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Przedmowa

Pojecie networkingu, czyli pracy nad budowaniem sieci
kontaktdw, jest w dzisiejszych czasach niezwykle popularne.
Wigkszos¢ dostepnych ksiazek i oferowanych seminariow
prezentuje instrukcje, w jaki sposéb tworzy¢ sieci, kodeksy
zachowania i narzg¢dzia do komunikacji.

Niniejsza ksiazka ma uswiadomié¢ Czytelnikom mecha-
nizmy, sposoby myslenia i uprzedzenia zwigzane z tym te-
matem, tak aby praca nad budowaniem sieci przebiegata
sprawniej. Zbyt rzadko otrzymuje si¢ rekomendacje, ktore
moga utorowac droge do sukcesu. Moze to spowodowaé
zwatpienie w sens pracy nad tworzeniem sieci. Jednak gdy
zrozumiesz, w jakiego rodzaju sieci si¢ znajdujesz, skuteczne
dzialanie bedzie o wiele latwiejsze.

W tym miejscu chciatbym skorzysta¢ z okazji, aby po-
dzigkowac¢ uczestnikom moich seminariow za wspotprace,
za wszelkie sugestie i krytyke. To dzigki nim moglem ciagle
udoskonala¢ swoja koncepcje. Ponadto dzigkuje wydawni-
ctwu Cornelsen, a zwlaszcza redaktorom dziatu ekonomicz-
nego, za ich zainteresowanie zagadnieniem oraz za energi¢
wlozona w sprawna realizacj¢ projektow.

Drodzy Czytelnicy, zycz¢ wam zajmujacej lektury i duzo
radosci z wykorzystywania nowo nabytej wiedzy. Bede
wdzigczny za wszelkie sugestie i krytyke. Prosze o maile!
Mo¢j adres kontaktowy mozna znalez¢ na koncu ksigzki.

Diisseldorf, luty 2006 Frank Walicht



Wprowadzenie

Relacje migdzyludzkie sa w naszym zyciu niezwykle waz-
ne. Wigkszos¢ z nas nie uswiadamia sobie jednak, dlaczego
tak jest. Kiedy zajatem si¢ tematem networkingu (tworzenie
sieci kontaktow), stwierdzitem, ze nalezy wnikliwej przyj-
rzeé si¢ jego poszczegdlnym elementom, aby lepiej uswiado-
mic sobie jego dziatanie.

Elementami sieci kontaktéw sa poszczegolni ludzie i re-
lacje pomigdzy nimi.

Pojecia ,,relacje” najczgsciej uzywa sie¢ w kontekscie sto-
sunkow pomiedzy dwiema osobami, a doktadniej w takich
okresleniach, jak: problemy, kryzys czy chaos w relacjach
migdzyludzkich. Znacznie rzadziej styszy si¢ o szczesciu
w relacjach migdzyludzkich. Mozemy zatem stwierdzié, ze
czesdciej pojawia si¢ negatywny niz pozytywny kontekst rela-
¢cji, nawet jesli reklamy czesto sugeruja nam co$ innego.

Czy takie podejscie jest przydatne? A moze istnieja po-
wody, dla ktorych w temacie relacji miedzyludzkich domi-
nuja konteksty negatywne? I jeszcze jedna wazna sprawa:
czy do tematu relacji mozna podejsé pozytywnie?

Przyjrzyjmy si¢ doktadniej juz istniejacym z kolei ukta-
dom powiazan. Od czasow wyksztatcenia si¢ klasy panujacej
znamy fenomen przymierzy strategicznych, czy tez, mowiac
potocznie, uktadéw kolezenskich. Ci, ktorzy byli u wladzy,
zawsze starali si¢ umocnic i powiekszy¢ swoje wptywy.

W zwyczaju byto tez — i miato to swoj sens — pielegnowa-
nie dobrych stosunkéw z rodami panujacymi. Wymieniano
zatem informacje, sprytnie wprowadzano w btad, sktadano
przysiggi wiernos$ci, tamano je, zwodzono, oktamywano
i tak dalej. Zawierano sojusze, niszczono wspolnego wroga
1 poprzez zmyslna polityke ozenkéw dbano o to, aby umoc-
ni¢ i rozszerzy¢ wplywy swojej wladzy.

