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awet je li masz wiadomo , e znajdujesz si  permanentnie
w trybie beta, nawet je li zapewnisz sobie ród o przewagi
konkurencyjnej i b dziesz dostosowywa  swoje plany za-

wodowe do zmieniaj cych si  warunków — nawet wtedy nie mo-
esz liczy  na pe ny sukces, je li dzia asz w pojedynk . wiatowej kla-

sy profesjonali ci buduj  sobie sieci kontaktów, dzi ki którym atwiej
odnajduj  si  w wiecie. Nawet najbardziej genialny umys  dzia a-
j cy w pojedynk , nawet najlepsza strategia realizowana solo nigdy
nie dorównaj  wysi kom zespo owym. Sportowcy potrzebuj  trene-
rów, z ote dzieci potrzebuj  rodziców i nauczycieli, re yserzy potrze-
buj  producentów i aktorów, politycy potrzebuj  ludzi sk onnych
finansowa  ich kampani  oraz odpowiednich strategów, a naukow-
cy potrzebuj  partnerów badawczych i mentorów. Penn potrzebo-
wa  Tellera, Ben potrzebowa  Jerry’ego, a Steve Jobs potrzebowa
Steve’a Wozniaka. W wiecie startupów praca zespo owa odgrywa
nieodmiennie wa n  rol .

Inwestorzy w równej mierze inwestuj  pieni dze w pomys y, co
i w ludzi. Cz sto przedk adaj  wietnych przedsi biorców zg asza-
j cych przeci tne pomys y ponad wietne pomys y pochodz ce od
przeci tnie przedsi biorczych ludzi. Wychodz  z za o enia, e lu-
dzie m drzy i otwarci na zmiany jako  sobie poradz  i stworz  co
skutecznego. (Wcze niej w tej ksi ce by a ju  mowa o przypadkach
firm Flickr i PayPal). Za o yciele firm powinni wykazywa  si  nie
tylko talentem, ale równie  d no ci  do pozyskiwania do wspó pra-
cy innych utalentowanych ludzi. Si a dyrektora generalnego zale y
od si y wspó za o ycieli i pierwszych pracowników firmy. W a nie

N
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96   JESTE  START-UPEM

dlatego inwestorzy, oceniaj c dyrektora generalnego, zawsze bior
pod uwag  to, z jakim zespo em wspó pracuje. Vinod Khosla, wspó -
za o yciel firmy Sun Microsystems, a jednocze nie inwestor z Doli-
ny Krzemowej, mówi: „Od tego, jaki zbudujesz zespó , zale y, jak
zbudujesz firm ”. Mark Zuckerberg twierdzi, e po ow  swojego czasu
po wi ca na rekrutacj .

Tak samo jak przedsi biorcy ci gle rekrutuj  i tworz  zespo y
z o one z nadzwyczajnych ludzi, tak samo Ty powiniene  ca y czas
inwestowa  w budowanie swojej sieci kontaktów zawodowych,
dzi ki którym startup w postaci Twojej kariery móg by si  rozwija .
Najpro ciej rzecz ujmuj c, do tego, eby przyspieszy  rozwój swojej
kariery zawodowej, potrzebujesz pomocy i wsparcia innych ludzi.
Oczywi cie w przeciwie stwie do za o ycieli firm Ty nie zatrudniasz
ca ego grona podw adnych, nie odpowiadasz te  przed zarz dem.
Twoje dzia ania w tym zakresie polegaj , a przynajmniej powinny
polega  na dobieraniu sobie kolejnych wspó pracowników i dorad-
ców, którzy z czasem b d  tworzy  coraz wi ksze grono.

Relacje z innymi maj  istotne znaczenie dla rozwoju Twojej ka-
riery bez wzgl du na to, w jakiej organizacji i na jakim szczeblu pra-
cujesz, albowiem ka da praca sprowadza si  w istocie do interakcji
z lud mi. Angielskie s owo company, czyli „firma”, pochodzi od a-
ci skich s ów cum oraz pane, które z kolei oznaczaj  „wspólne ama-
nie chleba”1. Owszem, nawet je li zajmujesz si  programowaniem
i ogólnie pracujesz w pojedynk , i tak w pewnym momencie b dziesz
musia  podj  wspó prac  z innymi lud mi — o ile zale y Ci na stwo-
rzeniu czego , czego kto  b dzie kiedy  faktycznie u ywa . Organi-
zacje takie jak Amazon, Boeing, UNICEF czy Whole Foods (a to tylko
kilka przyk adów), cho  bardzo si  od siebie ró ni , wszystkie w isto-
cie opieraj  si  na ludziach. To ludzie tworz  technologie, formu uj
deklaracje misji i opracowuj  korporacyjne logotypy oraz koncepcje.

Ludzie stanowi  ród o kluczowych zasobów, okazji, informacji
i tym podobnych. Na przyk ad z projektem PayPal zwi za em si
pod wp ywem wieloletniej przyja ni z Peterem Thielem, z którym
poznali my si  jeszcze na studiach. Gdyby nie ta relacja, Peter nie
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zg osi by si  do mnie z t  niesamowit  propozycj . Gdyby nie wcze-
niejsza znajomo , ja sam nie wys a bym Seana Parkera i Marka

Zuckerberga do Petera we wczesnym okresie gromadzenia rodków
na finansowanie Facebooka. W ramach tego typu sojuszy przep yw
zasobów i pomocy odbywa si  w obie strony.

Ponadto ludzie cz sto wyst puj  w roli stra ników czy bramka-
rzy. Jak wynika z danych zgromadzonych przez Jeffreya Pfeffera,
profesora zachowa  organizacyjnych ze Stanforda, w d eniu do
awansu zawodowego dobre relacje z lud mi i dobre stosunki z sze-
fem mog  mie  nawet wi ksze znaczenie ni  kompetencje meryto-
ryczne. Nie mo na tu wszak e mówi  o niegodziwym nepotyzmie
czy uk adach politycznych (cho  to si  niestety te  niekiedy zdarza).
W gr  wchodz  raczej inne powody. Otó  nawet nieco mniej kom-
petentny cz owiek, który dobrze dogaduje si  z innymi i wnosi istot-
ny wk ad w prac  zespo u, mo e by  dla firmy cenniejszym pracow-
nikiem ni  kto  w stu procentach kompetentny, ale s abo odnajduj cy
si  w rzeczywisto ci zespo owej.

Wreszcie, relacje maj  istotne znaczenie tak e dlatego, e towa-
rzystwo, w którym si  obracamy, kszta tuje nasz  obecn  i przysz
to samo . Zachowania i pogl dy s  zara liwe. Mo na atwo „zara-
zi  si ” od przyjaciela jakim  stanem emocjonalnym, zacz  kopio-
wa  jego poczynania albo przej  jego warto ci2. Je eli masz w gronie
swoich przyjació  ludzi, którzy lubi  aktywne dzia anie, Ty praw-
dopodobnie te  b dziesz si  w ten sposób zachowywa . Najszybszy
sposób na to, aby si  zmieni , to przebywa  w towarzystwie ludzi, którzy s
tacy, jaki Ty chcesz si  sta .

Jamy (ja do pot gi my), czyli Ty i Twój zespó

Chocia  niczego wa nego nie da si  w yciu osi gn  w pojedynk ,
nie ulega w tpliwo ci, e yjemy w kulturze bohaterów. Gdyby my
przeprowadzili ankiet  i zapytali, jak znane firmy, takie jak cho by
General Electric, osi gn y swoj  pot g , prawdopodobnie us ysze-
liby my nieraz o Jacku Welchu, ale nikt by si  nie zaj kn  o zespole,
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który z nim wspó pracowa . Gdyby my z kolei zapytali o karier  za-
wodow  cz owieka takiego jak Jack Welch, respondenci powiedzie-
liby nam, e ten cz owiek dotar  na sam szczyt dzi ki swojej ci kiej
pracy, inteligencji i kreatywno ci.

W analizach róde  takich sukcesów a  roi si  od uwag na temat
tego typu indywidualnych cech. Ksi ki dotycz ce poprawy jako ci
ycia ustawia si  na pó kach opisanych jako „poradniki samopomo-

cy”. Seminaria, których uczestnicy zapoznaj  si  z zasadami osi -
gania sukcesu w yciu, zalicza si  do kategorii „rozwój osobisty”.
W szko ach biznesu rzadko kiedy uczy si  budowania relacji. Wsz -
dzie tylko ja, ja, ja i ja. Dlaczego tak rzadko rozmawiamy o przyja-
cio ach, sojusznikach i wspó pracownikach, dzi ki którym jeste my
tacy, a nie inni?

Po cz ci dlatego, e koncepcja cz owieka, który w asnym wysi -
kiem doszed  w yciu do tego, co ma, stanowi kanw  doskona ej
opowie ci. Opowie ci za  pe ni  wa n  funkcj , poniewa  poma-
gaj  nam odnale  si  w chaotycznym i skomplikowanym wiecie.
Dobra historia ma pocz tek, rozwini cie i zako czenie. Wyst puj
w niej pierwiastek dramatyczny i proste zale no ci przyczynowo-
skutkowe. Zawsze znajduje si  jaki  bohater i jaki  czarny charak-
ter. Superman i jego dziesi ciu sprzymierze ców to has o dalece mniej
chwytliwe ni  samo Superman. Tego typu historie powtarzamy so-
bie nieprzerwanie od wieków. Sam Benjamin Franklin „umiej tnie
skonstruowa  swoj  autobiografi  jako niesamowit  lekcj  pracy nad
samym sob ”3. Historia cz owieka, który dochodzi do czego  w y-
ciu w asnymi si ami, przemawia szczególnie silnie do Amerykanów,
a idea  wymachuj cego broni  Johna Wayne’a i charakterystycznego
dla niego szorstkiego indywidualizmu zawsze odgrywa  w naszym
kraju du  rol .

Tymczasem te pe ne adu historie cz sto bywaj  myl ce. W rze-
czywisto ci bowiem ró nego rodzaju kontakty i relacje odgrywa y
bardzo istotn  rol  w yciu Franklina, stanowi y te  wa ny czynnik
jego sukcesu. W zasadzie gdyby my prze ledzili ycie dowolnego
szacownego cz owieka, stwierdziliby my, e g ówny bohater tego

Kup książkę Poleć książkę

http:/onepress.pl/page54976~rt/jestar
http:/onepress.pl/page54976~rf/jestar


Wa na sie  kontaktów   99

typu opowie ci zawsze funkcjonuje w ramach pewnej sieci wspar-
cia. Jakkolwiek mocno chcieliby my wierzy , e jeste my jedynymi
bohaterami w asnej historii, w rzeczywisto ci funkcjonujemy w mia-
stach, firmach, bractwach, rodzinach i szeroko poj tym spo ecze -
stwie. Ca y ten zbiór ludzi w jaki  sposób nas kszta tuje, pomaga
nam, cho  rzeczywi cie czasami równie  wyrz dza nam krzywd .
Nie sposób jednak rozpatrywa  jednostki w oderwaniu od rodowi-
ska, którego cz  stanowi. adnej historii sukcesu nie powinno si
opowiada  z pomini ciem szerszego kontekstu spo ecznego.

Koncepcj  cz owieka jako jedynego twórcy w asnego sukcesu
mo na co prawda w o y  mi dzy bajki, ale równie nieprawdziwe
jest has o „There is no I in the team”A. W zespole bowiem jest miej-
sce dla „ja”. Zespó  sk ada si  z jednostek, które dysponuj  ró nymi
atutami i umiej tno ciami. Michael Jordan potrzebowa  swojej dru-
yny, ale nie ulega najmniejszej w tpliwo ci, e je li chodzi o suk-

ces Chicago Bulls, odgrywa  wi ksz  rol  ni  pozostali gracze. Jedna
czarna owca mo e powa nie zaszkodzi  nawet najlepszemu zespo-
owi. Z bada  wynika, e miar  wyniku zespo u biznesowego jako

ca o ci jest poziom umiej tno ci indywidualnych najs abszego z jego
cz onków4. Talent indywidualny i ci ka praca mog  nie wystarczy
do odniesienia sukcesu, stanowi  jednak jego warunek konieczny.

W subtelniejszej wersji historii sukcesu licz  si  zarówno jednost-
ka, jak i zespó . Nie ma sensu dokonywa  wyboru mi dzy „ja” a „my”.
Licz  si  oba elementy. Rozwój Twojej kariery zawodowej zale y
zarówno od Twoich indywidualnych mo liwo ci, jak i od zdolno ci
Twojej sieci kontaktów do ich pomna ania. Mo na by to wyrazi  za
pomoc  zapisu jamy. Kompetencje indywidualne zostaj  podniesio-
ne do pot gi odpowiadaj cej poziomowi pomocy ze strony zespo u
(b d  sieci kontaktów). Poniewa  jednak zero podniesione do pot -
gi setnej nadal równa si  zero, bez jednostki trudno mówi  o jakim-
kolwiek zespole.

                                        
A Mo na by to przet umaczy  jako „w s owie team (zespó ) nie ma I (litera „i”,

a jednocze nie zaimek osobowy „ja”)” — przyp. t um.
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100   JESTE  START-UPEM

Niniejsza ksi ka nosi tytu  Jeste  start-upem. W tym kontek cie
jednak zaimek Ty nale y rozumie  szerzej, równie  jako Wy.

Kontekst naprawd  si  liczy.
Budowanie relacji w yciu zawodowym

S owo „relacja” mo e odnosi  si  do bardzo ró nych zjawisk — mo-
e ona by  bezpo rednia lub na odleg o , zwi zana z konkretnym

projektem lub d ugoterminowa, emocjonalnie pog biona lub czysto
zawodowa. S  szefowie, wspó pracownicy, koledzy z pracy i pod-
w adni, ale s  te  przyjaciele, s siedzi, cz onkowie rodziny czy zna-
jomi sprzed lat. Relacje z lud mi utrzymujemy z mi o ci, przyja ni,
szacunku albo konieczno ci. Wspó praca z niektórymi lud mi od-
bywa si  na podstawie szczegó owych kontraktów, które precyzyj-
nie okre laj  zakres ról i obowi zków. Z innymi lud mi wspó pra-
cuje si  ot tak, po prostu, bez spisywania czegokolwiek. Uniwersalny
charakter s owa relacja ma swój sens, albowiem istota zale no ci mi -
dzyludzkich wymyka si  ró nicom sytuacyjnym.

Nale y jednak zwróci  uwag , e w zale no ci od kontekstu re-
lacje funkcjonuj  ró nie. Z niektórymi lud mi utrzymujemy je wy-

cznie na p aszczy nie osobistej. Do tego grona zaliczaj  si  nasi bli-
scy przyjaciele i cz onkowie rodziny. Do nich dzwoni si  w sobot
wieczorem, za to niekoniecznie w zabiegany poniedzia kowy pora-
nek. To przyjaciele z dzieci stwa, liceum czy ze studiów, którzy po-
zostaj  nam bliscy, ale którzy niekiedy pod aj  cie k  zawodow
zupe nie odmienn  od naszej. Z tymi lud mi cz sto czy nas wi
oparta na duchowo ci i jedno ci podstawowych warto ci yciowych.
Je li chodzi o internet, z rodzin  i przyjació mi utrzymuje si  kontak-
ty za po rednictwem Facebooka. Pokazuje si  im zdj cia z wczoraj-
szej imprezy, gra si  z nimi w CityVille albo w pokera. Na profilu na
Facebooku zamieszcza si  niekiedy ró ne szalone rzeczy, wszystkich
te  ywo interesuje, czy akurat si  z kim  spotykamy, czy nie.

Drug  grup  tworz  ludzie, z którymi utrzymujemy kontakty
wy cznie na p aszczy nie zawodowej. Tu zaliczaj  si  koledzy z pra-
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cy, znajomi z bran y, klienci, sojusznicy, doradcy biznesowi czy do-
stawcy us ug, a wi c na przyk ad nasz ksi gowy albo prawnik. Do
tych ludzi wiadomo ci wysy a si  z firmowego adresu e-mail, a nie-
koniecznie z osobistego konta na Yahoo! czy Gmailu. cz  nas z ni-
mi cele biznesowe i zainteresowania zawodowe. Je li chodzi o in-
ternet, kontakty z zaufanymi wspó pracownikami i warto ciowymi
znajomymi, których mo na mia o komu  poleci , z którymi wspól-
nie realizuje si  projekty i u których zasi ga si  rady w sprawach
bran owych, utrzymuje si  za po rednictwem serwisu LinkedIn. To
w tej przestrzeni nast puje wymiana szczegó owych informacji na
temat zakresu kompetencji i do wiadcze  zawodowych. Zamiesz-
cza si  tu profesjonalne zdj cie. Nikogo z u ytkowników LinkedIn
nie obchodzi nasz status matrymonialny. Wi kszo  ludzi ma raczej
w ski kr g najbli szych przyjació , a utrzymuje kontakty z szerokim
gronem cenionych wspó pracowników i znajomych.

