnego celu. Relacje znikaja, gdy wida¢, ze ktos gra tylko na siebie. Dtugofalowa
wspotpraca zaczyna sie wtedy, kiedy potrafisz powiedzie¢: ,Nie widze, zeby to teraz miato sens” albo ,To bedzie

dla was trudne, ale mozemy to zaplanowac tak, zeby ryzyko spadto”.

Co zmienia proste zachowanie?

Miatem sytuacje, w ktdrej pracowatem nad partnerstwem i po pierwszych ustaleniach druga strona zaczeta
zwleka¢ z kolejnymi krokami. Zwykle ludzie w takich momentach naciskajg agresywnie, wysytaja wiecej maili,
dzwonig czesciej. Ja zrobitem mniej. Wrécitem do tego, co byto ustalone, spisatem w dwéch akapitach: co decyzja
zalezy od kogo, jaki jest termin posredni, co ja dostarcze oraz jak wyglada ryzyko, jesli termin przesunie sie o kilka
tygodni. Nastepnie zadatem jedno pytanie: ,Co jest najwiekszym blokujacym elementem, zeby ruszy¢ dalej?”. To
nie byto sprytne. To byto porzadkujace. Relacja nie tylko wrécita na wiasciwe tory, ale przyspieszyta, bo druga

strona nagle zaczeta méwic jezykiem problemdw, a nie wymowek.

To jest moment, w ktérym w praktyce czué, ze budowanie relacji jest zarzadzaniem procesem, a nie serialem

szybkich kontaktow.

Zasada Brian Tracy w praktyce: relacje buduje konsekwencja i
przygotowanie



Brian Tracy czesto akcentuje, ze skutecznos$¢ w biznesie to w duzej mierni wynik podejscia: dyscypliny planu,

zarzadzania czasem i pracy nad komunikacja. W kontekscie relacji warto przettumaczy¢ to na konkret.

Nie chodzi o ,motywacje”. Chodzi o to, ze relacja wymaga pamieci o szczegotach i cierpliwego prowadzenia
rozmowy do sensownego finatu. Kiedy jestes przygotowany, mniej improwizujesz, nie gubisz watkéw i nie robisz
wrazenia osoby, ktora tapie kontakt przypadkiem. Klient czuje, ze jestes po stronie rozwigzania, a nie po stronie

chwilowej uprzejmosci.
Przygotowanie ma kilka wymiarow.

Pierwszy to research. Nie musi by¢ wielka analiza. Wystarczy wiedzie¢, co firma robi, jaki ma styl komunikacji, jakie
ma ograniczenia, kto podejmuje decyzje, a takze jakie s mozliwe obiekcje. Jesli nie masz tych informacji,

rozmowa wyglada jak ,opowies¢ o produkcie”, a nie jak dopasowanie do sytuacji.

Drugi wymiar to przygotowanie argumentéw. Nie mowisz tylko ,jak dziata”. Ttumaczysz, dlaczego to ma
znaczenie dla ich miernikow. W wielu branzach ludzie nie pytaja o parametry. Pytaja o czas wdrozenia, ryzyko,

obstuge zmian, koszt btedow i przewidywalnosc.

Trzeci wymiar to przygotowanie nastepnego kroku. Kazda sensowna relacja biznesowa zmierza do kolejnej
interakcji, a nie do koncowego zamkniecia tematu ,bo tak wyszto”. Jedli nie planujesz kolejnego kroku, relacja

zamiera.

Pierwsze spotkanie: jak przejs¢ od grzecznosci do realnej wartosci

Pierwsze spotkania potrafia by¢ mylace. Jedni moéwia duzo, inni duzo obiecuja, jeszcze inni sg oszczedni w
stowach. A jednak w wiekszosci przypadkéw kluczowy moment jest w pierwszych minutach rozmowy, kiedy

ustalasz ramy i pokazujesz, ze rozumiesz role rozméwcy.

Najczestszy btad, ktéry widziatem, to skupienie sie na prezentacji zanim usigdziecie razem na problemach. Klient
ma wtedy wrazenie, ze jest stuchaczem, a nie partnerem rozmowy. Nawet jesli oferta jest dobra, odbierana jest

jak standardowa.

Zamiast tego warto prowadzi¢ pierwsze spotkanie jak diagnoze. To nie znaczy, ze rezygnujesz z mdwienia o
swojej propozycji. Oznacza to, ze zaczynasz od tego, co jest wazne dla drugiej strony, a dopiero potem

dopasowujesz tresc.