Co sadzisz o takim zachowaniu? Czy takie postgpowanie
uwlacza godnosci ludzkiej? Czy bytbys gotow podjac taka gre?

10



Pod koniec tego rozdzialu postawimy pytanie o odpo-
wiedzialno$¢ poszczegolnych jednostek. Odpowiedz na to
pytanie jest niezwykle istotna dla dalszych rozwazan.

Po tym teoretycznym wstepie zajmiemy si¢ juz czysto
praktycznym tworzeniem sieci kontaktéw. Zanim zdecy-
dujemy si¢ na jakas sie¢ kontaktow, warto ustali¢, jaki cel
chcemy osiagnaé, wchodzac w te siec.

Aby znalez¢ droge do tego celu, powinniSmy ustalié,
w jakim miejscu si¢ teraz znajdujemy.

Juz stysze oburzone glosy tych, ktorzy beda twierdzic, ze
to przeciez oczywiste. Z wlasnych obserwacji wiem jednak,
Ze niewiele 0sob zdaje sobie z tego sprawe! Wedtug mnie wy-
nika to z braku naszej gotowosci do przeanalizowania tego,
niemalze banalnego, problemu. Odpowiedz kryje bowiem
powazne niebezpieczenistwo — dostrzezemy fakty, ktore
moga by¢ dla nas mato przyjemne.

Bez ustalenia miejsca, w ktorym si¢ znajdujemy, nie moze
by¢ jednak mowy o dalszej sensownej nawigacji. W koncu
nie bedzie az tak zle. Wprost przeciwnie. Taka analiza od-
kryje olbrzymie skarby, ktore moga by¢ przydatne dla kaz-
dego z nas. Zrébmy sobie zatem mita niespodzianke!

Po ustaleniu punktu wyjscia i punktu docelowego, mo-
zesz zaczaé szukad i zapewne znajdziesz strategie oraz spo-
soby, ktore doprowadza ci¢ do celu. Do celu najczgsciej pro-
wadzi wiele drog. Srodki i sposoby, ktore bedziesz miat do
dyspozycji, porownasz z wtasnym kanonem wartosci, aby
nastepnie wybra¢ odpowiednia droge oraz strategie.

Poniewaz temat ten wiaze si¢ gldwnie z komunikacja,
poruszam przede wszystkim tematy zwiazane z baza emo-
cjonalna i1 niezobowiazujaca rozmowa (small talk). Gdy juz
bedziemy wiedzie¢, dlaczego obu tym kompleksom tematycz-
nym przypisuje si¢ tak ogromne i fundamentalne znaczenie,
latwiej przyjdzie nam ich realizacja lub wykorzystanie.

Scisle zwiazane z definicja docelowa jest rozrdznienie
miedzy siecia kontaktow w pracy zawodowej i poza nia. Jak
zwigkszy¢ swoje szanse na osiagnigcie sukcesu? Co szczegol-
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nego kryje si¢ w poszczeg6lnych obszarach? Swiadome po-
ruszanie si¢ w sytuacjach zawodowych i prywatnych istotnie
utatwi podejmowanie odpowiednich decyzji.

Dopiero teraz zajmeg si¢ narzedziami pozwalajacymi na
tworzenie sieci kontaktow. Wizytowki i odpowiednie syste-
my przetwarzania danych znacznie utatwiaja zycie z siecia.

Sprawne wykorzystanie narz¢dzi umozliwi ci tatwe zbu-
dowanie i niemal tak samo tatwe pielegnowanie kontak-
tow.

Ostatni rozdziat zarezerwowatem na przedyskutowanie
problemoéw pokrewnych. Jednym z najczesciej zadawanych
pytan na moich warsztatach jest, na przyktad, pytanie o roz-
roznienie pomiedzy tworzeniem sieci kontaktow a budowa-
niem uktadéw kolezenskich. Odpowiem i na to pytanie.
Poza tym jeszcze raz podsumuj¢ zwyczajowe reguly zacho-
wan podczas tworzenia sieci kontaktow.