Ogólnie rzecz bior c, znajomo ci maj  charakter albo g ównie oso-
bisty, albo g ównie zawodowy. Dzieje si  tak przede wszystkim ze
wzgl du na etykiet  i wzajemne oczekiwania. Sytuacja, w której ko-
lega z pracy zwierza nam si  ze zdrady ma e skiej przy przys owio-
wym dystrybutorze z wod , wydaje si  do  kr puj ca (jakby yw-
cem wyci gni ta z serialu telewizyjnego Biuro). My l c o udanym
weekendzie, te  prawdopodobnie nie bierzesz pod uwag  zabawy
w piaskownicy z dzie mi jednego ze wspó pracowników. Rozdziel-
no  relacji osobistych i zawodowych wi e si  równie  z wa nym
konfliktem lojalno ci. Wyobra my sobie na przyk ad, e jeden z ko-
legów z pracy, którego Ty uwa asz za bliskiego przyjaciela, nawala
przy wa nym projekcie. Je li nic nie powiesz, nara asz na szwank
dobro swojego zespo u i ca ej firmy, szkodzisz wi c jednocze nie sa-
memu projektowi oraz w asnej reputacji zawodowej. Je li za  otwar-
cie poruszysz problem, przyjaciel mo e mie  do Ciebie pretensje.
Inny przyk ad? Za ó my, e Twój bliski przyjaciel prosi Ci , aby
zarekomendowa  go na presti owe stanowisko, na które si  Twoim
zdaniem nie nadaje. Stajesz przed dylematem, którego rozstrzy-
gni cie mo e nadwyr y  t  przyja . Czasami poszukiwanie rad
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zawodowych u przyjació  wi e si  ze sporym ryzykiem, wymaga
bowiem od nich rozstrzygni cia konfliktu lojalno ci — maj  okre-
lone zobowi zania zawodowe, ale maj  te  zobowi zania wynika-

j ce z przyja ni.
Owszem, dobrze jest si  przyja ni  z lud mi, z którymi si  pra-

cuje. Praca staje si  dzi ki temu przyjemniejsza. Mo esz zaprosi
koleg  z pracy na lub. Mo esz i  na weekendow  degustacj  wina
z szefem albo bezpo rednim podw adnym. Z niektórymi lud mi
mo esz utrzymywa  kontakty zarówno na Facebooku, jak i w serwisie
LinkedIn. Trzeba jednak pami ta , e w wi kszo ci tego typu przy-
padków przyja  ma swoje granice. Je li chodzi o etykiet  i oczeki-
wania, nadal podstawowe znaczenie ma kontekst. Inne rzeczy mó-
wi si  w sobotni wieczór w pubie, a inne w rodowe popo udnie
w biurze, nawet je li w obu przypadkach przebywa si  w gronie tych
samych osób.

Niniejszy rozdzia  dotyczy g ównie relacji, które decyduj  o Two-
jej konkurencyjno ci biznesowej w kontek cie zawodowym. Innymi
s owy, chodzi tu o relacje zawodowe, a tak e o przyja nie osobiste,
które maj  znaczenie na p aszczy nie profesjonalnej.

BUDOWANIE AUTENTYCZNYCH RELACJI

Do tematu networkingu wielu ludzi odnosi si  z niech ci , uznaj c,
e chodzi o co  liskiego i nieautentycznego. Pomy la by kto! Wy-

obra  sobie zagorza ego mi o nika networkingu: cz owiek pe en
energii, który gada i gada, i stara si  zgromadzi  jak najwi cej wizy-
tówek, wieczorami bywa na spotkaniach networkingowych, a w o-
sy zaczesuje g adko do ty u. Inny obraz? Przesadnie ambitny dzie-
ciak z ostatniego roku studiów, który zapami tale wysy a e-maile
do absolwentów, na imprezach niezobowi zuj co gaw dzi z ca
mas  ludzi i dodaje do znajomych w serwisach spo eczno ciowych
absolutnie ka d  nowo poznan  osob . Tacy ludzie upijaj  si  net-
workingowym drinkiem i powinni liczy  si  z paskudnym towarzy-
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skim i zawodowym kacem. Na ca e szcz cie budowanie i wzmac-
nianie sieci kontaktów wcale nie musi tak wygl da .

Tak zwani networkerzy ze starej szko y podchodz  do sprawy
na zasadzie transakcyjnej. Nawi zuj  relacje wy cznie z my l  o po-
tencjalnych korzy ciach dla siebie. Nawi zuj  kontakt tylko wtedy,
gdy czego  potrzebuj , na przyk ad szukaj  pracy albo nowych
klientów. W przeciwie stwie do nich ludzie buduj cy relacje staraj
si  przede wszystkim pomaga  innym. Nie prowadz  rachunków
zysków i strat. Zdaj  sobie spraw , e wiele dobrych uczynków zo-
stanie odwzajemnionych, ale nie podchodz  do tego z wyrachowa-
niem. My l  o swoich relacjach przez ca y czas, a nie tylko wtedy,
gdy czego  potrzebuj .

Networkerzy uwa aj , e ksi ka adresowa powinna zawiera
jak najwi cej wpisów. K ad  nacisk na liczb , w zwi zku z czym,
cz sto pod wiadomie, kszta tuj  zwykle tylko powierzchowne rela-
cje. Tymczasem budowniczowie relacji przedk adaj  jako  nad licz-
b  swoich kontaktów.

Networkerzy koncentruj  si  na taktykach nawi zywania nowych
znajomo ci. Szukaj  sposobu na to, aby zab ysn  na przyj ciu kok-
tajlowym albo dodzwoni  si  do zupe nie nieznanej sobie bran owej
osobisto ci. Ludzie buduj cy relacje staraj  si  najpierw osadzi  po-
siadane kontakty w ramach swojej sieci spo eczno ciowej, a nast p-
nie nawi zuj  nowe znajomo ci za po rednictwem dotychczasowych.

Prawdziwe budowanie relacji w wiecie zawodowym przypo-
mina nieco umawianie si  na randki. Na etapie podejmowania de-
cyzji o podtrzymywaniu danej relacji zawodowej nale y uwzgl d-
ni  wiele ró nych kwestii: czy dan  osob  darzy si  sympati , czy
ta osoba mo e nam pomóc w poszerzaniu wachlarza posiadanych
zasobów, realizacji aspiracji albo kszta towaniu pozycji konkuren-
cyjnej, czy my mo emy udzieli  jej podobnego rodzaju wsparcia,
wreszcie czy posiada ona zdolno  adaptacyjn  i czy w razie po-
trzeby pomo e nam odpowiednio przystosowa  nasz plan kariery
zawodowej do rzeczywisto ci. Podobnie jak w przypadku randek,
takie znajomo ci nale y zawsze rozpatrywa  w perspektywie d u-
goterminowej.
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Przede wszystkim pomoc i empatia

Budowanie autentycznych relacji z drug  osob  wymaga (co naj-
mniej) dwóch rzeczy. Pierwsz  z nich jest umiej tno  spojrzenia na
wiat z perspektywy drugiej osoby. Nikt nie rozumie tego zagad-

nienia lepiej ni  sprawny przedsi biorca. Przedsi biorcy odnosz
sukcesy wtedy, gdy podejmuj  dzia ania, za które ludzie gotowi s
zap aci , a to z kolei wymaga dobrego zrozumienia klientów. Jak
mawia inwestuj cy w startupy Paul Graham, poznawanie potrzeb
ludzi „wi e si  z najtrudniejszym z ludzkich do wiadcze : wyma-
ga spojrzenia na okre lone sprawy oczami innych ludzi, a nie my-
lenia wy cznie o sobie”5. Podobnie rzecz wygl da w przypadku

relacji. Musisz si  w pe ni postawi  w sytuacji drugiej osoby, aby
mog a Ci  z ni  po czy  autentyczna wi . To wcale nie jest proste.
Przedsi biorcy dysponuj  metod , która pozwala im mierzy  sto-
pie  zrozumienia klienta na podstawie ostatecznych wzrostów lub
spadków sprzeda y. We wspó czesnej codziennej rzeczywisto ci
towarzyskiej na tego typu natychmiastowe informacje zwrotne nie
mo na jednak liczy . Co gorsza, na skutek odruchowego postrze-
gania i przetwarzania informacji na temat otaczaj cego nas wiata
nabieramy przekonania, e wszystko kr ci si  wokó  nas. T  oczywi-
st  prawd  dobrze wyrazi  kiedy  nie yj cy ju  pisarz David Foster
Wallace: „Znajdujesz si  w samiutkim centrum wszystkiego, czego
do wiadczy e . Do wiadczany przez Ciebie wiat znajduje si  przed
Tob  albo za Tob , na lewo lub na prawo od Ciebie, na ekranie Twojego
telewizora lub Twojego monitora”6.

Drugi warunek budowania wi zi to poszukiwanie mo liwo ci
wspierania drugiej osoby i nawi zywania z ni  wspó pracy — jako
alternatywa dla my lenia o tym, co Ty mo esz uzyska  od niej. Gdy
zdarza nam si  zawrze  znajomo  z cz owiekiem sukcesu, niemal
odruchowo zastanawiamy si : „Co ta osoba mo e dla mnie zrobi ?”.
Gdy nadarzy Ci si  okazja spotkania z Tonym Blairem, nie miej do
siebie pretensji, e chcia by  sobie zrobi  z nim zdj cie. Gdyby  zna-
laz  si  w taksówce z nadzwyczajnie zamo nym cz owiekiem, z pew-
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no ci  pomy la by  sobie, e mo na by próbowa  przekona  go, by
zechcia  wesprze  finansowo lub zainwestowa  w jedno z Twoich
przedsi wzi . Nie namawiamy bynajmniej do skrajnej wi to ci,
przejawiaj cej si  w ca kowitym wyt umieniu interesu w asnego.
Chcemy za to podkre li , e tego typu my li nale y od siebie odpy-
cha  i skupia  si  w pierwszej kolejno ci na tym, jak my mo emy po-
móc tej drugiej osobie. (Dopiero pó niej przyjdzie czas na zastana-
wianie si , o co mo na by prosi  w zamian). Jak wynika z bada  nad
procesem negocjacji, zasadnicza ró nica mi dzy sprawnym a prze-
ci tnym negocjatorem wi e si  z ilo ci  czasu, jaki ka dy z nich
po wi ca na zg bianie wspólnych zainteresowa , zadanie pyta
dotycz cych drugiej osoby i definiowanie p aszczyzny porozumie-
nia. Sprawny negocjator po wi ca temu wszystkiemu wi cej uwagi.
Po wi canie uwagi drugiej osobie przynosi wymierne korzy ci,
w przeciwie stwie do próby narzucenia jej konkretnego rozwi za-
nia wy cznie w imi  w asnego interesu7. We  sobie t  my l do ser-
ca. Zacznij od yczliwego gestu na rzecz drugiej osoby, wykonanego
z autentycznym zaanga owaniem. (W dalszej cz ci rozdzia u b -
dziemy konkretnie wyja nia , jak mo esz pomaga  innym).

Klasyczna ksi ka Dale’a Carnegiego zawiera wiele cennych uwag,
ale nosi do  niefortunny tytu  How to Win Friends and Influence PeopleB.
Z tego powodu intencje Carnegiego bywaj  cz sto opacznie rozu-
miane. Przyjació  si  nie „zdobywa”. Przyjaciel to nie zasób stanowi -
cy nasz  w asno , ale obopólna zale no . Przyjaciel jest sojuszni-
kiem i wspó pracownikiem. Dobrze si  tu sprawdza analogia sali
balowej. Tancerz nie ma kontroli nad prac  stóp swojego partnera.
Jego zadanie polega jednak na tym, aby porusza  si  harmonijnie
z drug  osob , by  mo e delikatnie j  prowadz c i kieruj c jej ru-
chami. Wymaga to g bokiego poczucia wzajemno ci. Próba zdoby-
wania czy pozyskiwania przyjació  na zasadzie, na jakiej pozyskuje
si  przedmioty, ca kowicie niweczy to przedsi wzi cie.
                                        
B Polski tytu  ksi ki brzmi Jak zdoby  przyjació  i zjedna  sobie ludzi, oryginalny

tytu  nale a oby jednak dos ownie przet umaczy  jako Jak zdoby  przyjació
i wywiera  wp yw na ludzi — przyp. t um.
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Ma o kto przyzna si  do tego, e próbuje w ten sposób „pozyski-
wa ” relacje. Rzeczywiste dzia ania i zachowania wi kszo ci ludzi
nie pokrywaj  si  jednak z deklaracjami, co ma niekorzystny wp yw
na jako  relacji. Czasami ludzie robi  z e wra enie, poniewa  udaj
autentyczno  i trosk . Do kogo , kto sili si  na szczero , podcho-
dzimy zwykle z du ym dystansem. Takie poczucie pojawia si  cho -
by wtedy, gdy kto  przez ca y czas trwania rozmowy nieustannie
powtarza nasze imi . Od razu wiadomo, e czyta  Carnegiego. Po-
dobne uczucie ogarnia nas wtedy, gdy ksi ka o networkingu naka-
zuje nam d y  do „autentyzmu”, ale jednocze nie przedstawia ca y
ten proces jako gr , która ma prowadzi  do zaspokojenia naszych
osobistych ambicji. Pisarz Jonathan Franzen ma racj , gdy twierdzi,
e nieautentyczni ludzie maj  obsesj  na punkcie autentyzmu. Bu-

dowanie wi zi i pozyskiwanie sprzymierze ców powinno nam przy-
chodzi  równie naturalnie, jak wi zanie butów, to znaczy powinno
rzeczywi cie odzwierciedla  nasz  wol , w przeciwnym bowiem ra-
zie nie uda si  wytworzy  atmosfery wspó pracy, a w rezultacie tak e
nawi za  dobrej relacji.

Krótko mówi c, nawi zuj c przyja nie i znajomo ci, nale y ucie-
ka  od bardzo naturalnego pytania: „Co ja b d  z tego mia ?” i sku-
pia  si  raczej na kwestii: „Co my b dziemy z tego mie ?”. Potem
wszystko potoczy si  ju  samo.

Dobra zabawa

Niektórzy ludzie niech tnie odnosz  si  do networkingu nie tyle
z uwagi na lisko  tego zagadnienia, ile raczej z powodu przeko-
nania, e budowanie relacji na p aszczy nie zawodowej przypomi-
na nieco nitkowanie z bów — wszyscy mówi , e to bardzo wa ne,
ale w ogóle nas to nie bawi. Je eli kto  traktuje budowanie relacji
jako przykry obowi zek, najprawdopodobniej b dzie to robi  „po
ebkach”, podejdzie do tematu zadaniowo (odhaczy odpowiedni

punkt na li cie spraw do za atwienia) i w rezultacie b dzie nawi -
zywa  sztuczne relacje. To z kolei tylko wzmo e jego cynizm i prze-
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o y si  na wzrost poziomu sztuczno ci. Rozkr ci si  b dne ko o.
Nie musi to jednak tak wygl da .

Spróbuj przywo a  kilka swoich najszcz liwszych wspomnie .
Czy by e  wtedy sam, czy w ród rodziny i przyjació ? Wró  my la-
mi do najwi kszych przygód i najbardziej stymuluj cych do wiad-
cze . Czy by e  wtedy sam, czy kto  Ci towarzyszy ? Nawi zywa-
nie relacji mo e by  dobr  zabaw . Dla nas jest. Ben i ja fascynujemy
si  z o ono ci  relacji mi dzyludzkich. Z wielk  rado ci  my limy
o wspó pracy z lud mi — dzi ki niej bowiem granice mo liwo ci
i nasze horyzonty my lowe ulegaj  poszerzeniu. (W a nie dlatego
niniejsza ksi ka stanowi owoc wspó pracy). Nie namawiamy Ci
bynajmniej do ekstrawertyzmu ani imprezowego ycia. Uwa amy
po prostu, e ka dy mo e doceni  tajemnic  yciowych do wiad-
cze  drugiej osoby. Budowanie relacji to fascynuj ca, cho  wyma-
gaj ca du ej uwagi podró  do zrozumienia drugiego cz owieka i do
otwarcia si  na niego.