W praktyce pomaga jedna prosta umiejetnos¢: umiejscawianie rozmowy w czasie. Pytania typu ,co jest
najpilniejsze w tej kolejnosci?” albo ,kiedy decyzja musi zapas¢ i dlaczego?” porzadkuja rozmowe. Wtedy relacja

ma 0$, a nie jest serig watkow.

Obiekcje, ktore naprawde robia réznice

W biznesie relacje psuja sie nie wtedy, gdy kto$ ma obiekcje. Psuc sie zaczynaja wtedy, gdy obiekcja zostaje zbyta.

Wiele obiekgji jest w gruncie rzeczy pytaniem o ryzyko.

Jesli klient méwi, ze ,teraz nie ma budzetu”, czesto chodzi o priorytet. Jesli méwi, ze ,nie jest gotowy”, czesto
chodzi o gotowos¢ organizacji, nie gotowos¢ produktu. Jesli mowi, ze ,mamy juz dostawce”, czesto chodzi o to,
ze zmiana ma koszt polityczny i operacyjny. Relacja zaczyna dziata¢, gdy potrafisz dopytac o to, skad bierze sie

opor, i zaproponowacd sposdb ograniczenia ryzyka.



To wiasnie tu wchodzi profesjonalizm, ktory Tracy ujatby w kategoriach nastawienia i systematycznosci.

Odpowiedzi musza by¢ logiczne, spojne i zrozumiate, a nie emocjonalne i defensywne.

Komunikacja po spotkaniu: gdzie najczesciej uciekaja relacje

Po pierwszym spotkaniu relacje albo nabierajg tempa, albo powoli sie rozmywaja. Wiekszos¢ ludzi wysyta maila z

podsumowaniem. To lepsze niz brak kontaktu, ale czesto nadal nie wystarcza.

W praktyce warto pamieta¢ o trzech elementach, ktére odrézniajg skuteczne follow-upy od ,uprzejmych

przypomnien”.

Po pierwsze, konkrety. Nie ,dziekuje za spotkanie”, tylko co ustaliliscie. Jesli ustaliliscie dziatania, podaj termin,
osobe po stronie klienta i osobe po twojej stronie. Jesli nie ustaliliscie, to w follow-upie zapisujesz propozycje

nastepnych krokow.

Po drugie, dopasowanie do etapu. Inne follow-upy wysytasz, gdy dopiero zbieracie wymagania, inne gdy
przygotowujesz oferte, a jeszcze inne, gdy negocjujecie warunki. Jesli w jednym mailu prébujesz ,zatatwic” caty

proces, zwykle tracisz uwage.

Po trzecie, rytm kontaktu. Klienci nie potrzebuja codziennej obecnosci. Potrzebujag przewidywalnosci. Jesli ustalisz,
ze wrécisz z dokumentem za trzy dni, dotrzymujesz tego, a gdy co$ sie przesuwa, informujesz wczesnie. To

buduje obraz cztowieka, z ktérym da sie pracowad.

Jesli chcesz, zeby relacja rosta, potraktuj follow-up jak czes¢ pracy operacyjnej, nie jak formalnos¢.

Zasady prowadzenia relacji, ktore przetrwaja trudniejsze miesigce

Relacje testujg sie w dwdch sytuacjach: gdy rosng oczekiwania i gdy pojawiaja sie opdznienia. Wtedy wychodzi,

czy umiesz prowadzi¢ komunikacje bez ,gaszenia pozaru” i bez zrzucania winy.
W moim doswiadczeniu dziata kilka statych zasad.

Nie obiecuj wiecej, niz jestes w stanie dowiez¢ w czasie i jakosci. Brzmi banalnie, ale ludzie naginaja prawde w
Pomocna strona nadziei, ze pdzniej ,jakos to ogarng”. Pozniej pojawia sie wstyd, nerwowosc i rozjazd miedzy
deklaracja a rzeczywistoscia. | to jest ten moment, w ktérym relacja przechodzi z poziomu partnerstwa na poziom

kontroli.


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/brian-tracy-mysl-dzialaj-zwyciezaj-ronald-martin/

Dbaj o przejrzystosc statusu. Jesli praca jest w toku i co$ utkneto, méw o tym, zanim klient sam to zauwazy. To

kosztuje mniej energii niz ttumaczenie po czasie.
Gdy decyzje sie opdzniaja, przeno$ rozmowe na ,co teraz”. Nikt nie chce stucha¢ w kétko, ze ,proces sie toczy”.
Klient chce wiedzie¢, co jest kolejna rzecz do wykonania, co jest blokada i jak ja rozbroi¢.

