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awet jedli masz swiadomos¢, ze znajdujesz si¢ permanentnie
N w trybie beta, nawet jesli zapewnisz sobie zrédlo przewagi
konkurencyjnej i bedziesz dostosowywa¢é swoje plany za-
wodowe do zmieniajacych sie warunkéw — nawet wtedy nie mo-
zesz liczy¢ na pelny sukces, jesli dziatasz w pojedynke. Swiatowej kla-
sy profesjonalisci buduja sobie sieci kontaktow, dzieki ktérym latwiej
odnajduja sie w Swiecie. Nawet najbardziej genialny umysl dziala-
jacy w pojedynke, nawet najlepsza strategia realizowana solo nigdy
nie doréwnaja wysitkom zespolowym. Sportowcy potrzebuja trene-
réw, zlote dzieci potrzebuja rodzicéw i nauczycieli, rezyserzy potrze-
buja producentéw i aktoréw, politycy potrzebujg ludzi sklonnych
finansowac ich kampanie oraz odpowiednich strategéw, a naukow-
cy potrzebuja partneréw badawczych i mentoréw. Penn potrzebo-
wat Tellera, Ben potrzebowal Jerry’ego, a Steve Jobs potrzebowat
Steve’a Wozniaka. W $wiecie startupéw praca zespolowa odgrywa
nieodmiennie wazna role.
Inwestorzy w rdwnej mierze inwestuja pienigdze w pomysly, co
i w ludzi. Czesto przedkladaja Swietnych przedsiebiorcéw zglasza-
jacych przecietne pomysty ponad $wietne pomysly pochodzace od
przecietnie przedsiebiorczych ludzi. Wychodzg z zalozenia, ze lu-
dzie madrzy i otwarci na zmiany jako$ sobie poradza i stworza co$
skutecznego. (Wczedniej w tej ksigzce byla juz mowa o przypadkach
firm Flickr i PayPal). Zalozyciele firm powinni wykazywac¢ sie nie
tylko talentem, ale réwniez daznoscia do pozyskiwania do wspdtpra-
cy innych utalentowanych ludzi. Sila dyrektora generalnego zalezy
od sity wspolzalozycieli i pierwszych pracownikéw firmy. Wiasnie
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dlatego inwestorzy, oceniajac dyrektora generalnego, zawsze biora
pod uwage to, z jakim zespolem wspdtpracuje. Vinod Khosla, wsp6l-
zalozyciel firmy Sun Microsystems, a jednoczes$nie inwestor z Doli-
ny Krzemowej, méwi: ,0Od tego, jaki zbudujesz zesp6l, zalezy, jaka
zbudujesz firme”. Mark Zuckerberg twierdzi, ze polowe swojego czasu
poswieca na rekrutacje.

Tak samo jak przedsiebiorcy ciagle rekrutuja i tworza zespoly
zlozone z nadzwyczajnych ludzi, tak samo Ty powiniene§ caly czas
inwestowa¢ w budowanie swojej sieci kontaktéw zawodowych,
dzieki ktérym startup w postaci Twojej kariery moglby sie rozwijac.
Najprosciej rzecz ujmujac, do tego, zeby przyspieszy¢ rozwoéj swojej
kariery zawodowej, potrzebujesz pomocy i wsparcia innych ludzi.
Oczywiscie w przeciwienstwie do zalozycieli firm Ty nie zatrudniasz
calego grona podwladnych, nie odpowiadasz tez przed zarzadem.
Twoje dzialania w tym zakresie polegaja, a przynajmniej powinny
polegac¢ na dobieraniu sobie kolejnych wspoétpracownikéw i dorad-
cow, ktérzy z czasem beda tworzy¢ coraz wieksze grono.

Relacje z innymi majg istotne znaczenie dla rozwoju Twojej ka-
riery bez wzgledu na to, w jakiej organizacji i na jakim szczeblu pra-
cujesz, albowiem kazda praca sprowadza sie w istocie do interakgji
z ludZzmi. Angielskie stowo company, czyli ,firma”, pochodzi od la-
cinskich stéw cum oraz pane, ktore z kolei oznaczaja ,wspdlne tama-

71

nie chleba”". Owszem, nawet jesli zajmujesz si¢ programowaniem
i ogolnie pracujesz w pojedynke, i tak w pewnym momencie bedziesz
musial podja¢ wspoétprace z innymi ludzmi — o ile zalezy Ci na stwo-
rzeniu czego$, czego ktos bedzie kiedys$ faktycznie uzywal. Organi-
zacje takie jak Amazon, Boeing, UNICEF czy Whole Foods (a to tylko
kilka przykladéw), cho¢ bardzo sie od siebie r6znia, wszystkie w isto-
cie opierajg sie na ludziach. To [udzie tworza technologie, formutuja
deklaracje misji i opracowuja korporacyjne logotypy oraz koncepgje.
Ludzie stanowig zrédio kluczowych zasobéw, okazji, informacji
i tym podobnych. Na przyklad z projektem PayPal zwigzalem sie
pod wplywem wieloletniej przyjazni z Peterem Thielem, z ktérym
poznaliémy sie jeszcze na studiach. Gdyby nie ta relacja, Peter nie

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

Wazna sie¢ kontaktow 97

zglosilby sie do mnie z ta niesamowita propozycja. Gdyby nie wcze-
$niejsza znajomos¢, ja sam nie wyslalbym Seana Parkera i Marka
Zuckerberga do Petera we wczesnym okresie gromadzenia srodkéw
na finansowanie Facebooka. W ramach tego typu sojuszy przepltyw
zasobow i pomocy odbywa sie w obie strony.