STRUKTURA I SI A
DOTYCHCZASOWEJ SIECI KONTAKTÓW

W tym rozdziale nie b dziemy si  zajmowa  post powaniem pod-
czas spotkania ani podtrzymywaniem kontaktu na podstawie zgro-
madzonych wizytówek. Nie b dziemy podpowiada , jak dzwoni
si  do kogo  „w ciemno”. Wszystko dlatego, e nowe znajomo ci naj-
lepiej nawi zuje si  za po rednictwem starych. Jak wynika z National
Health and Social Life Survey, 70 procent Amerykanów pozna o swo-
jego ma onka przez znajomych, a zaledwie 30 procent nawi za o t
znajomo  we w asnym zakresie8. Przypuszczamy, e w rzeczywi-
sto ci zawodowej ta pierwsza liczba mog aby by  nawet wy sza.

Je eli zatem my lisz o budowaniu silnej sieci kontaktów, która
pomog aby Ci w rozwoju kariery zawodowej, powiniene  w pierw-
szej kolejno ci szuka  sposobów na wykorzystanie ju  posiadanych
znajomo ci. Nie chodzi wy cznie o to, e dotychczasowi znajomi
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mog  Ci pomóc pozna  nowych ludzi. Twoja sie  kontaktów na bie-
co na Ciebie oddzia uje, wp ywaj c na Twój sposób my lenia i po-

st powania, a tym samym otwieraj c przed Tob  jedne drzwi i za-
mykaj c inne (czasami dzieje si  to ca kowicie bez Twojego udzia u).

Zarówno na p aszczy nie osobistej, jak i na p aszczy nie zawo-
dowej nawi zuje si  relacje ró nego rodzaju, pocz wszy od bliskich
przyja ni i wi zi rodzinnych, poprzez uprzejme kontakty zawodo-
we, a na relacjach cechuj cych si  rednim poziomem zaufania sko -
czywszy. Ka da z tych p aszczyzn interakcji jest inna. W dalszej
cz ci zajmiemy si  dwoma rodzajami relacji, które maj  najwi ksze
znaczenie w kontek cie zawodowym.

Pierwszy z nich to sojusze zawodowe. Kogo warto mie  po swojej
stronie w razie konfliktu lub w stresuj cej sytuacji? Kogo powinie-
ne  zaprasza  na kolacje albo na burz  mózgów w sprawie rozwoju
swojej kariery? Kogo darzysz zaufaniem i z kim aktywnie starasz
si  wspó pracowa , gdy tylko nadarza si  po temu sposobno ? Od
kogo pozyskujesz informacje zwrotne dotycz ce najwa niejszych
projektów? Z kim rozwa asz swoje cele i plany yciowe? Odpowie-
dzi na te pytania wskazuj  na Twoich sojuszników. Wi kszo  ludzi
utrzymuje w danym momencie kontakty najwy ej z o mioma czy
dziesi cioma osobami, które zas ugiwa yby na miano silnych sojusz-
ników zawodowych.

Drugi rodzaj relacji omówionych w ksi ce to kontakty o s ab-
szym charakterze, znajomo ci. Z kim cz  Ci  yczliwe, ale nie do
ko ca przyjacielskie relacje? Z kim od czasu do czasu wymieniasz
e-maile? Kogo mo esz poprosi  o drobn  przys ug  zawodow ? Czy
potrafisz sobie przypomnie , o czym rozmawia e  z t  osob  kilka
lat temu? Je eli chodzi o liczb  tego typu s abszych kontaktów, to
sprawa wygl da bardzo ró nie. Niektórzy ludzie potrafi  utrzymy-
wa  maksymalnie kilkaset, inni nawet do kilku tysi cy takich kon-
taktów. Wiele zale y od osobowo ci, rodzaju wykonywanej pracy
oraz charakteru tych relacji.
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Sojusze zawodowe

W 1978 roku dwudziestoletnia Mary Sue Milliken uko czy a szko
gastronomiczn  w Chicago. Pomimo braku praktycznego do wiad-
czenia postanowi a zdoby  posad  w najlepszej restauracji w mie-
cie, czyli w legendarnej Le Perroquet. Po kilku tygodniach zabie-

gów w ko cu otrzyma a pe noetatowe stanowisko przy obieraniu
cebuli. Mniej wi cej w tym samym czasie szko  gastronomiczn
uko czy a Susan Feniger. Ona równie  mia a du e ambicje. Prze-
prowadzi a si  wi c z Nowego Jorku do Chicago i ju  kilka miesi cy
pó niej pracowa a w Le Perroquet przy oczyszczaniu warzyw i go-
towaniu broku ów na parze. Oprócz nich w tamtejszej kuchni nie
pracowa a adna inna kobieta. Nikt te  nie dorównywa  im pod
wzgl dem pasji do jedzenia. Obie co rano pojawia y si  w pracy na
dwie i pó  godziny przed rozpocz ciem i tak d ugiej i m cz cej zmia-
ny. Zaprzyja ni y si , ale mniej wi cej po roku zapragn y czego
innego i ich drogi si  rozesz y. Feniger wyjecha a do Los Angeles,
aby pracowa  w pierwszej ameryka skiej restauracji prowadzonej
przez nieznanego wówczas austriackiego szefa kuchni Wolfganga
Pucka, Milliken za  pozosta a w Chicago i próbowa a otworzy  w a-
sn  kawiarni . Gdy projekt nie wypali , Milliken postanowi a wzbo-
gaci  swoje CV do wiadczeniem pracy we francuskich restauracjach.
Nie rozmawia a z Feniger od d u szego czasu, ale postanowi a do
niej zadzwoni , eby podtrzyma  kontakt i powiedzie , e wkrótce
wyrusza za Atlantyk. Odpowied  kole anki bardzo j  zaskoczy a,
okaza o si  bowiem, e Feniger planuje to samo. Zupe nie przypad-
kiem obie rozpoczyna y w nast pnym tygodniu prac  we Francji.

Przy posi kach spo ywanych we francuskich bistro i podczas
weekendowych wycieczek po ró nych miasteczkach znajomo
Milliken i Feniger od y a i zacz a rosn  w si , zarówno na p asz-
czy nie osobistej, jak i zawodowej. Obie marzy y, e pewnego dnia
nie b d  ju  musia y pracowa  dla kogo  — e uda im si  otworzy
w asn  restauracj . Pobyt we Francji zbli y  je do siebie, wi c wymie-
ni y u cisk d oni i obieca y sobie, e w pewnym momencie swojego
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ycia b d  znów razem pracowa . Przez jaki  czas nie by o im to jed-
nak dane. Milliken wróci a w ko cu do Chicago, a Feniger pojecha a
do Los Angeles. Obie podj y prac  w miejscowych restauracjach.

W ci gu kolejnych miesi cy Feniger dba a jednak o to, aby ich
umowa nie posz a w zapomnienie. Zach ca a Milliken, by ta prze-
prowadzi a si  do Los Angeles, gdzie mog yby wspólnie realizowa
swoj  wizj . Milliken w ko cu si  na to zdecydowa a, po czym pa-
nie uruchomi y swoje pierwsze wspólne przedsi wzi cie: City Café,
przytuln  kawiarni  we wschodniej cz ci miasta. Wspólnie obs u-
giwa y kuchni , podczas gdy brudnymi naczyniami zajmowa  si
zatrudniony pomagier. Z uwagi na ograniczon  przestrze  grilla
zainstalowa y na parkingu na ty ach lokalu. Rozwi zanie wydawa o
si  prowizoryczne, ale ju  z pocz tkiem trzeciego roku wzd u  ca ej
ulicy ustawia a si  kolejka g odnych klientów. Kolejna restauracja
by a ju  wi ksza i lepsza. Nazywa a si  Ciudad, a jej specjalno  sta-
nowi a kuchnia latynoameryka ska. Jej otwarcie zosta o entuzjastycz-
nie przyj te przez krytyków. Media zacz y wykazywa  zaintereso-
wanie gadatliwym, charyzmatycznym duetem. Ch tnie przytacza y
chwytliw  opowie  o d ugoletnim sojuszu i jednoczesnym awansie
z pomocy kuchennej na w a ciciela restauracji i szefa kuchni. Poza
tym popularno  restauracji Milliken i Feniger funkcjonuj cych
w Los Angeles i Las Vegas mówi a sama za siebie. Na Food Network
wyemitowano o nich program pod tytu em Too Hot Tamales. Wy-
dawcy zach cali obie panie do napisania ksi ki. Trzydzie ci lat
po pierwszym spotkaniu w tamtej kuchni, w której my y jedzenie
i sprz ta y talerze, Milliken i Feniger ugruntowa y swoj  pozycj  na
rynku ameryka skim jako wiod ce autorytety w dziedzinie kuchni
latynoameryka skiej.

Zastanawiaj c si  nad przyczyn  si y sojuszu cz cego j  z ko-
le ank , Milliken zwraca uwag  na dope niaj ce si  atuty i zaintere-
sowania: „Odk d pierwszy raz znalaz y my si  w tej samej kuchni,
ka da z nas pod a a w nieco innym kierunku. [Feniger] uwielbia
chaos — ba agan, krzyki kelnerów, kucharzy, którzy nie wiedz ,
co robi , i ogóln  atmosfer  straszliwej katastrofy. Wtedy, w a nie
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w takich sytuacjach, [Feniger] czuje si  najlepiej. Ja stawiam na pre-
cyzj  i planowanie, staram si  unika  tego wszystkiego”.

Obecnie ich sojusz podlega kolejnemu przeobra eniu. Feniger
otworzy a niedawno pierwsz  tylko swoj  restauracj , bez wspó -
pracy ze strony Milliken. W pewnym sensie przedsi wzi cie to sta-
nowi konkurencj  dla ich wspólnych wysi ków. Obie panie nadal
jednak twierdz , e czy je silny sojusz — i faktycznie tak jest. So-
jusznicy cz sto funkcjonuj  w tej samej przestrzeni i czasami po-
dejmuj  konkurencj . Kto  móg by stwierdzi , e „konkuruj cy ze
sob  sojusznicy” to oksymoron. Niemniej to w a nie umiej tno
radzenia sobie z trudno ciami przy zachowaniu wzajemnego sza-
cunku stanowi prawdziw  miar  silnego sojuszuC.

Jakie ogólne cechy decyduj  o tym, e relacja tych dwóch pa ,
a tak e niektóre Twoje relacje zas uguj  na miano sojuszy? Po pierw-
sze, sojusznik to kto , do kogo regularnie zwracasz si  po rad  i do
czyich rad masz zaufanie. Drugi wyznacznik to aktywne d enie do
wspólnego wykorzystywania nadarzaj cych si  okazji. Po trzecie,
sojusznika poleca si  innym przyjacio om, promuje si  jego mark .
Je eli sojusznik popadnie z kim  w konflikt, Ty stajesz po jego stro-
nie, bronisz jego reputacji. On zrobi to samo dla Ciebie, je li zaist-
nieje taka potrzeba. Nie ma czego  takiego jak sojusz „tylko na do-
bre”. Je eli relacja nie wytrzymuje próby w trudnych warunkach,
nie zas uguje na miano sojuszu. Wreszcie, o takiej relacji mo na
mia o powiedzie : „Hej, jeste my przecie  sojusznikami, prawda?

Jak mo emy sobie najlepiej nawzajem pomóc?”.
Do legendy przeszed  ju  sojusz i partnerstwo cz ce Rona Ho-

warda i Briana Grazera, wiod cych hollywoodzkich producentów
i re yserów. Howard doskonale podsumowuje istot  tego sojuszu:
„W tak szalonej bran y to niezwykle cenna rzecz wiedzie , e jest
kto  naprawd  m dry, kto si  o Ciebie troszczy, kto dba o Twoje

                                        
C Postacie Milliken i Feniger zosta y opisane przez Michaela Eisnera w pe nej

celnych uwag ksi ce Working Together (Harper Business, 2010), z której zreszt
zaczerpni to t  histori .
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interesy i kto d y w tym samym kierunku”. Tak w a nie mo na by
zdefiniowa  sojusznika.

Marka Pincusa pozna em w firmie PayPal w 2002 roku. Udziela-
em mu rad dotycz cych startupu, nad którym w a nie pracowa ,

a przy którym mog em mu pomóc z uwagi na moje wcze niejsze do-
wiadczenia. Ju  podczas pierwszej rozmowy Mark zrobi  na mnie

wra enie cz owieka niezwykle kreatywnego, zdolnego z wielk  si
obala  mury. W porównaniu z nim jestem cz owiekiem raczej po-
w ci gliwym, wol  bowiem dopasowywa  pomys y do istniej cych
schematów strategicznych, ni  rzuca  si  na co  szalonego. Z uwagi
na t  ró nic  stylów bardzo dobrze nam si  ze sob  rozmawia o,
niemniej sukces naszej wspó pracy wynika  g ównie ze wspólnoty
interesów i wizji. W 2002 roku, czyli w pocz tkowym okresie istnie-
nia serwisów spo eczno ciowych, wspólnie zainwestowali my w pro-
jekt Friendster. W 2003 roku kupili my razem patent Six Degrees,
obejmuj cy kilka technologii o zasadniczym znaczeniu dla networ-
kingu spo eczno ciowego. Potem Mark za o y  w asny serwis, Tribe,
a ja rozpocz em przygod  z LinkedIn. Gdy wspólnie z Peterem
Thielem planowali pierwsze inwestycje w Facebooka w 2004 roku,
zaproponowa em Markowi, by przej  po ow  mojego wk adu. Wy-
znawa em zasad , e powinienem w cza  Marka w ró ne intrygu-
j ce przedsi wzi cia, szczególnie za  te zwi zane z aktywno ci
serwisów spo eczno ciowych. Na tym polega sojusz. W 2007 roku
Mark skontaktowa  si  ze mn  w sprawie swojego pomys u na ser-
wis Zynga (to firma zajmuj ca si  grami spo eczno ciowymi, której
Mark jest wspó za o ycielem i któr  teraz prowadzi). W a ciwie od
razu wiedzia em, e chc  w to zainwestowa  i chc  do czy  do za-
rz du, co zreszt  zrobi em. Obaj uwa ali my, e Zynga i Facebook
du o osi gn , aden z nas nie by  jednak w stanie przewidzie  skali
tego sukcesu. W relacjach z sojusznikiem nie prowadzi si  rachun-
ków, po prostu nale y inwestowa  w nie jak najwi cej. Na czym
opiera si  tego typu wspó praca? Obaj ywimy pasj  dla bran y in-
ternetowej, w szczególno ci za  dla mediów spo eczno ciowych.
Dope niamy si  wzajemnie, a poza tym po przyjacielsku si  lubimy.
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Znamy si  zreszt  ju  od d u szego czasu — pierwszy raz spotkali-
my si  na kilka lat przed tym, zanim stwierdzili my, e czy nas

sojusz. Jest te  jeden pozornie b ahy, ale jednak istotny i godny uwa-
gi powód, a mianowicie obaj mieszkamy w rejonie San Francisco.
Liczne badania wykazuj , e fizyczna blisko  stanowi jeden z naj-
lepszych prognostyków, je li chodzi o si  relacji.

Jakkolwiek Mark i ja odnie li my wspólnie wiele sukcesów biz-
nesowych, sojusz mo e by  bardzo warto ciowy nawet wtedy, gdy
w gr  nie wchodz  du e pieni dze. Na wczesnym etapie kariery
sojusznicy pomagaj  nam poznawa  siebie, budowa  sieci kontak-
tów i kre li  plany na przysz o . Bena czy sojusz z przedsi bior-
cami Ramitem Sethim oraz Chrisem Yehem, w relacji tej chodzi jed-
nak przede wszystkim o pog bianie wspólnego spojrzenia na wiat.
Co charakterystyczne dla sojuszy XXI wieku, wspomnianych panów

czy wspólna aktywno  internetowa. Za pomoc  zak adek w ser-
wisie Delicious Ramit Chris i Ben od blisko pi ciu lat ledz  artyku-
y, filmy, wpisy i strony internetowe polecane przez sojuszników.

Tre ci stanowi ce przedmiot lektury drugiej osoby stanowi  jak gdy-
by pierwsz  pochodn  jej sposobu my lenia. Obserwuj c tysi ce za-
k adek, tweetów i wpisów na blogach, ka dy z sojuszników zysku-
je wgl d w to, co si  danego dnia dzieje w umys ach pozosta ych.
W rezultacie ka dy telefon i ka de spotkanie przebiega tak, jak gdy-
by stanowi o naturaln  kontynuacj  rozmowy przerwanej przed
chwil , dos ownie przed paroma minutami. Nie ma nic dziwnego
w tym, e blisko  umys ów przek ada si  na zaufanie, przyja
i owocne relacje biznesowe.