12



1. Tworzenie sieci
kontaktow a relacje

Podejscie filozoficzne

1.1 Relacje, czyli ,wszystko jest wzgledne”

Albertowi Einsteinowi przypisuje si¢ powiedzenie ,,wszyst-
ko jest wzgledne”. Tego stwierdzenia uzywa si¢ czgsto jako
zlagodzenia, np. jest wzglednie dobrze lub wzglednie mito.
Nalezy jednak zadac sobie pytanie, czy pod tym stwierdze-
niem nie kryje si¢ nic wigcej, skoro jego autorem jest tak nie-
przecigtny cztowiek.

Pierwotne znaczenie stowa ,,wzgledny” mozna wyrazié
jako ,,oparty na stosunku”. W jezyku angielskim stowem
»relative” okresla si¢ takze cztonkoéw rodziny lub krewnych.
Taki punkt widzenia wskazuje na powiazania pomiedzy
ludzmi a rzeczami. W tym sensie ,,wszystko jest wzgledne”
oznacza, ze wszystko jest z soba powigzane. Zyjemy bowiem
w swiecie, w ktorym najwazniejsze sa relacje migdzyludzkie.
Dopiero dzigki nim wszystko staje si¢ poznawalne i dostrze-
galne. Aby si¢ o tym przekonad, wystarczy przeprowadzi¢
pewien eksperyment myslowy:

Wyobraz sobie, ze bytbys absolutnie sam. Nie istniatoby nic
wiecej, nie bytoby innych ludzi, zwierzat czy rzeczy. Istniatbys tylko
ty, przez co bytby$ absolutem. Niczego bys$ jednak nie widziat, nie
styszat, nic by$ nie czut i niczego nie przezywat. Bytbys czystym
bytem. Prawdopodobnie bytby to wielce dostojny stan, jednak
okropnie nudny!

Dzigki temu matemu eksperymentowi mozesz sobie wy-
obrazi¢, ze relacje migdzyludzkie sa tym, co tworzy nasz
Swiat. Mowigc inaczej: bez relacji migdzyludzkich nie ma
$wiata: albo jeszcze inaczej: tylko poprzez kontakty z inny-
mi mozemy doswiadcza¢ samych siebie. Kiedy juz tyle wia-
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domo, latwiej jest spojrze¢ na kryzysy w relacjach migdzy-
ludzkich jako na szansg niz katastrofe.

Sie¢ wzajemnych relacji

W tym miejscu musi wystarczy¢ krotki opis tego faktu,
a zainteresowany czytelnik znajdzie w spisie literatury dal-
sze publikacje zwiazane z ta tematyka. Powyzszy wywod
filozoficzny jest tak istotny dla naszego celu, poniewaz od
samego poczatku mamy swiadomos¢, ze relacje ze wszystki-
mi i z kazdym z osobna i tak juz istnieja.

Kto ma jeszcze watpliwosci, powinien si¢ doktad-
niej przyjrze¢ ktorejs z internetowych platform sieci spo-
tecznych. Gdy zarejestrujesz si¢ np. w ,,Open Business
Club” (www.openbc.com) czy w ,,Knowledge Network”
(www.academici.com), stwierdzisz, ze kazda zarejestrowana
osoba jest mniej lub bardziej powiazana z innymi tancuchem
relacji. Poprzez maksymalnie sze$¢ czy siedem kontaktow
posrednich jest si¢ powiazanym z kazdym innym czlowie-
kiem na $wiecie. Mozliwo$¢ wykorzystania tych platform
zbadamy doktadniej w dalszej czesci ksiazki.

Jestesmy zaplatani w sie¢ kontaktéw i nie mozemy ich
odrzuci¢. Mozemy jednak zadecydowacd, ktore relacje chce-
my przezywac intensywniej. Mozemy tez okresli¢, jaka ja-
kos¢ maja mieé poszczegolne relacje.