Ponadto ludzie czesto wystepuja w roli straznikéw czy bramka-
rzy. Jak wynika z danych zgromadzonych przez Jeffreya Pfeffera,
profesora zachowan organizacyjnych ze Stanforda, w dazeniu do
awansu zawodowego dobre relacje z ludzmi i dobre stosunki z sze-
fem moga mie¢ nawet wieksze znaczenie niz kompetencje meryto-
ryczne. Nie mozna tu wszakze méwic¢ o niegodziwym nepotyzmie
czy ukladach politycznych (cho¢ to sie niestety tez niekiedy zdarza).
W gre wchodza raczej inne powody. Ot6z nawet nieco mniej kom-
petentny cztowiek, ktéry dobrze dogaduje sie z innymi i wnosi istot-
ny wklad w prace zespolu, moze by¢ dla firmy cenniejszym pracow-
nikiem niz kto§ w stu procentach kompetentny, ale stabo odnajdujacy
sie w rzeczywistosci zespolowej.

Wreszcie, relacje maja istotne znaczenie takze dlatego, ze towa-
rzystwo, w ktérym sie obracamy, ksztaltuje nasza obecna i przyszlg
tozsamos$¢. Zachowania i poglady sa zarazliwe. Mozna latwo ,zara-
zi¢ si¢” od przyjaciela jakim$ stanem emocjonalnym, zacza¢ kopio-
wac jego poczynania albo przejac jego wartosci’. Jezeli masz w gronie
swoich przyjaciél ludzi, ktérzy lubig aktywne dzialanie, Ty praw-
dopodobnie tez bedziesz si¢ w ten sposéb zachowywac. Najszybszy
sposob na to, aby si¢ zmienic, to przebywac w towarzystwie ludzi, ktorzy sq
tacy, jaki Ty chcesz sig stac.

Ja™ (ja do potegi my), czyli Ty i Twéj zespét

Chociaz niczego waznego nie da si¢ w zyciu osiagnac¢ w pojedynke,
nie ulega watpliwosci, ze zyjemy w kulturze bohateréw. GdybySmy
przeprowadzili ankiete i zapytali, jak znane firmy, takie jak chocby
General Electric, osiggnely swoja potege, prawdopodobnie ustysze-
liby$my nieraz o Jacku Welchu, ale nikt by sie nie zajaknal o zespole,
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ktéry z nim wspodlpracowal. GdybySsmy z kolei zapytali o kariere za-
wodowa czlowieka takiego jak Jack Welch, respondenci powiedzie-
liby nam, ze ten czlowiek dotarl na sam szczyt dzieki swojej ciezkiej
pracy, inteligencji i kreatywnosci.

W analizach Zrédet takich sukceséw az roi sie od uwag na temat
tego typu indywidualnych cech. Ksiazki dotyczace poprawy jakosci
zycia ustawia sie na pétkach opisanych jako ,poradniki samopomo-
cy”. Seminaria, ktérych uczestnicy zapoznaja sie z zasadami osia-
gania sukcesu w zyciu, zalicza si¢ do kategorii ,rozwoj osobisty”.
W szkotlach biznesu rzadko kiedy uczy si¢ budowania relacji. Wsze-
dzie tylko ja, ja, ja i ja. Dlaczego tak rzadko rozmawiamy o przyja-
ciofach, sojusznikach i wspélpracownikach, dzigki ktérym jesteSsmy
tacy, a nie inni?

Po czedci dlatego, ze koncepcja czlowieka, ktéry wlasnym wysit-
kiem doszed! w zyciu do tego, co ma, stanowi kanwe doskonatej
opowiesci. Opowiesci za$ pelnia wazng funkcje, poniewaz poma-
gaja nam odnalez¢ sie w chaotycznym i skomplikowanym $wiecie.
Dobra historia ma poczatek, rozwiniecie i zakonczenie. Wystepuja
w niej pierwiastek dramatyczny i proste zaleznosci przyczynowo-
skutkowe. Zawsze znajduje sie jaki$ bohater i jaki$ czarny charak-
ter. Superman i jego dziesigciu sprzymierzericdw to haslo dalece mniej
chwytliwe niz samo Superman. Tego typu historie powtarzamy so-
bie nieprzerwanie od wiekéw. Sam Benjamin Franklin ,umiejetnie
skonstruowal swoja autobiografie jako niesamowitg lekcje pracy nad

samym sobg”’

. Historia czlowieka, ktéry dochodzi do czegos w zy-
ciu wlasnymi silami, przemawia szczegdlnie silnie do Amerykanoéw,
a ideal wymachujacego bronia Johna Wayne’a i charakterystycznego
dla niego szorstkiego indywidualizmu zawsze odgrywal w naszym
kraju duza role.