Sojusz to zawsze wymiana, nigdy za  zjawisko czysto transak-
cyjne. Z relacj  transakcyjn  mamy do czynienia wtedy, gdy ksi -
gowy sk ada w naszym imieniu zeznanie podatkowe, a my p acimy
mu za jego czas. W ramach sojuszu wygl da to z kolei tak, e je li
wspó pracownik w ostatniej chwili, w niedziel  wieczorem potrze-
buje pomocy w przygotowaniu prezentacji, któr  ma przedstawi
w poniedzia ek rano, to nawet je li akurat zajmujemy si  czym  in-
nym, mimo wszystko godzimy si  do niego wpa  i go wesprze .
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Taka „wymiana komunikacji i wspó pracy” rodzi zaufanie. Jak
pisze David Brooks, „zaufanie jest wzajemno ci , stopniowo pokry-
waj c  si  emocjami. Pojawia si  wtedy, gdy dwoje ludzi […] z wolna
dowiaduje si , e mo e na sobie polega . Wkrótce obie strony da-
rz cego si  zaufaniem zwi zku s  sk onne nie tylko do wspó pracy,
ale te  do wzajemnego po wi cenia”9.

Na wspó prac  i po wi cenia decydujemy si  dlatego, e chce-
my pomóc przyjacielowi w potrzebie, albo po to, aby w razie ko-
nieczno ci móc w przysz o ci na nim polega . To nie jest egoizm, to
przejaw natury cz owieka. Istoty spo eczne robi  dla siebie nawza-
jem dobre uczynki po cz ci dlatego, e licz  na wzajemno . W re-
lacjach z sojusznikami zawodowymi owa wzajemno  nie ma cha-
rakteru natychmiastowego, to znaczy nie mo emy zg osi  si  do
partnera nast pnego dnia i powiedzie : „Hej, pomog em ci wczoraj
z prezentacj , a teraz oczekuj  czego  w zamian”. W sytuacji ideal-
nej koncepcja wymiany staje si  integraln  cz ci  sojuszniczej rze-
czywisto ci i wiadomo ci wspólnoty losów. Innymi s owy, w miar
jak z czasem wzajemne przys ugi przybieraj  coraz mniej formalny charak-
ter, a oczekiwanie wzajemno ci obejmuje coraz d u szy okres, relacja prze-
radza si  z partnerskiej wymiany w prawdziwy sojuszD.

S absze kontakty i znajomo ci.
Poszerzanie sieci kontaktów

Z racji charakteru cz cej Ci  z nimi wi zi sojuszników mo esz
mie  tylko ograniczon  liczb . Wi cej za to nawi zujesz s abszych
kontaktów i znajomo ci, te jednak równie  odgrywaj  istotn  rol
w Twoim yciu zawodowym. Chodzi o ludzi, których spotykasz na
konferencjach i z którymi chodzi e  do szko y, o wspó pracowni-
ków z innych dzia ów albo o innych interesuj cych ludzi, którzy ma-
j  ciekawe pomys y, a z którymi Ty stykasz si  w swoim codziennym

                                        
D D u sze wyja nienie koncepcji altruizmu i wzajemno ci mo na znale  na

stronie startupofyou.com/alliance.
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yciu. Socjologowie mówi  w tym kontek cie o „s abszych kontak-
tach”, maj c na my li ludzi, z którymi sp dzamy niewiele czasu
i którym po wi camy wzgl dnie niewiele uwagi (np. z którymi spo-
tykamy si  raz czy dwa razy do roku na konferencji albo z którymi
utrzymujemy kontakt wy cznie internetowy), ale z którymi cz
nas przyjacielskie relacje.

Kwestia s abych kontaktów na p aszczy nie zawodowej sta a si
przedmiotem bada  przeprowadzonych w 1973 roku. Mark Gran-
ovetter zapyta  wówczas losowo wybran  grup  profesjonalistów
z Bostonu, którzy w a nie zmienili miejsce zatrudnienia, jak znale li
now  prac . Respondentów, którzy wskazali na znajomo ci, badacz
pyta  nast pnie o cz stotliwo  kontaktu ze wspomnianym znajo-
mym. Uczestnicy badania mieli okre li , czy widuj  si  z dan  osob
cz sto (dwa razy w tygodniu), okazjonalnie (cz ciej ni  raz w ro-
ku, ale rzadziej ni  raz w tygodniu) czy rzadko (raz w roku lub rza-
dziej)10. Mniej wi cej 16 procent ankietowanych zadeklarowa o, e
znalaz o prac  dzi ki pomocy znajomego, z którym spotykaj  si
cz sto. Pozostali zmienili zatrudnienie dzi ki kontaktom okazjonal-
nym (55 procent) i rzadkim (27 procent). Innymi s owami, ród em
informacji o nowej pracy okaza y si  „s abe kontakty”11. Granovetter
przedstawi  swoje spostrze enia w artykule trafnie zatytu owanym
The Strength of Weak Ties („Si a s abych kontaktów”): dobr  prac  znaj-
dujemy dzi ki wcale nie tak bliskim znajomo ciom.

Granovetter wyja nia swoje wyniki, wskazuj c, e kliki towarzy-
skie, a wi c grupy ludzi, których cz  pewne wspólne cechy, cz sto
utrudniaj  nam kontakt ze skrajnie nowymi do wiadczeniami, oka-
zjami czy informacjami. Ludzie maj  sk onno  do obracania si
w gronie klik, wi c zwykle nawi zuj  bliskie przyja nie z przedsta-
wicielami tej samej bran y, mieszka cami tej samej okolicy, wyznaw-
cami tej samej religii i tak dalej. Im silniejsze wi zi nas z kim  cz ,
tym bardziej ta osoba nas przypomina pod ró nymi wzgl dami i tym
ch tniej przedstawiamy j  innym swoim znajomym12.

Z emocjonalnego punktu widzenia nie ma w tym nic z ego. Faj-
nie jest robi  ró ne rzeczy w towarzystwie ludzi, z którymi ma si
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wiele wspólnego. Granovetter twierdzi jednak, e je li chodzi o do-
st p do informacji, takie bliskie zale no ci nas ograniczaj , ponie-
wa  w obr bie lokalnej sieci podobnie my l cych przyjació  kr
ci gle te same pomys y. Je eli bliski przyjaciel dowie si  o jakiej
ciekawej pracy, to Ty prawdopodobnie te  mia e  ju  okazj  o niej
s ysze . Silnym kontaktom towarzyszy zwykle pewna wtórno ,
je li chodzi o wiedz , formy aktywno ci czy grono znajomo ci.

Inaczej rzecz si  ma w przypadku s abych kontaktów, które zwy-
kle funkcjonuj  poza naszym wewn trznym kr giem. Do  rzadko
si  zdarza, aby my przedstawiali takich dalszych znajomych wszyst-
kim swoim przyjacio om. W zwi zku z powy szym ro nie prawdo-
podobie stwo, e taki s abszy kontakt natknie si  na now  dla nas
informacj  lub dowie o ciekawej propozycji pracy. Na tym zasadza
si  istota tezy Granovettera. Jego zdaniem s abe kontakty jak adne
inne sprawdzaj  si  w roli mostów cz cych nas z innymi wiatami
i w zwi zku z tym mog  otwiera  nam drog  do informacji oraz oka-
zji, z którymi si  wcze niej nie zetkn li my. Nale y podkre li , e to
nie s abe kontakty jako takie znajduj  dla nas now  prac . Chodzi
jedynie o to, e cz sto dysponuj  one dost pem do informacji b d
og osze , z którymi si  wcze niej nie zetkn li my. S abe kontakty
jako takie nie s  specjalnie warto ciowe — warto  ma przede wszyst-
kim szeroko  i zasi g naszej sieci kontaktów.

To subtelne rozró nienie umyka cz sto uwadze opinii publicz-
nej, odk d Malcolm Gladwell nawi za  do badania Granovettera
w swojej bestsellerowej ksi ce Punkt prze omowy. S abe kontakty
rzeczywi cie maj  znaczenie, ale ich warto  sprowadza si  w isto-
cie do funkcjonowania jako ród o nowych informacji i okazji. Nie
wszystkie s abe kontakty t  funkcj  spe niaj . S abe kontakty z Twojej
bran y cz sto maj  dost p do tych samych ludzi i informacji co Ty,
w zwi zku z czym nie sprawdzaj  si  w roli mostu, o którym wspo-
mina  Granovetter. Zwa ywszy dodatkowo, e dzisiaj mamy zdecy-
dowanie atwiejszy dost p do informacji ni  kiedykolwiek wcze niej,
znaczenie takich mostów w kontek cie opisywanym przez Granovet-
tera w latach siedemdziesi tych XX wieku równie  zmala o. Wtedy,

Kup książkę Poleć książkę

http:/onepress.pl/page54976~rt/jestar
http:/onepress.pl/page54976~rf/jestar


Wa na sie  kontaktów   117

aby pozostawa  na bie co z wydarzeniami rozgrywaj cymi si
w Brazylii, warto by o — a niekiedy po prostu trzeba by o — mie
kontakt z kim , kto mieszka w tym kraju lub cz sto tam podró uje.
Dzisiaj wystarczy jedno klikni cie, by uzyska  dost p do tysi ca ró -
nych róde , z których mo emy si  dowiedzie , co si  dzieje w da-
lekich krajach. Je li chcia o si  dosta  prac  w obcym mie cie w latach
siedemdziesi tych, przydawa  si  przyjaciel, który tam mieszka
i który w naszym imieniu przejrza  og oszenia w miejscowej gazecie,
a nast pnie przes a  nam odpowiedni wycinek tradycyjn  poczt .
Dzisiaj wszystkie propozycje pracy publikuje si  w internecie. a-
twiej jest wi c dzi  trafi  na informacj  na temat ró nych sfer ak-
tywno ci, nawet je li nie ma si  kontaktów w danym obszarze. S a-
be kontakty stanowi  sposób na poszerzanie sieci kontaktów, ale
podobne korzy ci zapewnia równie  dowolna inna relacja pe ni ca
funkcj  mostuE.

Poszerzanie i dywersyfikacja sieci kontaktów ma du e znaczenie
na etapie zmiany kierunku rozwoju zawodowego, bez wzgl du na
to, w jaki sposób si  ten cel osi ga. Dokonuj c zwrotu w kierunku
Planu B czy Planu Z, warto dysponowa  informacjami na temat no-
wych mo liwo ci. Warto równie  zna  ludzi z ró nych nisz i bran ,
którzy mogliby Ci  zach ca  do dzia ania. Jak pisze Herminia Ibarra
w swojej ksi ce Working Identity, czasami nasze najbli sze kontakty,
czyli ludzie, którzy najlepiej nas znaj , chcia yby nas wspiera  w pro-
cesie redefinicji kariery zawodowej, ale faktycznie „raczej wzmac-
niaj  lub wr cz podejmuj  desperackie próby zachowania starej to -
samo ci, której my staramy si  wyzby . Ró norodno  i szeroko
sieci kontaktów sprzyjaj  osi gni ciu elastyczno ci, która umo liwia
wykonanie zwrotu”13.

                                        
E „Pseudosilny kontakt”, który z jednej strony ró ni si  od Ciebie, ale z drugiej

strony umo liwia Ci nawi zywanie nowych znajomo ci, jest niew tpliwie
bardziej warto ciowy ni  s aby kontakt i ma wyj tkow  zdolno  poszerzania
Twojej sieci kontaktów. Szersze omówienie tego typu relacji znajdziesz na
stronie www.startupofyou.com.
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Ilu sojuszników i ile s abych kontaktów mo na mie ?

Wyobra  sobie, e dosta e  na urodziny aparat cyfrowy z wbudo-
wan  kart  pami ci. Zabierasz go na pó roczn  wypraw  do Afryki,
podczas której nie masz dost pu do komputera, w zwi zku z czym
te fotografie, które chcesz zachowa , musz  si  zmie ci  na karcie.
Na pocz tku pstrykasz zdj cia na prawo i lewo, by  mo e kr cisz te
kilka krótkich filmów. Mniej wi cej po miesi cu karta zaczyna si
jednak wype nia . Teraz musisz rozs dniej podchodzi  do kwestii
wykorzystania dost pnej pojemno ci. By  mo e w zwi zku z tym
zaczniesz robi  mniej zdj , a by  mo e zdecydujesz si  obni y  ja-
ko  (rozdzielczo ) wykonywanych obrazów, aby wi cej si  ich
zmie ci o na karcie. Prawdopodobnie ograniczysz liczb  kr conych
filmów. Mimo wszystko pr dzej czy pó niej karta si  zape ni, a wte-
dy, aby zrobi  kolejne zdj cie, b dziesz musia  skasowa  jedno ze
starych. Tak samo jak aparat cyfrowy nie jest w stanie przechowy-
wa  niesko czonej liczby zdj  i filmów, tak samo Ty nie mo esz
utrzymywa  niesko czonej liczby kontaktów. W a nie dlatego na-
wet je li dokonujesz przemy lanych wyborów, w pewnym momen-
cie osi gniesz kres swoich mo liwo ci i nawi zanie ka dej kolejnej
relacji b dzie wymaga o po wi cenia jednej ze starych.

Realistyczn  maksymaln  liczb  relacji, którymi jeste my w stanie
zarz dza  (czyli liczb  zdj , które mieszcz  si  na karcie pami ci),
okre la si  mianem liczby Dunbara, na cze  psychologa ewolucyj-
nego Robina Dunbara. Niewykluczone, e nies usznie. Na pocz t-
ku lat dziewi dziesi tych Dunbar analizowa  zwi zki towarzyskie
w spo eczno ci ró nych ma p. Zasugerowa , e wyznacznikiem mak-
symalnej liczebno ci grupy spo ecznej s  w ich przypadku niewiel-
kie rozmiary kory nowej. Utrzymywanie kontaktów towarzyskich
z innymi zwierz tami wymaga potencja u umys owego, w zwi zku
z czym im mniejszy mózg maj  naczelne, tym s abiej sobie z tym
radz  i tym mniej przyja ni potrafi  nawi za . Na tej podstawie
Dunbar wysnu  wniosek, e w zwi zku z du ymi rozmiarami kory
nowej ludzie powinni lepiej sobie radzi  z nawi zywaniem kontak-
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tów spo ecznych. Uwzgl dniaj c wielko  wspomnianego fragmentu
mózgu, badacz wyznaczy  maksymaln  liczb  kontaktów dla cz o-
wieka na oko o sto pi dziesi t osób jednocze nie. Aby zweryfiko-
wa  swoj  teori , podda  analizie doniesienia antropologiczne oraz
inne dane dotycz ce ycia w wioskach i plemionach w okresie o-
wiecko-zbierackim. Jak nietrudno si  domy li , stwierdzi , e ple-
miona zdolne do przetrwania licz  zwykle oko o stu pi dziesi ciu
cz onków. Gdy za  podda  obserwacji wspó czesne spo ecze stwo
ludzkie, stwierdzi , e wiele firm i organizacji wojskowych funkcjo-
nuje w ramach podzia ów na struktury o podobnej liczebno ci. Naj-
krócej rzecz ujmuj c, liczba Dunbara wynosi sto pi dziesi t14.

Nale y jednak zauwa y , e badania Dunbara nie dotyczy y tak
naprawd  cznej liczby znajomo ci, które cz owiek mo e nawi za .
Koncentrowa y si  na liczebno ci grup ssaków naczelnych, a nie lu-
dzi (ludzi tylko poprzez ekstrapolacj ). Oczywi cie granice liczeb-
no ci grup oraz liczba znajomo ci to pokrewne kwestie, zw aszcza
je li si  przyjmie, e nasz  grup  spo eczn  tworz  wszyscy ludzie
w jakikolwiek sposób oddzia uj cy na nasze ycie. Wi kszo  z nas
definiuje grup  spo eczn  szerzej, ni  robi  to Dunbar na potrzeby
swoich bada . Inaczej ni  w analizowanych przez Dunbara plemio-
nach, we wspó czesnym wiecie przetrwanie nie zale y od bezpo-
redniego, osobistego kontaktu z ka dym z cz onków naszej sieci

kontaktów czy grupy.
Bez wzgl du na przyj t  interpretacj  bada  Dunbara nie ulega

w tpliwo ci, e mo emy utrzymywa  jedynie ograniczon  liczb
kontaktów — cho by z tego powodu, e doba ma tylko dwadzie cia
cztery godziny. Wbrew jednak powszechnemu rozumieniu koncep-
cji liczby Dunbara tej granicy nie mo na precyzyjnie zdefiniowa .
W odniesieniu do ka dego rodzaju relacji obowi zuj  nieco inne
limity. Wró my mo e do naszego aparatu cyfrowego. Mo esz robi
zdj cia w niskiej rozdzielczo ci i wtedy zmie cisz na karcie w sumie
sto obrazów albo wybra  wi ksz  rozdzielczo  i zapisa  w pami ci
czterdzie ci uj . Je eli chodzi o relacje, to co prawda tylko z kilko-
ma osobami mo esz si  widywa  na co dzie , ale lu niejszy kontakt
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mo esz utrzymywa  z wieloma znajomymi (wystarczy napisa  do
nich e-mail raz czy dwa razy w roku).