Poczynisz teraz zapewne zastrzezenie, ze przeciez nie mo-
zesz planowaé poznania samego prezydenta czy innej osoby
znanej publicznie. W tym miejscu odsytam jednak jeszcze raz
do owych platform internetowych. Podam ci tez prosty przy-
ktad z zycia codziennego:
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WyobraZz sobie mtodego cztowieka ktéry zakochat sie w pewnej
miodej kobiecie, ktérej nie zna osobiScie. Wie wprawdzie, gdzie
ona pracuje i w jakich kregach sie obraca, lecz sam nie ma
dostepu do tych kregdw. Jak sadzisz, co zrobi ten mtody cztowiek?
Dla uproszczenia zat6zmy, ze nasz protagonista bedzie usilnie
szukat rozwiazania. W takim wypadku bedzie tez szukat informacji
0 niej samej oraz o jej Srodowisku. Bedzie szukat kogos, kto

ma juz kontakt z tym Srodowiskiem. Nastepnie bedzie probowat
jakims sposobem wejs¢é w Srodowisko dziewczyny. Bedzie chciat
sie przekonac, czy moze je zaakceptowac i czy bedzie mogt
stosowac sie do regut tej spotecznosci, aby stac sie jej cztonkiem.
Bedzie regularnie chodzit na zwyczajowe spotkania tych kregéw,
aby zwiekszyé szanse spotkania ,pani swego serca”, i w koficu
poznac ja osobiscie.

Przy odpowiedniej wytrwatosci ten plan si¢ powiedzie.
Przy czym dla mojego przyktadu w gruncie rzeczy nie jest
istotne, o jakie srodowisko chodzi: o grupg mtodziezowa czy
o klub biznesowy. A zatem swiadomy wybor czy przypadek?

1.2 Swiadomy wybér czy przypadek?

Wszyscy wkraczamy w zycie z chwila naszych narodzin.
Istnieja co prawda swiatopoglady, w ktérych sam ,,wybor”
domu rodzinnego i innych warunkow zycia okresla si¢ jako
wolny, jednak w tym miejscu prowadzitoby to zbyt daleko.
Skoro juz si¢ urodziliSmy, kosci zostaly rzucone. Nie kazdy
rodzi si¢ bogaty, nie kazdy ma od razu tzw. dobrze usto-
sunkowang rodzing czy rodzicoOw z szerokim spojrzeniem
na $wiat.

Do tego momentu warunki, w jakich zyjesz, mozesz
traktowac jako takie, ktore ci przypadty, czyli przypadko-
we. Jednak od tej chwili zaczyna sig¢ robic¢ ciekawie:

@ Co z tym zrobisz?

@ Dokad chcesz dotrzec?

@ Co chcialbys$ przezyc¢?

@ Kim chcialbys zostac?

@ Z kim chcialby$ utrzymywac kontakty?

15



Pomysl o powyzszym przyktadzie: jakie byty najistotniejsze
elementy w tej scenie? Od ktorego momentu éw mtody czto-
wiek zmienit swoje zycie? Nawet jesli problem wydaje ci si¢
sztuczny faktem jest, Ze on rzeczywiscie zmienit swoje Zycie.
Najwazniejszym elementem w tym przyktadzie jest wybor
celu (poznanie ,,pani swego serca’) i mocne postanowienie
osiagniecia tego celu.

1.3  Wyboér celu

Wyb6r celu ma niezwykle istotne znaczenie:

Od atrakcyjnosci (sity przyciagania) celu zalezy, ile ener-
gii jesteSmy gotowi poswieci¢ w celu jego osiagnigcia.

By¢ moze stwierdzisz, ze wcale nie jest tatwo skoncentro-
wac si¢ na jednym czy chocby na kilku celach. Najczesciej
krazy nam po glowie wiele celéw, a niektore si¢ nawet wza-
jemnie wykluczaja.

Zalecam spisywanie swoich mysli. Najlepiej nadaje sie do
tego notatnik, poniewaz bedziesz je mogt czesto czytac

i przeredagowywacé. Proponuije, aby$ zajmowat sie tym w miare
mozliwosci codziennie.