Tymczasem te pelne tadu historie czesto bywaja mylace. W rze-
czywistoéci bowiem réznego rodzaju kontakty i relacje odgrywaty
bardzo istotng role w zyciu Franklina, stanowily tez wazny czynnik
jego sukcesu. W zasadzie gdybysmy przesledzili zycie dowolnego
szacownego czlowieka, stwierdzilibysmy, ze gléwny bohater tego
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typu opowiesci zawsze funkcjonuje w ramach pewnej sieci wspar-
cia. Jakkolwiek mocno chcielibySmy wierzy¢, ze jestedmy jedynymi
bohaterami wlasnej historii, w rzeczywistosci funkcjonujemy w mia-
stach, firmach, bractwach, rodzinach i szeroko pojetym spoleczen-
stwie. Caly ten zbidr ludzi w jaki$ sposoéb nas ksztaltuje, pomaga
nam, cho¢ rzeczywiscie czasami réwniez wyrzadza nam krzywde.
Nie sposéb jednak rozpatrywac jednostki w oderwaniu od $rodowi-
ska, ktorego czeé¢ stanowi. Zadnej historii sukcesu nie powinno sie
opowiada¢ z pominieciem szerszego kontekstu spotecznego.
Koncepcje czlowieka jako jedynego tworcy wlasnego sukcesu
mozna co prawda wlozy¢ miedzy bajki, ale r6wnie nieprawdziwe

jest hasto ,There is no I in the team”*

. W zespole bowiem jest miej-
sce dla ,ja”. Zespot sklada sie z jednostek, ktére dysponujg réznymi
atutami i umiejetnoéciami. Michael Jordan potrzebowatl swojej dru-
zyny, ale nie ulega najmniejszej watpliwosci, ze jesli chodzi o suk-
ces Chicago Bulls, odgrywatl wieksza role niz pozostali gracze. Jedna
czarna owca moze powaznie zaszkodzi¢ nawet najlepszemu zespo-
towi. Z badan wynika, Ze miara wyniku zespolu biznesowego jako
calosci jest poziom umiejetnosci indywidualnych najstabszego z jego
cztonkéw*. Talent indywidualny i ciezka praca moga nie wystarczy¢
do odniesienia sukcesu, stanowia jednak jego warunek konieczny.

W subtelniejszej wersji historii sukcesu licza si¢ zaréwno jednost-
ka, jak i zesp6l. Nie ma sensu dokonywac wyboru miedzy ,ja” a ,my”.
Licza sie oba elementy. Rozwdj Twojej kariery zawodowej zalezy
zaréwno od Twoich indywidualnych mozliwosci, jak i od zdolnosci
Twojej sieci kontaktow do ich pomnazania. Mozna by to wyrazi¢ za
pomoca zapisu ja™. Kompetencje indywidualne zostaja podniesio-
ne do potegi odpowiadajacej poziomowi pomocy ze strony zespolu
(badz sieci kontaktéw). Poniewaz jednak zero podniesione do pote-
gi setnej nadal réwna sie zero, bez jednostki trudno méwi¢ o jakim-
kolwiek zespole.

A Mozna by to przettumaczy¢ jako ,w stowie team (zesp6t) nie ma I (litera ,i”,
a jednoczesnie zaimek osobowy ,ja”)” — przyp. tium.
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Niniejsza ksiagzka nosi tytul Jestes start-upem. W tym kontekscie
jednak zaimek Ty nalezy rozumie¢ szerzej, rowniez jako Wy.

Kontekst naprawde sig liczy.
Budowanie relacji w zyciu zawodowym

Stowo ,relacja” moze odnosi¢ si¢ do bardzo ré6znych zjawisk — mo-
ze ona by¢ bezposrednia lub na odleglos¢, zwiazana z konkretnym
projektem lub dlugoterminowa, emocjonalnie pogtebiona lub czysto
zawodowa. Sa szefowie, wspdlpracownicy, koledzy z pracy i pod-
wiladni, ale sg tez przyjaciele, sasiedzi, cztonkowie rodziny czy zna-
jomi sprzed lat. Relacje z ludZmi utrzymujemy z mitosci, przyjazni,
szacunku albo koniecznosci. Wspélpraca z niektérymi ludzmi od-
bywa sie na podstawie szczeg6élowych kontraktéw, ktére precyzyj-
nie okreslaja zakres rdl i obowiazkéw. Z innymi ludzmi wspélpra-
cuje sie ot tak, po prostu, bez spisywania czegokolwiek. Uniwersalny
charakter slowa relacja ma swdj sens, albowiem istota zaleznosci mie-
dzyludzkich wymyka sie réznicom sytuacyjnym.