Na tym jednak nie koniec. Liczba bliskich sojuszników i dalszych
znajomych jest co prawda ograniczona, ale na tym zasi g Twoich
kontaktów si  nie ko czy. W praktyce mo esz zapewni  sobie znacz-
nie szersz  sie  kontaktów, przekraczaj c  rozmiary Twojej karty
pami ci. Wystarczy bowiem m drze wykorzysta  atuty szerokiej
sieci, aby w pe ni do wiadczy  pot gi koncepcji jamy.

Szeroka sie  kontaktów,
czyli relacje drugiego i trzeciego stopnia

Twoi sojusznicy, s abe kontakty i inni Twoi znajomi to relacje pierw-
szego rz du. Zgodnie z koncepcj  Dunbara istnieje ograniczona
liczba kontaktów pierwszego stopnia, jakie mo na w danym mo-
mencie utrzymywa . Pami tajmy jednak, e Twoi przyjaciele znaj
ludzi, których Ty nie znasz. Ci znajomi Twoich znajomych to Twoje
kontakty drugiego stopnia. Oni zreszt  równie  maj  swoich znajo-
mych. Znajomi znajomych Twoich znajomych to Twoje relacje trze-
ciego stopnia.

Teoretycy zajmuj cy si  problematyk  sieci kontaktów mówi
o stopniach oddalenia, w ten sposób odnosz c si  do jednostek znaj-
duj cych si  w obr bie danej sieci spo eczno ciowej. Sie  to system
wzajemnych zale no ci — cho by lotnisk czy komputerów i serwe-
rów (internet). Sie  spo eczno ciowa to zbiór ludzi i relacji mi dzy
nimi. Wszyscy ludzie, z którymi wchodzisz w interakcje na p asz-
czy nie zawodowej, nale  do Twojej sieci kontaktów zawodowych.

Twoja sie  kontaktów jest wi ksza i pot niejsza,
ni  przypuszczasz

Zastanów si , jak cz sto zdarza Ci si  spotka  kogo  nowego i stwier-
dzi , e macie wspólnych znajomych. Ekspedient z miejscowego
sklepu budowlanego móg  kiedy  w drowa  po parku narodowym
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z Twoim szwagrem. Twoja nowa dziewczyna mo e gra  w kr gle
w tej samej lidze co Twój szef. „ wiat jest ma y”, stwierdzamy cz -
sto w zetkni ciu z tego typu informacjami. Takie odkrycia s  fajne.
Gwarne ulice miast zdaj  si  wype nia  obcy ludzie, znajoma twarz
w t umie atwo wi c zwraca nasz  uwag .

Czy jednak wiat faktycznie jest taki ma y? Psycholog Stanley
Milgram wspólnie ze swoim studentem Jeffrey’em Traversem odpo-
wiedzieli na to pytanie twierdz co. Okaza o si , e wiat jest mniej-
szy i pe niejszy wzajemnych zale no ci, ni  mog oby si  wydawa
nawet na podstawie okazjonalnych wspólnych znajomo ci15. W 1967
roku przeprowadzili oni s ynny eksperyment, w ramach którego
poprosili kilkuset mieszka ców stanu Nebraska o wys anie listu do
kogo  ze swoich znajomych, kto móg by w jaki  sposób dotrze  do
maklera gie dowego z Massachusetts. Travers i Milgram mierzyli, ile
czasu listy przechodzi y przez kolejne r ce, zanim dotar y do punktu
przeznaczenia. Okaza o si , e robi y rednio sze  przystanków, po
czym trafia y do domu lub biura maklera ze stanu Massachusetts.
Innymi s owy, sze  stopni oddalenia dzieli o nadawc  z Nebraski
od odbiorcy z Massachusetts. W a nie to badanie da o pocz tek teo-
rii sze ciu stopni oddalenia, wiarygodnej koncepcji, zgodnie z któr
ka dy z nas ma wspólnych znajomych z ca kowicie sobie obcymi
lud mi z drugiego ko ca wiata.

W 2001 roku Duncan Watts, zainspirowany wnioskami Milgrama,
przeprowadzi  bardziej ambitne i precyzyjniejsze badanie na skal
globaln 16. Wyznaczy  osiemna cie punktów docelowych w trzyna-
stu krajach wiata. Wybiera  sobie mo liwie ró norodnych wspó pra-
cowników, pocz wszy od pracownika archiwum z Estonii, poprzez
policjanta z zachodniej Australii, a na profesorze z pó nocnego rejonu
stanu Nowy Jork sko czywszy. W badaniu wzi o udzia  sze dzie-
si t tysi cy osób z ca ych Stanów Zjednoczonych. Ich zadanie po-
lega o na przes aniu wiadomo ci e-mail do jednego z osiemnastu
odbiorców docelowych b d  do przyjaciela, który móg by tych od-
biorców zna . Co zadziwiaj ce, nawet uwzgl dniwszy wiadomo ci,
które nigdy nie dotar y do celu, Watts potwierdzi  wyniki Milgrama.
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Mediana odleg o ci dziel cej uczestników badania od odbiorców
docelowych wypada a w przedziale od pi ciu do siedmiu stopni
oddalenia.

Czyli wiat jednak jest ma y. Jest ma y, bo wyst puje w nim tak
wiele wzajemnych zale no ci.

* * *

Badania Milgrama i Wattsa pokazuj , e planeta Ziemia to w istocie
jedna wielka sie  spo eczno ciowa, a ka dego cz owieka co  czy
z ka dym innym za po rednictwem co najwy ej sze ciu innych osób.
To fajna my l, e za po rednictwem naszych znajomych co  nas

czy z miliardami innych ludzi. Ma to równie  wa ne implikacje
praktyczne dla koncepcji „Ty jako startup”. Za ó my bowiem, e
chcesz zosta  lekarzem i chcia by  spotka  si  z jednym z wiod cych
przedstawicieli interesuj cej Ci  dziedziny medycyny. Z tego, co
s ysza e , taki kontakt mo na nawi za  wy cznie przez kogo . Na
szcz cie wiesz, e znajdujesz si  w odleg o ci co najwy ej sze ciu
stopni oddalenia od tej osoby. Niestety, wiesz równie , e metoda
Milgrama czy Wattsa — czyli wys anie do dobrego przyjaciela pro -
by o przes anie wiadomo ci e-mail z nadziej  na to, e po sze ciu czy
siedmiu powtórzeniach dotrze ona na komputer docelowego nadaw-
cy — nie jest ani wiarygodna, ani skuteczna. Nawet je li wiadomo
dotrze do adresata, raczej nie mo esz liczy  na odpowiednio siln
rekomendacj . Koncepcja znajomego znajomego znajomego znajo-
mego znajomego znajomego nie otworzy Ci adnych drzwi.

Gdyby jednak istnia y plany ogólnoludzkiej sieci kontaktów spo-
ecznych, móg by  z powodzeniem wyznaczy  najkrótsz  cie k

prowadz c  do interesuj cego Ci  lekarza. Dzisiaj coraz cz ciej mo-
emy z takich planów korzysta . Internetowe sieci spo eczno ciowe

prowadz  do przeobra enia abstrakcyjnej koncepcji ogólno wiato-
wej sieci zale no ci w co  wymiernego i daj cego si  przeszukiwa .
Spo ród mniej wi cej miliarda profesjonalistów pracuj cych na wie-
cie znacznie ponad sto milionów nale y do grona u ytkowników
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serwisu LinkedIn (a co sekund  do serwisu do czaj  kolejne dwie
osoby). Teraz mo esz przeszukiwa  t  sie , aby w ten sposób wy-
najdywa  kontakty i znajomych swoich znajomych, którzy mogliby
Ci  przedstawi  s ynnemu lekarzowi. Nie musisz na o lep wysy a
wiadomo ci i liczy  na to, e dotrze ona do adresata ju  po szóstej
próbie. Poni szy przyk adowy zrzut z ekranu z serwisu LinkedIn
obrazuje kroki po rednie prowadz ce od jednego z u ytkowników
do dr Sarah Pendrell.

W tym miejscu warto przedstawi  pewne zastrze enie do kon-
cepcji sze ciu stopni oddalenia. Teoretycznie rzecz bior c, nie mo -
na jej nic zarzuci , je li jednak chodzi o nawi zywanie kontaktów
z lud mi, którzy mogliby nam pomóc w rozwoju kariery, licz  si  tak
naprawd  trzy stopnie oddalenia. Trzy stopnie maj  t  magiczn  cech ,

e w trakcie nawi zywania znajomo ci z kontaktem drugiego lub
trzeciego rz du przynajmniej jedna z osób uczestnicz cych w pre-
zentacji zna osobi cie osob  ród ow  lub docelow . W przypadku
powy szego przyk adu wygl da to tak: Ty  Karen  Jane  Sarah.
Karen i Jane znajduj  si  po rodku, a ka da z nich zna albo Ciebie,
albo Jane, czyli jedn  z dwóch osób, które usi uj  nawi za  kontakt.
Dzi ki temu udaje si  utrzyma  odpowiedni poziom zaufania. Zwi k-
szenie stopnia oddalenia o jeden powoduje, e osoba w rodku a -
cucha nie zna ani Ciebie, ani Sarah, a w zwi zku z powy szym nie
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ma adnego interesu w tym, aby dba  o sprawne przeprowadzenie
ca ej procedury przedstawienia. Ostatecznie, dlaczego kto  mia by
po wi ca  czas na przedstawienie osoby ca kowicie sobie obcej (na-
wet je li jest ona znajomym znajomego znajomego) innej osobie ca -
kowicie sobie obcej?

W zwi zku z powy szym rozbudowana sie  dost pna na p asz-
czy nie zawodowej nie obejmuje oko o siedmiu miliardów ludzi
zamieszkuj cych nasz  planet , a znajduj cych si  w odst pie sze-
ciu stopni oddalenia. Obejmuje za to ludzi znajduj cych si  w od-

leg o ci dwóch czy trzech stopni, albowiem do nich mo esz dotrze
za po rednictwem swoich znajomych. To i tak spora grupa. Za ó my,
e masz czterdziestu przyjació , ka dy z nich ma kolejnych trzydzie-

stu pi ciu znajomych, a ka dy z tych znajomych Twoich przyjació
utrzymuje kontakty z czterdziestoma pi cioma innymi osobami. Na
podstawie stosownych oblicze  (40×35×45) mo emy stwierdzi , e
za po rednictwem tej sieci mo esz dotrze  do pi dziesi ciu czterech
tysi cy osób.

Owszem, cz  Twoich przyjació  te  si  zna, w zwi zku z czym
ten wynik nale y nieco pomniejszy . Zagl daj c jednak na stron
„Network Statistics” w serwisie LinkedIn — na której znajduj  si
informacje na temat rozmiarów sieci kontaktów zawodowych (rela-
cje do trzeciego stopnia z uwzgl dnieniem powtarzalno ci kontak-
tów) — przekonasz si , e ostateczna liczba nadal jest du a (co po-
kazuje poni szy rysunek).

Kup książkę Poleć książkę

http:/onepress.pl/page54976~rt/jestar
http:/onepress.pl/page54976~rf/jestar


Wa na sie  kontaktów   125

Osoba dysponuj ca stu siedemdziesi cioma kontaktami znajdu-
je si  w centrum sieci kontaktów licz cej ponad dwa miliony cz on-
ków. Teraz ju  wiesz, dlaczego w pocz tkowym okresie LinkedIn
reklamowa  si  has em MASZ WI KSZ  SIE  KONTAKTÓW, NI
CI SI  WYDAJE. Tak w a nie jest!

Ta sie  jest równie  pot niejsza, ni  mo na by przypuszcza .
Frank Hannigan, przedsi biorca z Irlandii zajmuj cy si  programo-
waniem, w 2010 roku zgromadzi  dla swojej firmy ponad 200 tysi -
cy dolarów w ci gu zaledwie o miu dniu. Dokona  tego, zwracaj c si
do swoich siedmiuset kontaktów LinkedIn pierwszego dnia. Prze-
konywa  ich do swojego projektu. W ród inwestorów 70 procent
stanowili ludzie, z którymi Hannigan utrzymywa  relacje pierwsze-
go stopnia, za  30 procent kontakty drugiego stopnia, czyli znajomi
ludzi z tej pierwszej grupy, którzy mieli okazj  odebra  pierwotny
komunikat i zaznajomi  si  z projektem. Na tym w a nie polega po-
tencja  rozszerzonej sieci.

Korzystanie z relacji drugiego i trzeciego stopnia
za po rednictwem innych

Za ó my, e nakre li e  ju  najlepsz  drog  do kontaktu ze znanym
lekarzem (anio em biznesu, mened erem odpowiedzialnym za re-
krutacj  na wietne stanowisko czy kimkolwiek innym, kto mo e
otworzy  przed Tob  wa ne drzwi). Teraz musisz znale  sposób,
aby nawi za  faktyczn  relacj  z takim kontaktem drugiego czy trze-
ciego rz duF. Najlepszy, a niekiedy jedyny sposób polega na tym,

e zostaniesz tej osobie przedstawiony przez kogo , kogo znasz
Ty i kto zna t  osob . Kontakt przez przyjaciela przypomina nieco
przekraczanie granicy z paszportem — dzi ki dokumentowi mo na

                                        
F Nale y pami ta  o ró nicy mi dzy s abym kontaktem a relacj  drugiego czy

trzeciego stopnia. S aby kontakt to osoba, któr  znasz osobi cie, czyli z któr
utrzymujesz relacj  pierwszego stopnia. Relacje drugiego i trzeciego stopnia
to ludzie, z którymi obecnie nie utrzymujesz adnego kontaktu, ale do których
móg by  dotrze  za po rednictwem znajomych.
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przej  na drug  stron . Taka interakcja odbywa si  domy lnie w wa-
runkach zaufania.

Ka dego dnia otrzymuj  poczt  elektroniczn  oko o pi dziesi -
ciu propozycji od przedsi biorców. Nigdy jeszcze nie zdecydowa-
em si  sfinansowa  adnej firmy na podstawie oferty przes anej

„w ciemno” i s dz , e nigdy tego nie zrobi . Gdy jednak przedsi -
biorc  poleci  mi kto , kogo darz  zaufaniem, wiem, e ju  mu si
uwa nie przyjrza . Dzi ki rozbudowanej sieci zaufanych kontaktów
mog  sprawniej selekcjonowa  oferty, które do mnie docieraj .

Je li zatem chcesz nawi za  kontakt z nieznan  sobie osob  ze
swojej rozszerzonej sieci kontaktów, popro , by kto  Ci  jej przed-
stawi . Ludzie wiedz , e powinni tak robi , a mimo to wi kszo
ignoruje to zalecenie. Wol  kontaktowa  si  „w ciemno”. Proszenie
znajomego o przys ug  wydaje im si  dziwne. Rzeczywi cie to, e
kogo  si  zna, wcale jeszcze nie oznacza, e ten kto  musi zechcie
przedstawi  nas swoim znajomym. Nale y jednak zapyta  (wprost
i konkretnie), a tak e przedstawi  przekonuj cy argument na po-
parcie takiej pro by. „Ch tnie pozna bym Ann , bo ona pracuje
w bran y technologicznej” — to za ma o. „Chcia bym porozmawia
z Ann , poniewa  moja firma szuka partnera i jej firma wydaje si
dobrym kandydatem” — lepiej, albowiem uzasadnienie wskazuje
na korzy ci dla obu stron. Gdy staramy si  nawi za  z kim  kontakt,
nale y podkre la , e zamierzamy dba  o interes nowo poznanej
osoby — a przynajmniej e nie b dziemy marnowa  jej czasu.