Krotka checklista, gdy rozmowa zaczyna sie ,,sypac”

Ponizej masz praktyczna mini-liste zachowan, ktére najczesciej ratuja relacje, gdy pojawiaja sie tarcia. To nie jest
magia, to po prostu uporzadkowanie.

® Zapisz, czego dotyczy opoznienie lub niezgoda, w jednym zdaniu.

Ustal, kto ma wptyw na decyzje po stronie klienta, a kto tylko opiniuje.
e Zaproponuj realistyczny nastepny krok i termin, nie ogolniki.

* Powiedz wprost, jak ograniczasz ryzyko po twojej stronie.

Sprawdz, czy klient mierzy sukces inaczej, niz zaktadasz.

Takie podejscie dziata szczegolnie w organizacjach, gdzie jest wiele interesariuszy, a decyzja czesto jest mieszanka

argumentéw merytorycznych i politycznych.

Dlugofalowe relacje: jak budowa¢ wartos¢ miedzy zakupami

W wielu firmach relacje sg aktywne tylko w czasie sprzedazy albo wdrozenia. Potem przychodzi cisza. To btad. Nie
dlatego, ze trzeba pisac¢ codziennie. Dlatego, ze w przerwach relacja traci temperature i przestaje by¢ wyborem

domysinym.

Dtugofalowa obecnos$¢ ma sens wtedy, gdy dostarczasz wartos¢ niezaleznie od tego, czy teraz kupujg. Wartosé

moze by¢ mata, ale musi by¢ uzyteczna.

Moze to by¢ krotka analiza rynku pod ich branze, wnioski z obserwacji wdrozen, sugestia zmian w procesie, ktéra
wynika z rzeczywistosci, a nie z prezentacji. Moze to by¢ tez pomoc w uporzadkowaniu wspotpracy wewnetrznej

po ich stronie, na przyktad wskazanie, jakie pytania zada¢, aby szybciej dojs¢ do wymagan.

Wazny detal: wartos¢ bez oczekiwania natychmiastowego zwrotu z inwestycji. Jesli w kazdej wiadomosci jest

ukryta presja, druga strona odbiera to jak marketing, a nie jak relacje.



Roéznica miedzy dbaniem o relacje a ,,robieniem show”

Zeby nie wpas¢ w ten btad, warto rozrézni¢ dwie rzeczy. Ponizej proste poréwnanie, ktére czesto wyjasnia, czemu

relacje z jednej strony rosng, a z drugiej zanikaja.

| Zachowanie | Efekt dla relacji | Kiedy to dziata | Kiedy szkodzi | |---|---|---|---| | Regularne podsumowania
postepu i kolejnych krokéw | Zwieksza przewidywalno$é, rosnie zaufanie | Gdy projekt ma etapy | Gdy druga
strona nie ma decyzyjnosci i potrzebuje innego wsparcia | | Jednorazowy kontakt ,na okazje" | Buduje pamie¢, ale
nie buduje wspétpracy | Gdy nadchodzi konkretny moment decyzji | Gdy kontakt jest zbyt czesty lub bez
kontekstu | | Dostarczanie praktycznej informacji bez sprzedazowego tonu | Wzmacnia obraz partnera | Gdy da
sie wnies¢ realny wglad | Gdy informacje sa ogdlne i wygladaja jak tresci z bloga | | Presja w stylu ,odpowiedz
dzis” | Czesto wywotuje opor | Gdy termin jest krytyczny i jasno uzasadniony | Gdy termin nie jest krytyczny, klient

ma wewnetrzne procesy |

Widzisz, ze to nie jest kwestia czestotliwosci, tylko dopasowania do sytuacji i jakosci sygnatu, ktory wysytasz.

Jak rozmawia¢ z decydentem, a jak z ekspertem

Relacje czesto rozgrywaja sie miedzy roznymi typami oséb. Decydent chce wiedzie¢, jakie ryzyko bierze firma i jak
projekt wpisuje sie w cele. Ekspert chce wiedzie¢, czy rozwigzanie jest wykonalne i czy ma sens techniczny lub

procesowy. Jesli prowadzisz rozmowe tak samo z jedng i druga stronag, tracisz.