Nalezy jednak zwrécié uwage, ze w zaleznosci od kontekstu re-
lacje funkcjonujg rdznie. Z niektérymi ludZzmi utrzymujemy je wy-
lacznie na plaszczyznie osobistej. Do tego grona zaliczajq sie nasi bli-
scy przyijaciele i czlonkowie rodziny. Do nich dzwoni sie w sobote
wieczorem, za to niekoniecznie w zabiegany poniedzialkowy pora-
nek. To przyjaciele z dziecinstwa, liceum czy ze studiéw, ktérzy po-
zostajg nam bliscy, ale ktérzy niekiedy podazaja Sciezka zawodowa
zupelnie odmienng od naszej. Z tymi ludzmi czesto Iaczy nas wiez
oparta na duchowosci i jednosci podstawowych wartosci zyciowych.
Jesli chodzi o internet, z rodzing i przyjaciélmi utrzymuje sie kontak-
ty za posrednictwem Facebooka. Pokazuje sie im zdjecia z wczoraj-
szej imprezy, gra sie z nimi w CityVille albo w pokera. Na profilu na
Facebooku zamieszcza sie niekiedy rézne szalone rzeczy, wszystkich
tez zywo interesuje, czy akurat sie z kim$ spotykamy, czy nie.

Druga grupe tworza ludzie, z ktérymi utrzymujemy kontakty
wylacznie na plaszczyznie zawodowej. Tu zaliczajg sie koledzy z pra-
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cy, znajomi z branzy, klienci, sojusznicy, doradcy biznesowi czy do-
stawcy ustug, a wiec na przyklad nasz ksiegowy albo prawnik. Do
tych ludzi wiadomosci wysyla sie z firmowego adresu e-mail, a nie-
koniecznie z osobistego konta na Yahoo! czy Gmailu. Laczg nas z ni-
mi cele biznesowe i zainteresowania zawodowe. Jeéli chodzi o in-
ternet, kontakty z zaufanymi wspoétpracownikami i wartosciowymi
znajomymi, ktérych mozna $miato komus$ poleci¢, z ktérymi wspol-
nie realizuje si¢ projekty i u ktérych zasiega sie rady w sprawach
branzowych, utrzymuje si¢ za posrednictwem serwisu LinkedIn. To
w tej przestrzeni nastepuje wymiana szczegétowych informacji na
temat zakresu kompetencji i dos§wiadczefi zawodowych. Zamiesz-
cza sie tu profesjonalne zdjecie. Nikogo z uzytkownikéw LinkedIn
nie obchodzi nasz status matrymonialny. Wiekszosé¢ ludzi ma raczej
waski krag najblizszych przyjacidl, a utrzymuje kontakty z szerokim
gronem cenionych wspdétpracownikéw i znajomych.

Ogodlnie rzecz biorac, znajomosci maja charakter albo gléwnie oso-
bisty, albo gléownie zawodowy. Dzieje sie tak przede wszystkim ze
wzgledu na etykiete i wzajemne oczekiwania. Sytuacja, w ktérej ko-
lega z pracy zwierza nam sie ze zdrady malzeniskiej przy przystowio-
wym dystrybutorze z woda, wydaje sie dos¢ krepujaca (jakby zyw-
cem wyciagnieta z serialu telewizyjnego Biuro). Myélac o udanym
weekendzie, tez prawdopodobnie nie bierzesz pod uwage zabawy
w piaskownicy z dzie¢mi jednego ze wspdtpracownikéw. Rozdziel-
nos¢ relacji osobistych i zawodowych wigze si¢ rowniez z waznym
konfliktem lojalnosci. Wyobrazmy sobie na przyklad, ze jeden z ko-
legéw z pracy, ktérego Ty uwazasz za bliskiego przyjaciela, nawala
przy waznym projekcie. Jesli nic nie powiesz, narazasz na szwank
dobro swojego zespolu i calej firmy, szkodzisz wiec jednoczesnie sa-
memu projektowi oraz wlasnej reputacji zawodowej. Jesli za$ otwar-
cie poruszysz problem, przyjaciel moze mie¢ do Ciebie pretensje.
Inny przyktad? Zal6zmy, ze Twoj bliski przyjaciel prosi Cie, aby$
zarekomendowal go na prestizowe stanowisko, na ktére sie Twoim
zdaniem nie nadaje. Stajesz przed dylematem, ktérego rozstrzy-
gnigcie moze nadwyrezy¢ te przyjazn. Czasami poszukiwanie rad

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

102 JESTES START-UPEM

zawodowych u przyjaciél wiagze sie ze sporym ryzykiem, wymaga
bowiem od nich rozstrzygniecia konfliktu lojalnosci — maja okre-
Slone zobowigzania zawodowe, ale maja tez zobowigzania wynika-
jace z przyjazni.