Poszukiwanie sposobu na to, aby pomóc osobie, któr  chcemy po-
zna  — a przynajmniej ustalenie najwa niejszych obszarów wspól-
nych zainteresowa  — wymaga troch  wysi ku. OkCupid, darmo-
wy internetowy serwis randkowy, podda  analizie ponad pi set
tysi cy pierwszych wiadomo ci wymienionych mi dzy kobietami
i m czyznami a ich potencjalnymi partnerami. Stwierdzono, e
najwy szy wska nik odpowiedzi uzyskuj  komunikaty, w których
znajduj  si  sformu owania typu: „Wspomina e (-a ), e…”, „Za-
uwa y em(-am), e…”, „Zastanawiam si , czy…”17. Sformu owania
te wskazuj , e autor wiadomo ci zapozna  si  starannie z profilem
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drugiej osoby. Ludzie potrafi  si  na to zdoby  na portalach randko-
wych, gdy jednak chodzi o korespondencj  profesjonaln , z jakiego
powodu im to umyka: wysy aj  zdumiewaj co ja owe zapytania,
nie odwo uj  si  do adnych zgromadzonych danych. Wystarczy
po wi ci  trzydzie ci minut na gromadzenie informacji na temat jed-
nego z cz onków rozszerzonej sieci kontaktów (LinkedIn zapewnia
w tej kwestii doskona y punkt wyj cia), a nast pnie wykorzysta  je
we wprowadzeniu do swojej pro by. Wówczas taka wiadomo  b -
dzie si  wyró nia  na tle pozosta ych. Na przyk ad: „Zwróci em uwa-
g  na to, e latem pracowa  Pan w firmie architektonicznej w Niem-
czech. Ja pracowa em kiedy  dla agencji reklamowej w Berlinie i my l
o tym, eby tam wróci . By  mo e mogliby my wymieni  si  notat-
kami na temat mo liwo ci rozwoju zawodowego w tym kraju?”.

Mo esz sobie do woli kre li  schematy i mapy sieci kontaktów,
je li jednak nie nauczysz si  efektywnie formu owa  propozycji i ko-
rzysta  ze znajomo ci podczas nawi zywania kontaktów, na nic si
to wszystko zda. Podejd  do sprawy powa nie. Je li przynajmniej
raz w miesi cu nikt Ci  nikomu nie przedstawia ani Ty nikogo ni-
komu nie przedstawiasz, to prawdopodobnie nie wykorzystujesz
w pe ni potencja u swojej rozszerzonej sieci kontaktów zawodowych.

Najwa niejsze cechy sieci kontaktów zawodowych:
spójno  i ró norodno

Kilka lat temu socjolog Brian Uzzi przeprowadzi  badanie musicali
wystawianych na Broadwayu. Chcia  ustali , dlaczego niektóre spek-
takle przygotowane w latach 1945 – 1989 odnios y wielki sukces (np.
West Side Story czy Bye Bye Birdie), a inne sko czy y si  fiaskiem18.
Có  takiego mia y w sobie te udane, czego tym nieudanym zabra-
k o? Zgromadzone dane wskaza y na kwestie sieci kontaktów ludzi
odpowiedzialnych za dan  produkcj . Nieudane spektakle dawa y
si  podzieli  na dwie zupe nie odr bne grupy. Pierwsz  tworzy y
przedstawienia realizowane na zasadzie wspó pracy mi dzy arty-
stami i producentami, którzy znali si  z poprzednich przedsi wzi .
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Gdy twórców przedstawienia czy y silne wi zi, produkcji brako-
wa o wie o ci i kreatywno ci wynikaj cych z ró norodno ci do-
wiadcze . Przeciwie stwo tych przedstawie  stanowi y te, w któ-

rych arty ci w ogóle nie mieli wcze niej okazji razem pracowa . Gdy
grupa opiera si  wy cznie na s abych kontaktach, praca zespo owa,
komunikacja i spójno  zespo u istotnie na tym cierpi . Podczas re-
alizacji udanych spektakli udawa o si  zachowa  zdrow  równowa-
g  sieci kontaktów spo ecznych: cz  ludzi wcze niej si  ju  zna a,
inni nie. Na sie  sk ada y si  zarówno silne, jak i s abe kontakty. Pro-
ducenci pracowali w atmosferze wzajemnego zaufania, ale w zespo-
le nie brakowa o te  powiewu wie o ci. Za najwa niejszy czynnik
sukcesu musicali Uzzi uzna  optymalny poziom spójno ci i kreatyw-
no ci (czyli stosunek silnych i s abych kontaktów) w ramach sieci
spo ecznych uczestników danego projektu.

Te same czynniki odgrywaj  równie  istotn  rol  daleko od Bro-
adwayu. Grameen Bank, za o ony przez laureata Nagrody Nobla
Muhammada Yunusa, po ycza drobne kwoty grupom mieszka -
ców biednych banglijskich wiosek. Korzystaj  z nich ludzie, którzy
samodzielnie nie mieliby najmniejszych szans na otrzymanie trady-
cyjnego kredytu. Koncepcja Yunusa opiera a si  na za o eniu, e
po yczka udzielona grupie, a nie poszczególnym osobom, stanowi
ród o presji. Cz onkowie grupy wzajemnie si  motywuj  do regu-

lowania nale no ci, co zmniejsza prawdopodobie stwo niesp ace-
nia kredytu. Grameen nie po ycza jednak pieni dzy ka dej grupie,
która si  do niego zg osi. Analitycy banku analizuj  prawdopodo-
bie stwo sp aty po yczki, przy czym za jeden z najlepszych progno-
styków uznaj  struktur  sieci kontaktów w grupie. Socjologowie
Nicholas Christakis oraz James Fowler tak oto podsumowuj  meto-
dologi  banku: „Grameen Bank sprzyja rozwojowi silnych wi zi we-
wn trz grup, które opieraj  si  na zaufaniu, a nast pnie przy cza
je za pomoc  s abszych wi zi do cz onków innych grup po to, eby
zoptymalizowa  ich zdolno  kreatywnego rozwi zywania ewentu-
alnych problemów”19. Silne kontakty optymalizuj  zaufanie, ponie-
wa  zwi kszaj  prawdopodobie stwo jedno ci systemów przekona
i stylów komunikacji. S abe wi zi umo liwiaj  z kolei poszukiwanie
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kreatywnych rozwi za  poprzez wprowadzanie nowych informacji
i zasobów z innych kr gów spo ecznych.

Tak samo mo na my le  o w asnej sieci kontaktów. Najlepsza sie
kontaktów zawodowych to ta, która jest jednocze nie w ska i g -
boka (silne kontakty) oraz szeroka i p ytka (kontakty pe ni ce funk-
cj  mostów).

Oczywi cie tylko w ramach bliskich relacji mo e by  mowa o po-
g bianiu wi zi, dlatego silne sojusze maj  najwi ksze znaczenie. Te
same silne sojusze umo liwiaj  te  niekiedy poszerzanie sieci kontak-
tów na zupe nie innej p aszczy nie ni  s abe kontakty. Im silniejsze
wi zi nas z kim  cz , tym ch tniej ta osoba b dzie nas przedsta-
wia  swoim znajomym drugiego i trzeciego stopnia. S abe kontakty
maj  oczywi cie swoj  warto  jako ród o informacji, ale zwykle
nie otwieraj  nam drogi do nowych znajomo ci, chyba e potrafimy
przedstawi  przekonuj cy argument transakcyjny dla takiego post -
powania (tzn. zapewni  im z tego tytu u jak  korzy ). Granovetter
zapewne zwróci by uwag  na problem powtarzalno ci w obr bie
silnych kontaktów — ostatecznie wi kszo  Twoich dobrych zna-
jomych zna si  mi dzy sob  i w zwi zku z tym mo e Ci  zareko-
mendowa  komu , kogo ju  znasz albo kto nie jest Ci w stanie do-
starczy  adnych nowych czy interesuj cych informacji. W zwi zku
z powy szym nale y korzysta  z okazji do zdobywania zaufania
ludzi z innych dziedzin czy kr gów towarzyskich. Ró norodno
nale y ceni , nie nale y jednak zabiega  o ni  z przesadn  determi-
nacj , poniewa  takie dzia ania mog  zosta  odebrane jako przejaw
wyrachowania. Je eli uda Ci si  nawi za  relacj  z kim  w istotny
sposób ró nym od Ciebie, powiniene  pami ta , e taka znajomo
mo e by  obopólnie korzystna i mo e przyczynia  si  do poszerze-
nia strumienia informacji i kreatywno ci przep ywaj cego przez Two-
j  sie  kontaktów.

* * *

Na tym etapie powiniene  ju  rozumie , e liczba kontaktów nieko-
niecznie przek ada si  na ich jako 20. Warto  i si a sieci kontaktów
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nie zale  od tego, ile masz wpisów w ksi ce adresowej. Licz  si
sojusznicy, si a i ró norodno  znajomo ci opartych na zaufaniu,
wie o  informacji przep ywaj cych w obr bie sieci, zakres s abych

kontaktów oraz dost p do relacji drugiego i trzeciego stopnia. Naj-
krócej rzecz ujmuj c, istnieje kilka ró nych czynników decyduj cych
o sprawno ci i przydatno ci sieci kontaktów zawodowych.

Ka dy powinien wypracowa  w asne podej cie do sieci kontak-
tów. M ody cz owiek, który znajduje si  dopiero na etapie poszuki-
wa , cz sto szczególnie sobie ceni du  liczb  s abszych kontaktów
w przeró nych dziedzinach. W po owie kariery zawodowej ludzie
cz sto zabiegaj  o sojusze i staraj  si  nawi zywa  bliskie relacje
w pewnych okre lonych niszach. Bez wzgl du na wyznaczone prio-
rytety o sie  kontaktów nale y dba . Twoja sytuacja w yciu zawo-
dowym zale y od tego, na ile umiej tnie i yczliwie post pujesz wo-
bec ludzi, na których Ci zale y.

JAK WZMACNIA  I PODTRZYMYWA
SIE  KONTAKTÓW?

Relacje przypominaj  ywy organizm. Gdy si  je karmi i piel gnuje,
rozkwitaj . Gdy si  je zaniedbuje, obumieraj . Dotyczy to ka dego
rodzaju relacji bez wzgl du na poziom jej intymno ci. Najlepszy
sposób na wzmacnianie relacji to intensywne zaanga owanie w d u-
goterminowy proces dawania i brania. Zrób co  dla drugiego cz o-
wieka. Pomó  mu w jaki  sposób. Jak?

Oto dobry przyk ad. Jack Dorsey, wspó za o yciel firmy Square
(firmy wiadcz cej us ugi w zakresie p atno ci mobilnych na zasadzie
przeobra enia dowolnego smartfona w urz dzenie zdolne do obs u-
gi karty p atniczej), nie narzeka  na brak zainteresowania ze strony
inwestorów. Gdy wietny przedsi biorca wpada na wietny pomys ,
to inwestorzy konkuruj  o mo liwo  udzia u w takim projekcie.
Kevin Rose, za o yciel Digg and Milk, od razu dostrzeg  przydat-
no  prototypu urz dzenia firmy Square dla ma ych przedsi biorstw.
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Zapyta  Jacka, czy móg by si  jeszcze przy czy  do przedsi wzi -
cia, ale dowiedzia  si , e firma nie potrzebuje na razie wi cej inwe-
storów. Nie by o o czym mówi . Kevin mimo wszystko chcia  pomóc
przy projekcie. Zwróci  uwag  na fakt, e Square nie ma na swojej
stronie filmu demonstracyjnego prezentuj cego zasady funkcjono-
wania urz dzenia. Nakr ci  wi c materia  w wysokiej rozdzielczo ci
i zaprezentowa  go Jackowi, tak po prostu. Na Jacku zrobi o to tak
du e wra enie, e zaprosi  Kevina do „zamkni tego ju ” grona in-
westorów bior cych udzia  w pierwszej rundzie finansowania. Kevin
znalaz  sposób na to, aby si  przyda . Nie prosi  o nic w zamian, po
prostu nakr ci  film i pokaza  go Jackowi, bez adnych zobowi za .
Nic dziwnego jednak, e Jack doceni  jego wysi ek i odwzajemni
przys ug .

Udzielenie komu  pomocy stanowi wyraz wiary we w asn  zdol-
no  do pomocy. Powiniene  wyzwoli  si  od b dnego przekona-
nia o tym, e jeste  s abszy, mniej zamo ny i mniej do wiadczony,

e nie masz nic do zaoferowania drugiej osobie. Ka dy z nas jest
w stanie zaoferowa  wsparcie albo konstruktywn  informacj  zwrot-
n . Gwoli cis o ci dodajmy jednak, e najbardziej przydasz si  swoim
sojusznikom, je li akurat posiadasz odpowiednie umiej tno ci i do-
wiadczenie. Uprzejmo ci oczywi cie nigdy za wiele, ale najkorzyst-

niejsze znajomo ci maj  ludzie, którzy potrafi  faktycznie pomóc
swoim partnerom. W a nie ten czynnik sprawia, e sie  kontaktów
ma charakter zawodowy, a nie jedynie towarzyski.

W dalszej kolejno ci nale y si  zastanowi , jakiego rodzaju po-
moc faktycznie mo e si  drugiej osobie przyda . Wyobra  sobie, e
jesz lunch ze znajomym, którego w a nie pozna e . Rozmowa roz-
poczyna si  od stwierdzenia: „S uchaj, szukam pracy w Nowym
Jorku”. Znajomy odk ada widelec, ciera sobie z twarzy sos barbecue,
spogl da Ci prosto w oczy i mówi: „Znam jedno stanowisko idealne
dla Ciebie”. Czy to by a pomocna wymiana? Nie. Ten cz owiek praw-
dopodobnie nie ma zielonego poj cia, jaka praca by aby dla Ciebie
idealna, w zwi zku z czym powinien raczej zg bia  temat: „A opo-
wiedz mi co  wi cej o swoich umiej tno ciach, zainteresowaniach
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i przygotowaniu zawodowym”. Dobre intencje to za ma o. Aby udzie-
li  przydatnej pomocy, trzeba zna  warto ci i priorytety drugiej oso-
by. Tylko wtedy mo na bowiem pomóc jej w rzetelny i konkretny
sposób. O czym Twój znajomy rozmy la o drugiej nad ranem? Jakie
ma zdolno ci? Czym si  interesuje? Zadawanie pytania: „W czym
mog  Ci pomóc?” bezpo rednio po nawi zaniu nowej znajomo ci
nale y uzna  za przejaw nadgorliwo ci. Najpierw trzeba drug  osob
lepiej pozna .

Wreszcie, gdy ju  zrozumiemy potrzeby, wyzwania i pragnienia
naszego znajomego, nale y poszuka  sposobu, aby podarowa  mu
drobny prezent. Nie chodzi tu bynajmniej o kart  podarunkow  do
wykorzystania w serwisie Amazon.com ani o pude ko cygar. Cho-
dzi raczej o co  niewymiernego, co Ciebie prawie nic nie kosztuje,
a dla drugiej osoby mo e mie  istotne znaczenie. Za klasyczny przy-
k ad takiego drobnego podarunku mo na uzna  przydatn  informa-
cj  albo artyku , propozycj  po rednictwa przy zawieraniu nowej
znajomo ci albo rad . Przekazywanie ludziom drogich prezentów
przynosi skutek przeciwny do zamierzonego — mo e si  bowiem
kojarzy  z apówk . Najlepsze b dzie co  niedrogiego, ale za to prze-
my lanego.

Poszukuj c pomys u na ten podarunek, warto zastanowi  si  nad
w asnymi wyj tkowymi do wiadczeniami i umiej tno ciami. Co ta-
kiego masz, czego druga osoba nie ma? We my mo e przyk ad bar-
dzo hipotetyczny. Jaki podarunek móg by ucieszy  Billa Gatesa?
Prawdopodobnie nie zadowoli go nowa znajomo , poniewa  ma
pe n  swobod  nawi zywania kontaktów. Zapewne nie sprawdzi si
te  artyku  na temat Gates Foundation, bo prawdopodobnie Gates
sam udziela  wywiadu do tego tekstu. Raczej nie sprawisz mu przy-
jemno ci, inwestuj c w jeden z jego pomys ów — akurat pieni dzy
mu nie brakuje. Lepiej zatem pomy le  o drobiazgach. Je eli stu-
diujesz albo masz dobrego przyjaciela czy rodze stwo na studiach,
mo esz przes a  Gatesowi informacje na temat wa nych trendów
kulturowych czy technologicznych zarysowuj cych si  w rzeczywi-
sto ci studenckiej. wie e informacje dotycz ce nastawienia i po-
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czyna  studentów, czyli m odego pokolenia, zawsze si  przydaj ,
a trudno do nich dotrze  bez wzgl du na posiadane zasoby finan-
sowe. Zastanów si , co konkretnie wiesz lub masz, a czym nie dys-
ponuj  inni. Ca a sztuka robienia drobnych podarunków polega na
tym, by przekaza  drugiej osobie co  wyj tkowego tylko dla nas.