Po jakim$ czasie twoje cele zaczna przybieraé realny
ksztatt. Kiedy juz bedziesz pewien, ze faktycznie sformuto-
wates cele, mozesz zajac si¢ ich osigganiem.

Nie zawsze tatwo jest znalez¢ catkowicie wlasne cele.
Czasami dazymy do celow, ktore weale nie sa naszymi cela-
mi (np. oczekiwania rodzicow), albo tez przejmujemy pew-
ne konwencje, nie zastanawiajac si¢ intensywnie nad samym
soba (kto studiowal ekonomig¢, musi zosta¢ menedzerem).
U wielu z nas w duszy panuje chaos, inni podjeli zobowia-
zania, ktore chca zrealizowaé, zanim poswieca si¢ swoim
prawdziwym celom.
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Twoja praca si¢ optaci, i to bardzo! Zacznij natychmiast
1 pracuj nieustannie! Nawet jesli czasami bedzie trudno.

1.4 Przeznaczenie czy wolnos¢

Wtasnie wspomnialem o twoim wolnym wyborze. Jakie
masz mozliwosci, aby tego wyboru dokonaé? Z jedne;j stro-
ny w zyciu kazdego z nas sa sytuacje, o ktorych nie mozna
powiedzieé, ze sami do nich doprowadzilismy. Z drugiej
strony prawdopodobnie zdarzylo sig, ze osiagneliSmy wy-
znaczony cel, poswigcajac na to odpowiednia ilos¢ energii.
Ktora z tych dwoch tendencji dominuje?

W zyciu czgsto bywa, ze wszystko zalezy od nas samych.
Na drodze do celu zawsze beda si¢ pojawia¢ trudnosci.

Wazne jest, aby przezwycigzac te trudnosci i nieztomnie
dazy¢ do celu.

Przyktadowo podczas zeglowania nie zawsze chodzi o to,
skad wieje wiatr, lecz o to, jak ustawié zagle, aby dotrze¢ do
okreslonego celu.

Jesli uwazasz, ze osiagnigcie twoich celow zalezy przede
wszystkim od ciebie samego, woéwczas odniesiesz olbrzymia
korzys¢ z lektury tej ksiazki, zwlaszcza gdy potaczysz to
z zawartymi w niej zaleceniami. Przejmiesz odpowiedzial-
nos¢ za swoje zycie 1 wlasne decyzje, ktore podejmiesz, lub
ktorych nie podejmiesz.
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Podsumowanie

*  Fyjemy wdwiecie, w Kidrvm najwazniejsze sy relacje
migdzyludzkie, Wie modemy ich negownd, Modemy
jednak dokomad wybory, ktdre relacje majy byd mten-
EYWTIRE R,

* Warvsey jestedmy re sobg powigrani za pomocs maksy-
mitlnee ssedmiun konlaktow posnsdnich.

# Modemy poenad krddego cebowicka, Musimy jedynie
clucied.

#  Fnalesienie 1 slormuelowanie celu gest podstawa kai-
depo sensownepo deintania. Zastandw sig nad swoimi
celami | maaoly) je.

#  Ham decydujesy o tym, jak proshiesn twoje dycie. Mie
daj sig pwiedd = drogi do swoich celdw, nawet jedli caf-

sEmi pojaw sig trudnogs,




2. Prywatne sieci
kontaktow

Odnawiajmy dawne kontakty

Zyjemy wirdd luds iz ludiémi, W wigkseodcl prevpad-
kdw jestesmy pownipeam rodemme, mamy bed preyjaciof,
Eolegiw 1 spsinddn Jeshi cheialbys troche powspominad,
pomysl o kolegach ¢ kolezankach xe sekoly, ee studiow,
o nanceyciclach, trenerach, o kolegach, z kidrymi uprawia-
bt spaart. Stweerdeise wiedy, e enase calkiem sporo ludzz,

£ owieloma 7 nich bwd moze niz utreymujesz jud {inten-
sywnych) Eontiak i

Majcreseie) stracibeld ich  ocew, kaddy poszedt inng dro-
gi- Ui spodykase wh podeens spegalnych okae) raz
di roku {Swigts Bodege Narodzenia, rocenice... itp) albo
prey ok spotkian klesowych po wiela latach.