Owszem, dobrze jest sie przyjazni¢ z ludZzmi, z ktérymi sie pra-
cuje. Praca staje sie dzieki temu przyjemniejsza. Mozesz zaprosi¢
kolege z pracy na $lub. Mozesz ié¢ na weekendowa degustacje wina
z szefem albo bezposrednim podwladnym. Z niektérymi ludzmi
mozesz utrzymywacé kontakty zardwno na Facebooku, jak i w serwisie
LinkedIn. Trzeba jednak pamieta¢, ze w wiekszosci tego typu przy-
padkéw przyjazih ma swoje granice. Jesli chodzi o etykiete i oczeki-
wania, nadal podstawowe znaczenie ma kontekst. Inne rzeczy mo-
wi sie w sobotni wieczér w pubie, a inne w srodowe popotudnie
w biurze, nawet jesli w obu przypadkach przebywa sie w gronie tych
samych osob.

Niniejszy rozdzial dotyczy gtéwnie relacji, ktére decyduja o Two-
jej konkurencyjnosci biznesowej w kontekscie zawodowym. Innymi
stowy, chodzi tu o relacje zawodowe, a takze o przyjaznie osobiste,
ktére maja znaczenie na plaszczyznie profesjonalne;.

BUDOWANIE AUTENTYCZNYCH RELACJI

Do tematu networkingu wielu ludzi odnosi sie z niechecia, uznajac,
ze chodzi o co$ $liskiego i nieautentycznego. Pomyslalby kto! Wy-
obraz sobie zagorzalego milosnika networkingu: czlowiek pelen
energii, ktéry gada i gada, i stara sie zgromadzic¢ jak najwiecej wizy-
towek, wieczorami bywa na spotkaniach networkingowych, a wio-
sy zaczesuje gladko do tylu. Inny obraz? Przesadnie ambitny dzie-
ciak z ostatniego roku studiow, ktéry zapamietale wysyla e-maile
do absolwentéw, na imprezach niezobowigzujaco gawedzi z cala
masg ludzi i dodaje do znajomych w serwisach spolecznosciowych
absolutnie kazda nowo poznana osobe. Tacy ludzie upijajq sie net-
workingowym drinkiem i powinni liczy¢ sie z paskudnym towarzy-
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skim i zawodowym kacem. Na cale szczescie budowanie i wzmac-
nianie sieci kontaktéw wcale nie musi tak wygladac.

Tak zwani networkerzy ze starej szkoly podchodza do sprawy
na zasadzie transakcyjnej. Nawiazuja relacje wylacznie z mysla o po-
tencjalnych korzysciach dla siebie. Nawiazuja kontakt tylko wtedy,
gdy czego$ potrzebujg, na przyklad szukajg pracy albo nowych
klientow. W przeciwienstwie do nich ludzie budujacy relacje staraja
sie przede wszystkim pomaga¢ innym. Nie prowadza rachunkow
zyskoéw i strat. Zdajq sobie sprawe, ze wiele dobrych uczynkéw zo-
stanie odwzajemnionych, ale nie podchodza do tego z wyrachowa-
niem. Mys$lg o swoich relacjach przez caly czas, a nie tylko wtedy,
gdy czegos potrzebuja.

Networkerzy uwazaja, ze ksigzka adresowa powinna zawierac
jak najwiecej wpisow. Klada nacisk na liczbe, w zwiazku z czym,
czesto podswiadomie, ksztaltuja zwykle tylko powierzchowne rela-
cje. Tymczasem budowniczowie relacji przedkladaja jakos¢ nad licz-
be swoich kontaktow.

Networkerzy koncentrujq sie na taktykach nawigzywania nowych
znajomosci. Szukaja sposobu na to, aby zablysna¢ na przyjeciu kok-
tajlowym albo dodzwonic sie do zupelnie nieznanej sobie branzowej
osobistosci. Ludzie budujacy relacje staraja sie najpierw osadzi¢ po-
siadane kontakty w ramach swojej sieci spolecznosciowej, a nastep-
nie nawigzuja nowe znajomosci za posrednictwem dotychczasowych.

Prawdziwe budowanie relacji w $wiecie zawodowym przypo-
mina nieco umawianie sie na randki. Na etapie podejmowania de-
cyzji o podtrzymywaniu danej relacji zawodowej nalezy uwzgled-
ni¢ wiele r6znych kwestii: czy dana osobe darzy sie sympatia, czy
ta osoba moze nam pomdc w poszerzaniu wachlarza posiadanych
zasobow, realizacji aspiracji albo ksztaltowaniu pozycji konkuren-
cyjnej, czy my mozemy udzieli¢ jej podobnego rodzaju wsparcia,
wreszcie czy posiada ona zdolnos¢ adaptacyjng i czy w razie po-
trzeby pomoze nam odpowiednio przystosowac nasz plan kariery
zawodowej do rzeczywistosci. Podobnie jak w przypadku randek,
takie znajomosci nalezy zawsze rozpatrywaé w perspektywie diu-
goterminowej.
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Przede wszystkim pomoc i empatia