To nie jest manipulacja, tylko szacunek dla roli. W realnych projektach zdarzaja sie sytuacje, w ktérych ekspert
potrafi blokowa¢ decyzje, bo ma obiekcje. A decydent potrafi blokowa¢, bo widzi koszt reputacyjny albo

polityczny. Twoim zadaniem jest sprawi¢, by ich obawy zostaty ujete w tresci, ktéra ma dla nich znaczenie.

Dobrze dziata podejscie dwuwarstwowe: ustalasz wspolny cel i jezyk wyniku, a potem dopasowujesz argumenty
do perspektywy. Jesli méwisz decydentowi o parametrach bez jezyka ryzyka, moze poczu¢, ze to nie jego temat.

Jesli mowisz ekspertowi wytgcznie o obietnicach biznesowych, moze poczug, ze to nie jego realna wykonalnos¢.

Kiedy trzeba odpuscic¢

Sg momenty, w ktorych najlepsza decyzja brzmi ,jeszcze nie”. Brzmi to jak porazka sprzedazowa, ale w relacjach

to bywa najwieksza dojrzatosé.

Odpuszczanie dziata, gdy potrafisz to uzasadni¢ i zaproponowaé, co ma sie wydarzy¢, zeby wréci¢ do tematu.
Przyktadowo: jesli budzet jest zbyt napiety, ustalasz, kiedy moga ponownie spojrze¢ na temat, a jesli brakuje

danych, mowisz, jakich danych potrzebujesz i na kiedy.

To wymaga odwagi, bo trudniej jest powiedzie¢ ,nie teraz” niz obieca¢ ,na pewno sie uda”. Jednak relacje

dtugofalowo zyskuja, bo druga strona widzi, ze nie grasz pod klikniecia.

Typowe btedy w budowaniu relacji (i jak je prostowac)

W pracy z klientami i partnerami wielokrotnie widziatem te same schematy. One nie biora sie z braku inteligencji.

Biora sie z pospiechu i z tego, ze ludzie mysla, iz relacja jest ,produktem” do dostarczenia w jednym czasie.
1) Zbyt szybkie przejscie do oferty. Jesli w rozmowie nie ma diagnozy, oferta wydaje sie przypadkowa.

2) Niewyjasnione oczekiwania. Kiedy nie zapiszesz tego, co ma by¢ rezultatem, druga strona ma przestrzen do

interpretacji. A interpretacje réznia sie diametralnie.



3) Brak informacji zwrotnej. Klienci czesto nie méwiag wprost ,nie”, tylko przestaja odpowiadac. Jesli nie dopytasz,

relacja utknie w trybie nieformalnej ciszy.

4) Jednostronny follow-up. Jesli kontakt jest tylko po to, zeby ,ruszy¢ sprawe”, bez porzadkowania kolejnych

krokow i bez wartosci, relacja staje sie ciezarem.

5) Ukrywanie probleméw do ostatniej chwili. To jest najdrozszy btad. Nawet jesli uda sie dowiez¢ finalny wynik,

sposdb zarzadzania trudnoscia ostabia zaufanie.

Nie chodzi o to, zeby by¢ bezbtednym. Chodzi o to, zeby szybko korygowad kurs. Relacje lubig przewidywalnosc i

uczciwe korekty, nie udawane spokdj.

Co robi¢, gdy relacja jest juz dobra, ale pojawia sie ryzyko zmiany

Czasem relacja jest stabilna, macie dobre wyniki, a potem kto$ nagle zaczyna poréownywac oferty. To normalne.
Firma zawsze ma proces zakupowy. Problem zaczyna sie wtedy, kiedy nie masz odpowiedzi, co w twojej

wspotpracy jest faktycznym czynnikiem przewagi.
W takiej sytuacji warto wréci¢ do dwoch kwestii.

Po pierwsze, co realnie dziata w waszej wspotpracy. Czy to jest szybkos¢ reakcji? Jakos$é raportowania? Zdolnos¢
do adaptacji? Komunikacja? Jesli nie potrafisz wskaza¢ tego w prostych stowach, rynek wypetni luke

marketingiem konkurengji.

Po drugie, jakie ryzyka konkurent minimalizuje. Czasem ryzyko nie jest techniczne. Moze by¢ ryzykiem prawnym,
reputacyjnym albo organizacyjnym. Jesli tego nie nazwiesz, mozesz przegraé nie dlatego, ze twoja oferta jest

stabsza, ale dlatego, ze twdj przekaz nie rozbraja obaw.