Prey vej czy tamie) okazji wspominamy dawnych kolegdw,
e postemn amosen soybko o mich smpommamy. Ceescions dla-
e, #e nie cheemy ich ponownie spotkad, ale takhe dlatege,
7 mie mamy adwagn do nxch sadewonet. Pondewad wipdlnie
spedzony czas i proedyvie ragem chwile silnie wigsy Juda, o
ewykle mvatipeanie kontakiu telefoniceneso ¢ osobami, x kid-
ryrni stracilidrmy dawno kontakt niz jest problemenm.

Wigkseosd luda uenssey g x takwepo lelefonu. Wyobras
sobie przez chiwile, #e osoba, ¢ kidrg) wlasnie myslisz. dewo-
ot i ciehie. Cey nie vcieseytbyd sie 2 lego?

21  Korzystajmy z kontakiow, ale ich nie
wykorzystujmy

Mierssdko webrammmy s presd kontaklami, bo nie
wiemy o powiedzied (nic mamy konkretnego powesdu),
b wilycleamy ssg, #e tak dbvgo sig nig odeywalidmy,
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Obydwa uzasadnienia same w sobie wcale nie sa ztym
punktem wyjscia do odnowienia kontaktow. Nawet jesli po-
czatkowo nie wiesz co powiedziec, najczgsciej wystarczy, ze
powiesz, ze pomyslates o tej drugiej osobie i ze zastanowites
sie, jak si¢ jej wiedzie. Zwykle wystarcza to, zeby dobrze za-
cza¢ rozmowe.

Czesto rozmawia sie wtedy o innych osobach z dawnego
otoczenia. Zwykle pytania w pierwszych rozmowach po diugiej
przerwie wygladaja podobnie: ,,Z kim masz jeszcze kontakt?” albo
,Czy pamietasz...?”.

W najlepszym wypadku pod koniec takiej rozmowy
umowisz si¢ na spotkanie ze starym znajomym. Jezeli roz-
mowca nie bedzie cheial wspominaé¢ dawnych czasow, po
prostu dalej bedzie migdzy wami dystans — to najgorsza
ewentualnosc.

Bezinteresowny telefon bez powodu to catkiem niezty po-
myst. Gdybys$ mial konkretny powdd, moglbys zostac spta-
wiony, zwlaszcza jesli chcialbys co$ od swojego rozmowcy.

Jesli jestes uczciwy wobec siebie, przyznaj, ze ty tez zare-
agowalbys z rezerwa na telefon od starego kolegi, ktory — po
wielu latach milczenia — juz w drugim zdaniu poprosi ci¢
o przystuge. A zatem $miato, zwtaszcza gdy nie masz zadne-
go szczegolnego powodu do odnawiania starych kontaktow
—odwaz si¢ i zrob pierwszy krok. Twoj przyjaciel czy przyja-
ciotka z dawnych czas6w prawdopodobnie beda ci wdzigcz-
ni. Umow si¢ na piwo lub na kawe. Podziel si¢ tym, jak ci si¢
przez ten czas ukladato i jak Zyje si¢ teraz. Szukaj elemen-
tow wspolnych, ktore tacza was tu i teraz. Jesli nie uda ci
si¢ znalez¢ aktualnych punktow stycznych, to trudno bedzie
reaktywowad znajomo$¢ nawet przy najpigkniejszych wspo-
mnieniach. Taka znajomos$¢ bedzie miata fundament tylko
w przesztosci, ktora bezpowrotnie mineta.

Jesli chodzi o czas, kiedy si¢ do siebie nie odzywaliscie,
wina z reguly lezy po obu stronach. Najwidoczniej zaden
z was (ani ty, ani twoi przyjaciele) nie czul potrzeby zadzwo-
nienia do drugiego, a wigc obydwie strony si¢ nie odzywaty.
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W takiej sytuacji powiedz po prostu, ze pomyslates o nim
lub o niej, 1 postanowile$ si¢ w koncu odezwac. Nie znam
ludzi, ktérych by to nie ucieszylo.