Budowanie autentycznych relacji z druga osobg wymaga (co naj-
mniej) dwoch rzeczy. Pierwsza z nich jest umiejetnos¢ spojrzenia na
Swiat z perspektywy drugiej osoby. Nikt nie rozumie tego zagad-
nienia lepiej niz sprawny przedsiebiorca. Przedsiebiorcy odnosza
sukcesy wtedy, gdy podejmuja dzialania, za ktore ludzie gotowi sa
zaplacié, a to z kolei wymaga dobrego zrozumienia klientéw. Jak
mawia inwestujacy w startupy Paul Graham, poznawanie potrzeb
ludzi ,wiaze sie z najtrudniejszym z ludzkich do§wiadczen: wyma-
ga spojrzenia na okreslone sprawy oczami innych ludzi, a nie my-

$lenia wylacznie o sobie”

. Podobnie rzecz wyglada w przypadku
relacji. Musisz si¢ w pelni postawi¢ w sytuacji drugiej osoby, aby
mogla Cie z nig polaczy¢ autentyczna wiez. To wcale nie jest proste.
Przedsiebiorcy dysponujg metoda, ktéra pozwala im mierzy¢ sto-
pien zrozumienia klienta na podstawie ostatecznych wzrostow lub
spadkéw sprzedazy. We wspolczesnej codziennej rzeczywistosci
towarzyskiej na tego typu natychmiastowe informacje zwrotne nie
mozna jednak liczy¢. Co gorsza, na skutek odruchowego postrze-
gania i przetwarzania informacji na temat otaczajacego nas Swiata
nabieramy przekonania, ze wszystko kreci sie wokdt nas. Te oczywi-
sta prawde dobrze wyrazit kiedy$ niezyjacy juz pisarz David Foster
Wallace: ,Znajdujesz sie¢ w samiutkim centrum wszystkiego, czego
doswiadczyles. Doswiadczany przez Ciebie Swiat znajduje sie przed
Tobg albo za Tobg, na lewo lub na prawo od Ciebie, na ekranie Twojego
telewizora lub Twojego monitora”®.

Drugi warunek budowania wiezi to poszukiwanie mozliwosci
wspierania drugiej osoby i nawigzywania z nig wspoétpracy — jako
alternatywa dla myslenia o tym, co Ty mozesz uzyskac od niej. Gdy
zdarza nam si¢ zawrze¢ znajomo$¢ z czlowiekiem sukcesu, niemal
odruchowo zastanawiamy sie: ,Co ta osoba moze dla mnie zrobi¢?”.
Gdy nadarzy Ci sie okazja spotkania z Tonym Blairem, nie miej do
siebie pretensji, ze chciatby$ sobie zrobi¢ z nim zdjecie. Gdyby$ zna-
lazt sie¢ w takséwce z nadzwyczajnie zamoznym czlowiekiem, z pew-
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noscig pomyslalbys sobie, ze mozna by prébowacé przekonac go, by
zechcial wesprze¢ finansowo lub zainwestowa¢ w jedno z Twoich
przedsiewzie¢. Nie namawiamy bynajmniej do skrajnej Swietosci,
przejawiajacej sie w catkowitym wyttumieniu interesu wlasnego.
Chcemy za to podkredli¢, ze tego typu myéli nalezy od siebie odpy-
cha¢ i skupia¢ sie w pierwszej kolejnosci na tym, jak my mozemy po-
mdc tej drugiej osobie. (Dopiero pdzniej przyjdzie czas na zastana-
wianie sie, 0 co mozna by prosi¢ w zamian). Jak wynika z bada nad
procesem negocjacji, zasadnicza réznica miedzy sprawnym a prze-
ciethym negocjatorem wiaze sie z iloScig czasu, jaki kazdy z nich
poswieca na zglebianie wspdlnych zainteresowan, zadanie pytan
dotyczacych drugiej osoby i definiowanie plaszczyzny porozumie-
nia. Sprawny negocjator poSwieca temu wszystkiemu wiecej uwagi.
Poswiecanie uwagi drugiej osobie przynosi wymierne korzysci,
w przeciwienstwie do proby narzucenia jej konkretnego rozwiaza-
nia wylacznie w imie wlasnego interesu’. Wez sobie te mysl do ser-
ca. Zacznij od zyczliwego gestu na rzecz drugiej osoby, wykonanego
z autentycznym zaangazowaniem. (W dalszej czesci rozdzialu be-
dziemy konkretnie wyjasnia¢, jak mozesz pomagac innym).

Klasyczna ksiagzka Dale’a Carnegiego zawiera wiele cennych uwag,
ale nosi do$¢ niefortunny tytut How to Win Friends and Influence People®.
Z tego powodu intencje Carnegiego bywaja czesto opacznie rozu-
miane. Przyjacidt sie nie ,zdobywa”. Przyjaciel to nie zaséb stanowia-
cy nasza wlasnos¢, ale obopdlna zaleznos¢. Przyjaciel jest sojuszni-
kiem i wspoétpracownikiem. Dobrze sie tu sprawdza analogia sali
balowej. Tancerz nie ma kontroli nad pracg stép swojego partnera.
Jego zadanie polega jednak na tym, aby porusza¢ sie harmonijnie
z drugg osobg, by¢ moze delikatnie ja prowadzac i kierujac jej ru-
chami. Wymaga to glebokiego poczucia wzajemnosci. Préba zdoby-
wania czy pozyskiwania przyjaciot na zasadzie, na jakiej pozyskuje
sie przedmioty, calkowicie niweczy to przedsiewzigcie.