W tym miejscu warto tez pamietac o osobach. Konkurencja moze wejs¢ w relacje u jednego decydenta. Twoim
zadaniem nie jest walka o sympatie, tylko utrzymanie systemu wspotpracy, w ktdérym obie strony czuja, ze proces

jest pod kontrola.

Jak mierzy¢ postep relacji, nie popadajac w liczenie wszystkiego

Wiele osob prdbuje mierzy¢ relacje liczba kontaktéw. To prowadzi do sztucznosci. Liczby sg przydatne, ale tylko w

ograniczonym zakresie. Relacja jest zywa, podlega wptywom kontekstu i czasu.

Sa jednak mierniki, ktére maja sens operacyjny. Na przyktad: jak czesto pojawia sie rozmowa merytoryczna
zamiast uprzejmej. Jak szybko odpowiadasz i czy druga strona wraca z pytaniami. Czy w projektach sag jasno

okreslone kolejki i odpowiedzialnosci. Czy przy zmianach wymagan role sie uktadaja, a nie rozjezdzaja.

Brian Tracy podkresla podejscie oparte na dziataniu i systematycznosci. W relacjach oznacza to, ze nie czekasz na

.sygnat od klienta”, tylko prowadzisz proces i sprawdzasz, czy idzie w dobrym kierunku.

Krotki test na jakos¢ relacji

Jesli chcesz szybko oceni¢, czy relacja ma zdrowa baze, mozesz zadac sobie pytanie: czy klient potrafi wyjasni¢, co
u was dziata i dlaczego warto kontynuowac? Jesli odpowiedz brzmi ,bo tak”, to relacja jest kruche. Jesli brzmi ,bo
dowozicie, rozumiecie nasze ograniczenia i mamy przewidywalny proces”, to znaczy, ze zbudowates zaufanie, a

nie tylko kontakt.

Relacje jako kompetencja: plan doskonalenia bez teatralnych zmian



Relacje buduje sie praktyka, nie jednorazowymi konferencjami. A praktyka wymaga planu, chocby matego. U

wiekszosci osdb najwieksza dzwignia jest praca nad komunikacja i procesem follow-up.
Moja rekomendacja jest prosta, ale wymaga konsekwencji.

Wybierz jeden element, ktéry chcesz poprawic¢ przez kilka tygodni. Na przykfad: skracanie czasu odpowiedzi,
lepsze podsumowania ustalen, dopytywanie o ryzyka, wczesnigjsze informowanie o przeszkodach. Potem
obserwuj reakcje drugiej strony. Jesli jest mniej frustracji, wiecej jasnosci i szybciej przechodzicie do kolejnych

krokéw, znaczy, ze idziesz w dobra strone.

Relacje majg tempo. Nie da sie ich przestawic jak zwrotnicy w sekunde. Mozna natomiast stopniowo zwiekszaé

wiarygodnos¢ i przewidywalnosé, a to z czasem przektada sie na wyniki.

Jezeli interesuje cie podejscie w duchu Brian Tracy, potraktuj relacje jako obszar, w ktorym trenujesz konkretne

umiejetnosci. Nie czekasz na ,dobry dzien”, tylko budujesz nawyki, ktére dziataja niezaleznie od nastroju rynku.

Ostatecznie chodzi o uczciwosc¢ procesu

Najbardziej odporne relacje biznesowe nie wynikajg z liczby spotkan ani z umiejetnosci wypowiadania mitych
zdan. Wynikajag z uczciwosci procesu: méwisz jasno, dowozisz to, co obiecasz, i pilnujesz, zeby druga strona nie

zostawata z mgta w gtowie.

Kiedy to robisz, pojawia sie efekt, ktory trudno kupi¢ reklama. Ludzie pamietaja nie twoje stowa w chwili
entuzjazmu, tylko twoje zachowanie w trudnym fragmencie: kiedy co$ idzie wolniej, kiedy pojawiaja sie pytania,

kiedy trzeba przestawi¢ plan.

CONFIDENT MINDSET
ALWAYS WINS

BRIAN TRACY

To wtasnie tam relacje pokazujg swoja prawdziwg wartos¢. | to wtasnie tam Brian Tracy, choé opowiada o rozwoju
i skutecznosci w szerszym kontekscie, trafia w sedno: liczy sie to, jak konsekwentnie budujesz zaufanie poprzez

dziatania.