Je li przyjmiemy, e najlepszy sposób na wzmacnianie relacji sta-
nowi udzielanie pomocy, to drugie w kolejno ci b dzie korzystanie
z pomocy innych. Ben Franklin zaleca : „Je eli chcesz nawi zywa
przyja nie, pozwól sobie wy wiadczy  przys ug ”. Do pomocy nie
powiniene  podchodzi  ani sceptycznie („Czym sobie na to zas u-
y em?”), ani podejrzliwie („Ciekawe, co si  za tym kryje”). Czasami

rzeczywi cie warto zastanowi  si  dwa razy, ale nie jest to regu .
Ludzie lubi  pomaga  innym. Je li kto  proponuje, e przedstawi
Ci  osobie, któr  bardzo chcia by  pozna , albo przekazuje Ci cenne
informacje na wa ny dla Ciebie temat, przyjmij t  pomoc i za ni
podzi kuj. Wszyscy poczuj  si  od tego lepiej, a Ty zacie nisz wi
z drug  osob .

W roli mostu

Wspiera  ludzi mo na poprzez przedstawianie ich innym osobom
lub dzielenie si  z nimi do wiadczeniami, do których nie mogliby
uzyska  dost pu w inny sposób. Innymi s owy, warto funkcjono-
wa  w ró nych spo eczno ciach i kr gach towarzyskich i wciela  si
w rol  mostu dla swoich znajomych. Osobi cie cz  pasj  przedsi -
biorcz  z zami owaniem do tworzenia gier planszowych. W zwi zku
z tym wielu moim przyjacio om przedsi biorcom mia em ju  okazj
zaprezentowa  niemieck  gr  „Osadnicy z Catanu”. W Dolinie Krze-
mowej powsta a ca a spo eczno  mi o ników tej planszówki. Ponad-
to cz  równie  moje do wiadczenia zwi zane z konsumenckimi
produktami internetowymi z zami owaniem do filantropii, dlatego
pomagam organizacjom takim jak Kiva czy Mozilla. Za moim po-
rednictwem pewne informacje i do wiadczenia mog  przep ywa

mi dzy wiatem projektów realizowanych dla zysku i nie dla zysku.
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Z racji swoich do wiadcze  i umiej tno ci Ben pe ni funkcj  mostu
mi dzy swoimi przyjació mi w Kalifornii i znajomymi z Ameryki a-
ci skiej, mi dzy dwudziestoletnimi i znacznie starszymi przedsi -
biorcami, mi dzy przedstawicielami wiata biznesu i lud mi z bran-

y wydawniczej. Niewykluczone, e Ty równie  mo esz rozwija
umiej tno ci, zainteresowania i do wiadczenia w dwóch lub wi cej
dziedzinach, aby nast pnie pe ni  funkcj  mostu mi dzy dwoma
kr gami, których uczestnicy pragn  nawi za  ze sob  kontakt. Je li
tak jest, b dziesz bardzo pomocny dla innych.

Sta y kontakt i pierwsze skojarzenia

Nie ma nic gorszego ni  niespodziewana wiadomo  e-mail od kogo ,
z kim si  nie rozmawia o od trzech lat: „Cze , poznali my si  kilka
lat temu na pewnej konferencji. S uchaj, szukam pracy w marketin-
gu. S ysza e  mo e o jakiej  ofercie?”. Od razu my lisz sobie: „Tak,
jasne, kontaktujesz si  ze mn  tylko dlatego, e czego  potrzebujesz”.

Gdy zapracowany cz owiek odbiera wiadomo  z pytaniem, czy
zna kogo , kto móg by zaj  wakuj ce stanowisko, albo czy móg by
poleci  jakiego  eksperta w danej dziedzinie, do g owy przychodz
mu zwykle osoby, z którymi niedawno utrzymywa  kontakt. Czy
taki kto  pomy li o Tobie, gdy przez jego biurko przewinie si  cieka-
wa propozycja? Stanie si  tak tylko pod warunkiem, e znajdujesz
si  gdzie  w górnych rejonach jego skrzynki odbiorczej albo róde
informacji.

Z technicznego punktu widzenia podtrzymywanie kontaktu
z lud mi nie stanowi wi kszego problemu. Zupe nie co innego mo -
na jednak s dzi  na podstawie licznych, pe nych za enowania uspra-
wiedliwie  dla wielomiesi cznej przerwy w kontakcie: „Przepraszam,
naprawd  kiepsko sobie radz  z podtrzymywaniem znajomo ci”.
Zupe nie, jak gdyby napisanie krótkiej wiadomo ci e-mail nale a o
do wrodzonych zdolno ci cz owieka, takich jak cho by orientacja
w terenie. Tymczasem aby utrzymywa  kontakt ze znajomymi, wy-
starczy po prostu odrobina dobrej woli, dobra organizacja i proak-
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tywne nastawienie. Prawdopodobnie nieraz zetkn e  si  ju  z po-
pularnymi radami na ten temat. Poni ej zosta o przedstawionych
kilka nieoczywistych rzeczy, o których warto pami ta .

 Najprawdopodobniej nie zawracasz nikomu g owy. Je eli chodzi
o podtrzymywanie kontaktu, ludzie cz sto obawiaj  si , e druga
osoba odbierze ich wysi ki jako irytuj c  prób  narzucania si . Pi-
szesz do kogo  z pytaniem, czy nie wybra by si  z Tob  na kaw . Nie
dostajesz odpowiedzi. Tydzie  pó niej wysy asz t  sam  wiadomo
i ponownie nic. Co teraz? Czy je li ponowisz prób , nie wyjdziesz
przypadkiem na desperata? Có , to zale y. Zwykle nie. Nawet je li
nie otrzymujesz odpowiedzi, staraj si  uprzejmie podtrzymywa
kontakt. Stosuj mieszank  wiadomo ci, podarunków, budowania
relacji. Skrzynk  pocztow  wspó czesnego cz owieka za mieca taka
ilo  tre ci, e czasami e-maile po prostu gdzie  si  gubi . O odmowie
mo esz mówi  dopiero wtedy, gdy us yszysz kategoryczne „nie”.

 Próbuj generowa  warto . Kontaktuj si  z drug  osob , gdy mo-
esz zaproponowa  jej co  wi cej ni  tylko ogóln  yczliwo  czy

kilka uwag natury osobistej, a wi c na przyk ad wtedy, gdy natkn e
si  na wzmiank  o niej w mediach, przeczyta e  artyku  jej autor-
stwa lub fragment jej wypowiedzi albo znasz odpowiedniego kan-
dydata na stanowisko, na które prowadzi rekrutacj . Wiadomo
z pytaniem: „Co s ycha ?” na nikim nie robi wra enia.

 Je eli chcesz unikn  nadmiernego spoufalania si , nadaj próbie pod-
trzymania kontaktu charakter masowy. By  mo e dziwnie si  czujesz
z my l , e mia by  si  kontaktowa  z koleg  z klasy, z którym nie
rozmawia e  od wielu lat. W takim razie skorzystaj ze wskazówki
pozornie sprzecznej ze wszystkimi zasadami nawo uj cymi do per-
sonalizacji komunikacji. Spróbuj mianowicie osadzi  prób  kontaktu
w ramach pewnego bardziej ogólnego procesu, na przyk ad: „Od-
nawiam ostatnio kontakty z dawnymi kolegami z klasy. Co u Ciebie
s ycha ?”. Dzi ki temu nie b dziesz si  tak dziwnie czu . Gdy ju
uda Ci si  ponownie nada  relacji bardziej osobisty charakter, mo-
esz powróci  do stosowania spersonalizowanych wiadomo ci.
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 Jeden lunch jest wart wi cej ni  dziesi tki e-maili. Godzinny lunch
wzmacnia wi  w podobnym stopniu jak kilkadziesi t wiadomo-
ci elektronicznych, zatem je li tylko mo esz, spotykaj si  z lud mi

osobi cie.
 Media spo eczno ciowe. Media spo eczno ciowe sprawdzaj  si

szczególnie dobrze, je li chodzi o bierne podtrzymywanie kontaktu.
Ty kierujesz pewn  wiadomo  do wszystkich cz onków swojej sie-
ci kontaktów czy grupy obserwuj cych — je li kto  zechce Ci na ni
odpowiedzie , mo e to zrobi , ale do niczego nie musi czu  si  zo-
bowi zany. Poniewa  wielu ludzi nie reaguje na aktualizacje statu-
sów, tweety czy publikowane artyku y, mo e nam si  wydawa , e
nikt tego nie czyta. To nieprawda. Taki stopniowy, regularny na-
p yw pojedynczych informacji (nawet tych nieco frywolnych) skut-
kuje powstaniem rzeczywistej wi zi mi dzy Tob  a Twoj  spo ecz-
no ci  internetow . Korzystaj wi c z serwisu LinkedIn do publikacji
informacji o charakterze zawodowym, na Facebooku umieszczaj
wiadomo ci o charakterze prywatnym, a za po rednictwem Twittera
zwracaj si  do obu tych grup.

Je eli straci e  z kim  kontakt, postaraj si  go odnowi . Nie po-
skramiaj w sobie entuzjazmu, mo esz zacz  od wyra enia lekkiego
za enowania („Kop  lat”). Odnowienie niegdy  bliskich kontaktów
ze znajomymi ze szko y, z poprzedniej pracy czy z dawnego miej-
sca zamieszkania sprawia niekiedy wielk  przyjemno . To jeden
z najprostszych sposobów na budowanie „nowych” istotnych relacji.

Utwórz „fundusz interesuj cych ludzi”

S uchaj c o znaczeniu podtrzymywania kontaktu, prawdopodobnie
kiwasz potakuj co g ow . Czy jednak rzeczywi cie podejmujesz
starania w tym kierunku? Zmiana zachowania to co , co przychodzi
nam z trudem. Gdy trzeba faktycznie zrobi  to, co wydaje nam si
wa ne, cz sto odczuwamy pokus , by od o y  to na jutro. W a nie
dlatego Steve Garrity i Paul Singh przewidzieli w swoim bud ecie
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i harmonogramach konkretny czas i rodki na podtrzymywanie kon-
taktów — aby nie mie  wymówki i si  od tego nie uchyla .

Steve Garrity studiowa  informatyk  na Stanfordzie, a latem od-
bywa  sta e w startupach. W 2005 roku ko czy  studia z przekona-
niem, e chce za o y  w asn  firm  technologiczn  w Dolinie Krze-
mowej. Poniewa  jednak ca e swoje doros e ycie sp dzi  w rejonie
San Francisco, z pewnym niepokojem my la  o tym, e natychmia-
stowe rozpocz cie w asnej dzia alno ci na zbyt wiele lat przywi e
go do jednego miejsca. Chcia  najpierw zmieni  na chwil  otocze-
nie. Podj  wi c prac  jako in ynier w firmie Microsoft w pobli u
Seattle. Zajmowa  si  mobilnymi technologiami wyszukiwania. Seattle
stanowi o dla niego nowe otoczenie, a Microsoft by  du  firm .
Garrity nigdy nie planowa  na d u sz  met  pozostawa  ani w tym
miejscu, ani w du ej firmie, ale uzna  te nowe do wiadczenia za
pouczaj ce.

Martwi a go tylko jedna rzecz. Co si  stanie z sieci  kontaktów,
któr  zbudowa  sobie w Dolinie Krzemowej, a która obejmowa a
przedsi biorców, inwestorów i ró nych innych znajomych? Wiedzia ,

e pewnego dnia tam wróci, aby za o y  w asn  firm . Nie chcia
straci  kontaktu z tymi wszystkimi lud mi. Postanowi  sobie zatem,
e b dzie podtrzymywa  znajomo ci w rejonie San Francisco. Wy-

kaza  si  przy tym du  kreatywno ci . Zamiast po prostu koncen-
trowa  si  na du ym znaczeniu kontaktów (i w ko cu wiele z nich
straci , jak to zwykle bywa), postanowi  z góry wyasygnowa  czas
i pieni dze na podtrzymywanie tych relacji. Garrity uzna , e skoro
stan Waszyngton nie pobiera podatków od przychodów osobistych
(ani korporacyjnych), to mieszkaj c tam, oszcz dza pewn  kwot ,
któr  musia by odda  w adzom, gdyby przebywa  na sta e w Kali-
fornii. Przeprowadzaj c si  do Seattle, podj  postanowienie, e 7 ty-
si cy dolarów ze swoich oszcz dno ci zakwalifikuje jako „fundusz
na Kaliforni ”.

Obieca  sobie, e b dzie lata  do San Francisco, gdy tylko kto  in-
teresuj cy z Doliny Krzemowej zaproponuje lunch, obiad czy kaw .
Zamierza  traktowa  loty samolotowe podobnie jak godzinn  podró
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samochodem. Pewnego razu zadzwoni  do niego jeden z dawnych
profesorów ze Stanforda, nie wiadomy faktu, e Garrity si  prze-
prowadzi . „Steve, zaprosi em na jutrzejszy wieczór kilku naprawd
fajnych studentów. My l , e powiniene  ich pozna . Chcesz wpa ?”.
Steve przyj  propozycj  i zarezerwowa  lot do San Francisco. Na-
st pnego wieczoru stawi  si  w domu profesora i zapuka  do drzwi
woln  r k  — w drugiej trzyma  walizk . Poniewa  ju  wcze niej
od o y  sobie pieni dze na tego typu wyjazdy, nie musia  si  przej-
mowa  kosztami lotów ani rozwa a  ka dej decyzji z osobna.

W ci gu trzech lat przepracowanych w firmie Microsoft Garrity
odwiedza  rejon San Francisco przynajmniej raz w miesi cu. Op a-
ci o mu si  to. Gdy w 2009 roku wróci  do Kalifornii, za o y  firm
Hearsay Labs. Rozkr ci  ten projekt wspólnie z przyjacielem z San
Francisco, u którego sypia  na kanapie podczas swoich licznych piel-
grzymek z Seattle.

Nie tylko Garrity doszed  do wniosku, e nale y podj  pewne
konkretne kroki, aby skutecznie mobilizowa  si  do podtrzymywa-
nia kontaktów. Paul Singh dorasta , studiowa  i rozpoczyna  karier
zawodow  w Waszyngtonie. W 2007 roku przeprowadzi  si  do pó -
nocnej Kalifornii, aby tam podj  prac  w firmie technologicznej.
Martwi  si , e na skutek przeprowadzki na Zachodnie Wybrze e
straci kontakty z lud mi ze Wschodniego. Postanowi  wi c odk ada
3 tysi ce dolarów rocznie na loty do Waszyngtonu, aby móc tam
sp dza  czas ze starymi znajomymi. Paul przeznacza  te rodki nie
tylko na podtrzymywanie dotychczasowych znajomo ci, ale rów-
nie  na nawi zywanie nowych. Oszcz dno ci te nazywa  „fundu-
szem interesuj cych ludzi” — przeznacza  je bowiem na podtrzy-
mywanie i nawi zywanie kontaktów z ciekawymi lud mi. Po kilku
latach pobytu w rejonie San Francisco Singh wróci  do Waszyngto-
nu i pracuje dla ma ego funduszu inwestycyjnego. Swojego nowego
szefa pozna  dzi ki rodkom z funduszu interesuj cych ludzi. Gdy
jego zarobki wzros y, Singh zwi kszy  kwot  przeznaczan  na ten
cel do tysi ca dolarów miesi cznie. Teraz wykorzystuje te pieni dze
przede wszystkim na utrzymywanie sieci kontaktów, któr  zbudo-
wa  podczas pobytu w rejonie San Francisco.
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Kszta towanie statusu w relacjach z pot nymi lud mi

Je eli zale y Ci na podtrzymywaniu relacji z zapracowanymi po-
t nymi lud mi, musisz zwróci  baczn  uwag  na kwesti  statusu.
Status to poj cie obejmuj ce zakres w adzy, presti  i pozycj  danej
osoby w okre lonym rodowisku w danym momencie. Nie ma cze-
go  takiego jak uniwersalna yciowa hierarchia, status to bowiem
kwestia wzgl dna i dynamiczna. David Geffen mo e si  pochwali
wysokim statusem w wiecie przedsi biorców, ale Steven Spielberg
z pewno ci  przy mi by jego blask. Brad Pitt to niew tpliwie cz o-
wiek o wysokim statusie, gdyby jednak znalaz  si  w pomieszczeniu
pe nym in ynierów informatyków zaabsorbowanych prac  nad pro-
jektem programistycznym, nie mia oby to najmniejszego znaczenia.
O Prezydencie Stanów Zjednoczonych mówi si  cz sto, e to najpo-
t niejszy cz owiek na wiecie, a tymczasem w pewnych dziedzi-
nach Bill Gates ma zdecydowanie szersze mo liwo ci. Z kolei s  takie
dziedziny ycia, w których Oprah Winfrey mo e dokona  wi cej ni
Bill Gates. Status cz owieka zale y od bie cych okoliczno ci i sk a-
du jego otoczenia.