Pamigtaj jednak, ze odnowienie kontaktow jest mozliwe
tylko wowczas, gdy odnawiasz je bez ukrytego celu.

Jesli realizujesz jakis plan, moze to by¢ co najmniej trud-
ne. Mozesz woéwczas wzbudzi¢ u swoich starych przyjaciot
nieufnos$¢ wobec siebie.

Chyba ze celowo chcesz przekaza¢ swoim przyjaciolom
i znajomym informacje, gdy rozpoczynasz, na przyktad,
wlasng dzialalnos¢ gospodarcza. W nastepnym rozdziale
przedstawig nieco refleksji na ten temat.

2.2 Laczymy sprawy prywatne z interesami

Co bys zrobit, gdybys chcial otworzy¢ wlasny sklep? Czy
chciatbys komus o tym powiedzie¢? Komu? Czy mozesz zato-
zy¢, ze kto$ ze starych znajomych zechce u ciebie co$ kupié?
Zrob odpowiednia listg kontaktow i sprobuj je nawiazac.

Na liste wpisz nie tylko nazwiska, ale dopisz takze swoje uwagi
dotyczace jakosci tych kontaktéw. Pomoze ci to w prowadzeniu
rozmowy z konkretnymi osobami.

Juz teraz mozesz si¢ zastanawiaé, w jaki sposdb zagaié
rozmowe. Ta wiedza pomoze ci ocenié, ktore osoby chcialyby
skorzysta¢ z oferowanych przez ciebie produktéw czy ushug.
Zastanow sie tez nad tym, jacy ludzie moga znac¢ twoich
znajomych. Takie informacje pozwola ci znacznie poszerzy¢
krag przyjaciot i znajomych, zwlaszcza gdy bedziesz pytat
konkretnie o rekomendacje.

Jesli bedziesz cheiat zwrocié sie do tych osob w zwiazku
ze swoja dzialalnoscia gospodarcza, powiniene$ wskazac na
warto$¢ dodana twoich produktow i ustug.
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Na owa warto$¢ dodana moze sktadaé sie juz choéby samo

to, ze skontaktujesz ze soba tak réznych ludzi. Na spotkanie
mozesz zaproponowac, na przyktad, pomieszczenia swojej firmy.
Mozesz przygotowac drobny poczestunek i zadbaé o odpowiednia
atmosfere.

Dobrych przyjaciot mozesz potraktowaé bardziej bez-
posrednio. Zapytaj, czy zechcieliby reklamowac twoja dzia-
talnos¢. Spytaj o ich kontakty. Dowiedz si¢, kogo jeszcze
twoja oferta mogtaby — ich zdaniem — zainteresowac.

Jesli chcesz korzystac z tej pomocy w diuzszej perspektywie
czasu, powinienes$ koniecznie zaproponowac jakas forme
wynagrodzenia.

Owo wynagrodzenie nie musi by¢ wcale wysokie. Powin-
no to jednak byc cos osobistego. Zastanow si¢ nad tym.

2.3 Ciaglosé

Pierwszy krok zostal wykonany. Teraz chodzi o to, aby
pielggnowac znajomosci — zar6wno nowe, jak i te odnowio-
ne po latach. Mozesz regularnie powtarza¢ spotkania ze
swoimi przyjaciolmi i klientami. Aby jednak te wydarzenia
nie spowszednialy, powinienes$ za kazdym razem je celebro-
wac. Jak juz raz wspomnialem, wcale nie chodzi o wyda-
wanie wielkich pienigdzy. Powinienes zainwestowac w te
spotkania mitos¢ 1 autentycznos¢, bowiem sa to rzeczywiste
czynniki decydujace o sukcesie tworzenia sieci kontaktow.

Wszystko to oczywiscie tatwiej powiedzie¢ niz wykonacd,
ale jesli dobrze planujesz, mozesz osiagna¢ zadowalajace
wyniki. Proponujg, aby$ w spokoju odpowiedzial sobie na
nastepujace pytania:

@ Jak czesto moi klienci oczekuja bezposredniego kontak-
tu ze mng?

22