B Polski tytut ksigzki brzmi Jak zdoby¢ przyjacidt i zjednac sobie ludzi, oryginalny
tytul nalezaloby jednak doslownie przetlumaczyc¢ jako Jak zdoby¢ przyjaciét
i wywierac wplyw na ludzi — przyp. tHum.

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

106 JESTES START-UPEM

Malo kto przyzna sie do tego, ze prébuje w ten sposoéb ,pozyski-
wacd” relacje. Rzeczywiste dziatania i zachowania wiekszosci ludzi
nie pokrywaja sie jednak z deklaracjami, co ma niekorzystny wplyw
na jakos¢ relacji. Czasami ludzie robig zle wrazenie, poniewaz udajg
autentycznosc¢ i troske. Do kogo$, kto sili si¢ na szczero$¢, podcho-
dzimy zwykle z duzym dystansem. Takie poczucie pojawia sie cho¢-
by wtedy, gdy kto$ przez caly czas trwania rozmowy nieustannie
powtarza nasze imie. Od razu wiadomo, ze czytal Carnegiego. Po-
dobne uczucie ogarnia nas wtedy, gdy ksiazka o networkingu naka-
zuje nam dazy¢ do ,autentyzmu”, ale jednoczeénie przedstawia caty
ten proces jako gre, ktéra ma prowadzi¢ do zaspokojenia naszych
osobistych ambicji. Pisarz Jonathan Franzen ma racje, gdy twierdzi,
ze nieautentyczni ludzie majq obsesje na punkcie autentyzmu. Bu-
dowanie wiezi i pozyskiwanie sprzymierzeficow powinno nam przy-
chodzi¢ réwnie naturalnie, jak wigzanie butéw, to znaczy powinno
rzeczywiscie odzwierciedla¢ nasza wole, w przeciwnym bowiem ra-
zie nie uda sie wytworzy¢ atmosfery wspolpracy, a w rezultacie takze
nawigzac dobrej relacji.

Krétko méwiac, nawiazujac przyjaznie i znajomosci, nalezy ucie-
ka¢ od bardzo naturalnego pytania: ,Co ja bede z tego mial?” i sku-
piac sie raczej na kwestii: ,Co my bedziemy z tego mie¢?”. Potem
wszystko potoczy sie juz samo.

Dobra zabawa

Niektérzy ludzie niechetnie odnoszg si¢ do networkingu nie tyle
z uwagi na §liskos¢ tego zagadnienia, ile raczej z powodu przeko-
nania, ze budowanie relacji na plaszczyznie zawodowej przypomi-
na nieco nitkowanie zebéw — wszyscy méwia, ze to bardzo wazne,
ale w ogoble nas to nie bawi. Jezeli kto$ traktuje budowanie relacji
jako przykry obowiazek, najprawdopodobniej bedzie to robi¢ ,po
febkach”, podejdzie do tematu zadaniowo (odhaczy odpowiedni
punkt na liscie spraw do zalatwienia) i w rezultacie bedzie nawia-
zywac sztuczne relacje. To z kolei tylko wzmoze jego cynizm i prze-
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lozy sie na wzrost poziomu sztucznosci. Rozkreci sie bledne kolo.
Nie musi to jednak tak wygladac.

Sprobuj przywolaé kilka swoich najszczesliwszych wspomnien.
Czy byles wtedy sam, czy wérdd rodziny i przyjaciét? Wr6¢ mysla-
mi do najwiekszych przygod i najbardziej stymulujacych doswiad-
czen. Czy byle§ wtedy sam, czy kto$ Ci towarzyszyl? Nawiazywa-
nie relacji moze by¢ dobrg zabawg. Dla nas jest. Ben i ja fascynujemy
sie zlozonoscia relacji miedzyludzkich. Z wielkg radoscia myslimy
o wspolpracy z ludzmi — dzieki niej bowiem granice mozliwosci
inasze horyzonty myslowe ulegaja poszerzeniu. (Wlasnie dlatego
niniejsza ksiazka stanowi owoc wspotpracy). Nie namawiamy Cie
bynajmniej do ekstrawertyzmu ani imprezowego zycia. Uwazamy
po prostu, ze kazdy moze doceni¢ tajemnice zyciowych doswiad-
czen drugiej osoby. Budowanie relacji to fascynujaca, cho¢ wyma-
gajaca duzej uwagi podréz do zrozumienia drugiego czlowieka i do
otwarcia si¢ na niego.