W rzadko której ksi ce dotycz cej biznesu czy kariery mo emy
przeczyta  cokolwiek o statusie. Zagadnienie to zostaje cz sto ze-
pchni te na dalszy plan, ust puj c miejsca frazesom typu: „Traktuj
ludzi z szacunkiem”, „Szanuj czas innych ludzi”. To dobre rady, ale
bynajmniej nie wyczerpuj  one tematu. Czy nam si  to podoba, czy
nie, ró nego rodzaju próby si , rozgrywki i próby podkre lenia w a-
snego statusu stanowi  integralny element rzeczywisto ci bizneso-
wej. Zjawiska te warto dobrze rozumie  w szczególno ci wtedy, gdy
ma si  do czynienia z lud mi pot niejszymi od siebie.

Robert Greene, zanim zosta  autorem bestsellerów, pracowa
w Hollywood, w agencji specjalizuj cej si  w sprzeda y ró nego ro-
dzaju poruszaj cych historii czasopismom, producentom filmowym
i wydawcom. Jego praca polega a na poszukiwaniu takich historii.
Jako cz owiek z zami owaniem do rywalizacji Greene chcia  by  naj-
lepszy w swojej dziedzinie. Jak sam wspomina, z wyszukiwaniem
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opowie ci, które nast pnie stawa y si  kanw  artyku ów prasowych,
ksi ek czy filmów, radzi  sobie lepiej ni  którykolwiek z jego wspó -
pracowników.

Pewnego dnia szefowa poprosi a go na rozmow  i powiedzia a,
e nie jest specjalnie zadowolona z jego pracy. Nie powiedzia a, o co

jej konkretnie chodzi, da a mu jednak wyra nie do zrozumienia, e
dostrzega jaki  problem. Greene by  bardzo zaskoczony. Pozyskiwa
mnóstwo historii, które agencja z powodzeniem sprzedawa a, sk d
wi c te pretensje? Musia o chodzi  o co  innego. Greene zastanawia
si , czy przypadkiem kiepsko si  nie komunikuje. Przypuszcza  te ,

e mo e chodzi  o kwestie interpersonalne. Postanowi  skupi  si
w wi kszym stopniu na kontaktach z prze o on , na komunikacji
i zdobywaniu sympatii. Spotyka  si  z szefow  i przedstawia  jej swój
proces oraz tok my lenia. Nic si  nie zmieni o — równie  to, e Greene
nadal zdobywa  naprawd  dobre historie. Pewnego razu podczas
spotkania zespo u zrobi a si  gor ca atmosfera i szefowa przerwa a
zebranie. Powiedzia a Greene’owi, e niew a ciwie si  zachowuje.
Nie poda a adnych szczegó ów, wspomnia a jedynie, e nie potrafi
s ucha  i ma nieodpowiedni stosunek do ludzi.

Kilka tygodni pó niej, nie wiedz c, czym sobie zas u y  na tak
niedookre lon  krytyk , tym bardziej w obliczu dobrych wyników,
Greene zrezygnowa  z pracy. Praca, w której teoretycznie móg by
odnie  wielki sukces zawodowy, okaza a si  koszmarem. Przez kil-
ka nast pnych tygodni Greene zastanawia  si , dlaczego stosunki
z szefow  mu si  nie u o y y.

Zak ada , e powinien koncentrowa  si  przede wszystkim na
skutecznym wykonywaniu swojej pracy i demonstrowaniu wszem
wobec swojego talentu. Doszed  jednak do wniosku, e sumienne
wywi zywanie si  z zawodowych obowi zków to jeszcze za ma o.
Najwyra niej nie u wiadamia  sobie, e obnosz c si  ze swoim ta-
lentem, umniejsza  autorytet szefowej w oczach wspó pracowni-
ków. Nie poradzi  sobie z kwesti  kszta towania statusu w swoim
otoczeniu. Nie wzi  pod uwag  tego, e inni ludzie mog  si  czu
niepewnie, obawia  si  o swoj  pozycj  i swoje ego. Nie uda o mu
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si  nawi za  relacji z lud mi znajduj cymi si  powy ej i poni ej nie-
go w organizacyjnej hierarchii. Za to wszystko przysz o mu zap aci
cen  w postaci utraty pracy.

Wszyscy niby s  równi, ale jednak nie s

Wszyscy ludzie rodz  si  równi i maj  przyrodzone, niezbywalne
prawo do ycia, wolno ci oraz d enia do szcz cia. Prawa te gwa-
rantuje si  ka demu bez wzgl du na p e , ras  i wyznanie. Je eli
cz owiek pope ni przest pstwo, mo e straci  wolno , nikt nie mo e
go jednak pozbawi  podstawowych ludzkich praw, takich jak wy-
ywienie czy godne warunki bytowe (tak to w ka dym razie wygl da

w spo ecze stwach cywilizowanych). Wszyscy jeste my w równym
stopniu lud mi. Ka dy, kto yje, zas uguje na poszanowanie swojej
podstawowej godno ci. Koniec i kropka.

Pod wszystkimi innymi wzgl dami ludzie jednak nie s  sobie rów-
ni. Nie yjemy w spo ecze stwie egalitarnym. Ludzie dokonuj  ró -
nych wyborów. Niektórzy maj  w yciu wi cej szcz cia ni  inni.
Wystarczy porówna  dwóch finansistów z Nowego Jorku, którzy na
co dzie  chodz  do pracy w garniturach i pod krawatem. Z pozoru
wydaj  si  mie  taki sam status, ale w rzeczywisto ci jeden z nich
zawsze b dzie (faktycznie lub subiektywnie) bardziej spe niony za-
wodowo, pot ny, bogaty, inteligentny, zapracowany czy s awny.

Ró nice statusu — zarówno te rzeczywiste, jak i te subiektywne
— rzutuj  na to, czego si  od ka dego z nas oczekuje w danej sytu-
acji spo ecznej. Poni sze scenariusze pokazuj , w jaki sposób niesto-
sowne post powanie mo e urazi  drug  osob  o równym b d  wy -
szym statusie. Wskazuj  te , jak mo na unika  tego typu b dów.

 Piszesz e-mail do wiceprezesa odpowiedzialnego za rekruta-
cj  w firmie, w której chcia by  pracowa . Przesy asz mu swoje CV
i proponujesz spotkanie w kawiarni w okolicy swojego miejsca za-
mieszkania.
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Takie spotkanie powinno si  odby  na warunkach dogodnych
dla osoby o wy szym statusie, czyli w terminie i miejscu naj-
bardziej odpowiadaj cym adresatowi takiej wiadomo ci. W ko-
respondencji kierowanej do osoby o wy szym statusie nale y
zaproponowa  spotkanie w jej biurze lub w jego pobli u.

 Spó niasz si  na spotkanie z mened erem produktu, z którym
wspó pracujesz.

Spó nianie si  to klasyczna zagrywka cz owieka w adzy, czy-
telny sygna : „Mój czas ma wi ksz  warto  ni  Twój, wi c
mo esz na mnie poczeka ”. Oczywi cie ka demu zdarza si
czasem spó ni  z powodów niezale nych od jego woli, wi c
nie zawsze nale y przywi zywa  wag  do takiego zdarzenia.
Zwykle jednak o czym  to wiadczy. Zastanów si  nad tym:
czy pozwoli by  sobie na spó nienie, gdyby  mia  si  spotka
z Barackiem Obam ? Na pewno nie.

 Ty i Twój wspó pracownik pracujecie na stanowisku asystenta
w dziale marketingu. On wspomina, e przygotowuje pewn  ofert .
Ty wychodzisz z propozycj : „Ch tnie rzuc  na to okiem i powiem
Ci, co mo na poprawi ”.

Z pozoru brzmi to nieszkodliwie i zwykle takie w a nie jest.
Nale y jednak zachowa  ostro no . Gdy sam z siebie wycho-
dzisz z propozycj  wprowadzania poprawek do czyjej  pracy,
sugerujesz, e potrafisz dostrzec w niej niedoci gni cia, które
drugiej osobie umkn y, i e ona powinna ch tnie przyj
Twoje uwagi. Je eli Twój wspó pracownik i Ty macie podob-
ny status, on mo e nie chcie  przyjmowa  od Ciebie tego ty-
pu rad. Zamiast docenia  Twoje zaanga owanie, mo e mie
do Ciebie al.

Pami taj, e nawet je li nie próbujesz nikomu narzuca  w asnego
autorytetu, nieumy lna próba si  to nadal próba si . Zamiast zaimpo-
nowa  w ten sposób wa nej osobie, mo esz j  do siebie zniech ci .
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* * *

Bynajmniej nie chodzi o to, e powiniene  podlizywa  si  ludziom
o wy szym statusie. Niewolnicze potakiwanie nie zrobi na nikim
wra enia, a mo e zosta  odebrane jako przejaw nieszczero ci. Nie
nale y tak e okazywa  braku szacunku ludziom o ni szym statusie
czy afiszowa  si  z w asn  pozycj . Zbytnie pysznienie si  zniech ca
podw adnych, albowiem bywa odbierane jako przejaw braku pew-
no ci siebie. Z powy szych rozwa a  p ynie wniosek, e niektórzy
ludzie powinni wykazywa  si  nieco wi ksz  finezj . Aby z powo-
dzeniem budowa  relacj  z cz owiekiem o wy szym statusie, nale y
wykaza  si  przede wszystkim gotowo ci  do dostosowania si .

Przestrze  spo eczna na wy ynach w adzy i wp ywów to nie-
bezpieczny teren. Chc c podtrzymywa  i wzmacnia  relacje z sze-
fem, szefem szefa, najwa niejszymi przedstawicielami w adz czy
innymi wysoko postawionymi osobami, trzeba przede wszystkim
uwzgl dnia  oczekiwania co do zachowa  spo ecznych wynikaj ce
z nierównowagi pozycji. Sumienne podej cie do tej kwestii pozwala
wiele osi gn .

Kiedy da  sobie spokój?

Ludzie si  zmieniaj . Ty si  zmieniasz. Niektóre relacje po prostu
nie maj  szans przetrwa  próby czasu. W przypadku braku silnego
bod ca do zmian niestety czasem pozwalamy im trwa  si  bezw ad-
no ci i podtrzymujmy znajomo ci, z których tak naprawd  nale a-
oby zrezygnowa .

Szczególnie podatni na to zjawisko s  przedstawiciele pokolenia
Y. Na etapie studiów sp dzamy du o czasu w towarzystwie ludzi
w podobnym wieku i wspólnie zdobywamy wiele ró nych do wiad-
cze . Podczas kolacji cz sto tocz  si  rozmowy o tym, co ten albo
tamten powiedzia  wczoraj wieczorem na imprezie w akademiku.
Tymczasem w pó niejszym yciu ludzie nie sp dzaj  ze sob  ka -
dej sekundy, w zwi zku z czym znajomi musz  faktycznie podziela
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pewne pasje i warto ci. Te zainteresowania i stosunek do ycia pod-
legaj  jednak zmianom. Do wielkich atutów doros o ci zalicza si  to,
e stale poznajemy ludzi, którzy wykazuj  zainteresowania podobne

do naszych i podchodz  do ycia z podobnym entuzjazmem. Cz sto
dochodzi wi c do sytuacji, w której przyjaciele ze szko y czy z dzie-
ci stwa nie interesuj  nas ju  tak bardzo jak nowi znajomi (cho  oczy-
wi cie pozostaj  wa nym elementem naszej emocjonalnej historii).
Co robi  w takich sytuacjach?

Z ca  pewno ci  co  — poniewa  je li b dziemy si  uparcie trzy-
ma  starych znajomo ci, zabraknie nam czasu i energii na rozwija-
nie nowych. Znowu wracamy do problemu aparatu cyfrowego. Po
prostu zabraknie nam miejsca w pami ci urz dzenia. Inaczej jednak
ni  w przypadku aparatu cyfrowego, nie nale y po prostu „kaso-
wa ” znajomo ci, której nie chcemy kontynuowa . Powinni my ra-
czej pozwoli  jej stopniowo obumrze . W przypadku pewnego ro-
dzaju znajomo ci jest to zupe nie naturalna kolej rzeczy. Inaczej ni
w komediach romantycznych, przyjaciele rzadko zrywaj  kontakt
z jakiego  konkretnego powodu. Nawet je li drogi dwojga znajo-
mych si  rozchodz  i relacja powoli obumiera, zaufanie mi dzy ni-
mi pozostaje. W przeciwie stwie do wi kszo ci rozsta  pó niej sto-
sunkowo atwo jest im odnowi  i odbudowa  znajomo , je li ich
drogi ponownie si  zejd .

Wiele relacji obumiera bez udzia u naszej wiadomo ci, w spo-
sób raczej niefortunny. Nale y zatem aktywnie podtrzymywa  te
kontakty, na których nam zale y, i wiadomie pozwoli  na zanik
tych, które nie wydaj  nam si  istotne.
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INWESTOWANIE W SIEBIE

Jutro

 Przejrzyj kalendarz z ostatniego pó rocza i wska  pi  osób, z którymi
sp dzasz najwi cej czasu. Czy pozytywie oceniasz wp yw, jaki te osoby na
Ciebie wywieraj ?

W przysz ym tygodniu

 Przedstaw sobie dwie osoby, które Ty znasz, a które nie znaj  si
wzajemnie. Upewnij si , e ta znajomo  przyda si  obu stronom. (Je li po-
trzebujesz dodatkowej pomocy w formu owaniu wiadomo ci wprowadzaj -
cej, zajrzyj na stron  startupofyou.com). W dalszej kolejno ci zastanów si ,
z jakimi wyzwaniami si  chwilowo zmagasz, i popro  swoich obecnych zna-
jomych, by przedstawili Ci  komu , kto móg by Ci pomóc. Aby nada  temu
procesowi impet, zaproponuj upatrzonemu nowemu znajomemu drobny po-
darunek (na przyk ad artyku , który mo e go zainteresowa ).

 Wyobra  sobie, e w a nie dzi  straci e  prac . Do których dziesi -
ciu osób zwrócisz si  z pro b  o rad ? Skontaktuj si  z nimi ju  teraz, nawet
je li chwilowo niczego konkretnego od nich nie potrzebujesz.

W przysz ym miesi cu

 Wybierz ze swojej sieci kontaktów jedn  osob , któr  zakwalifiko-
wa by  jako s aby kontakt, ale z któr  móg by Ci  po czy  silny sojusz.
Postaraj si  zapewni  tej osobie aktywne wsparcie w postaci drobnych
podarunków. Mo e to by  cho by interesuj cy dla niej artyku , pomoc w opra-
cowaniu prezentacji albo namiary na ofert  pracy. Przez kilka kolejnych mie-
si cy postaraj si  inwestowa  czas i energi  w t  znajomo .

 Utwórz „fundusz interesuj cych ludzi”, na których b dziesz przezna-
cza  automatycznie okre lony odsetek swojego wynagrodzenia. Potraktuj
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te pieni dze jako rodki na kaw , lunche i okazjonalne bilety lotnicze, dzi ki
którym nawi zujesz nowe znajomo ci i podtrzymujesz stare.

Wiadomo ci z sieci

Chodzi nie tylko o ludzi, których Ty znasz. Chodzi równie  o ludzi, których
oni znaj . Oni, czyli Twoje kontakty drugiego i trzeciego stopnia. Zorganizuj
imprez , na któr  Twoi znajomi mogliby przyprowadzi  swoich znajomych.
Zapro  na ni  cz onków swojej szerokiej sieci kontaktów.

Wi cej wskazówek na temat inwestowania w sie  kontaktów
znajdziesz na stronie www.startupofyou.com.
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