STRUKTURA I SILA ,
DOTYCHCZASOWEJ SIECI KONTAKTOW

W tym rozdziale nie bedziemy sie zajmowac postepowaniem pod-
czas spotkania ani podtrzymywaniem kontaktu na podstawie zgro-
madzonych wizytowek. Nie bedziemy podpowiada¢, jak dzwoni
sie do kogo$ ,w ciemno”. Wszystko dlatego, ze nowe znajomosci naj-
lepiej nawiazuje sie za posrednictwem starych. Jak wynika z National
Health and Social Life Survey, 70 procent Amerykanéw poznalo swo-
jego malzonka przez znajomych, a zaledwie 30 procent nawiazalo te
znajomo$¢ we wlasnym zakresie®. Przypuszczamy, ze w rzeczywi-
stodci zawodowej ta pierwsza liczba moglaby by¢ nawet wyzsza.
Jezeli zatem myélisz o budowaniu silnej sieci kontaktéw, ktéra
pomoglaby Ci w rozwoju kariery zawodowej, powiniene$ w pierw-
szej kolejnosci szuka¢ sposobéw na wykorzystanie juz posiadanych
znajomosci. Nie chodzi wylacznie o to, ze dotychczasowi znajomi
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moga Ci pomdéc poznaé nowych ludzi. Twoja sie¢ kontaktéw na bie-
zaco na Ciebie oddzialuje, wplywajac na Twoj sposéb myslenia i po-
stepowania, a tym samym otwierajac przed Toba jedne drzwi i za-
mykajac inne (czasami dzieje sie to calkowicie bez Twojego udziatu).

Zaréwno na plaszczyZnie osobistej, jak i na plaszczyznie zawo-
dowej nawiazuje sie relacje réznego rodzaju, poczawszy od bliskich
przyjazni i wiezi rodzinnych, poprzez uprzejme kontakty zawodo-
we, a na relacjach cechujacych sie srednim poziomem zaufania skon-
czywszy. Kazda z tych plaszczyzn interakgji jest inna. W dalszej
czgSci zajmiemy sie dwoma rodzajami relacji, ktére majg najwieksze
znaczenie w kontekscie zawodowym.

Pierwszy z nich to sojusze zawodowe. Kogo warto mie¢ po swojej
stronie w razie konfliktu lub w stresujacej sytuacji? Kogo powinie-
nes zapraszac na kolacje albo na burze mézgéw w sprawie rozwoju
swojej kariery? Kogo darzysz zaufaniem i z kim aktywnie starasz
sie wspolpracowag, gdy tylko nadarza sie po temu sposobnos¢? Od
kogo pozyskujesz informacje zwrotne dotyczace najwazniejszych
projektéw? Z kim rozwazasz swoje cele i plany zyciowe? Odpowie-
dzi na te pytania wskazuja na Twoich sojusznikéw. Wiekszos¢ ludzi
utrzymuje w danym momencie kontakty najwyzej z oSmioma czy
dziesiecioma osobami, ktére zaslugiwatyby na miano silnych sojusz-
nikéw zawodowych.

Drugi rodzaj relacji oméwionych w ksigzce to kontakty o stab-
szym charakterze, znajomosci. Z kim 1acza Cie zyczliwe, ale nie do
kofica przyjacielskie relacje? Z kim od czasu do czasu wymieniasz
e-maile? Kogo mozesz poprosi¢ o drobng przysluge zawodowa? Czy
potrafisz sobie przypomnieé¢, o czym rozmawiale$ z ta osoba kilka
lat temu? Jezeli chodzi o liczbe tego typu slabszych kontaktéw, to
sprawa wyglada bardzo réznie. Niektérzy ludzie potrafia utrzymy-
waé maksymalnie kilkaset, inni nawet do kilku tysiecy takich kon-
taktow. Wiele zalezy od osobowosci, rodzaju wykonywanej pracy
oraz charakteru tych relacji.
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Sojusze zawodowe

W 1978 roku dwudziestoletnia Mary Sue Milliken ukonczyta szkote
gastronomiczng w Chicago. Pomimo braku praktycznego doswiad-
czenia postanowila zdoby¢ posade w najlepszej restauracji w mie-
Scie, czyli w legendarnej Le Perroquet. Po kilku tygodniach zabie-
goéw w koncu otrzymala pelnoetatowe stanowisko przy obieraniu
cebuli. Mniej wiecej w tym samym czasie szkole gastronomiczna
ukoniczyla Susan Feniger. Ona réwniez miala duze ambicje. Prze-
prowadzila si¢ wiec z Nowego Jorku do Chicago i juz kilka miesiecy
pozniej pracowala w Le Perroquet przy oczyszczaniu warzyw i go-
towaniu brokuléw na parze. Oprécz nich w tamtejszej kuchni nie
pracowala zadna inna kobieta. Nikt tez nie doréwnywat im pod
wzgledem pasji do jedzenia. Obie co rano pojawialy sie w pracy na
dwie i pdt godziny przed rozpoczeciem i tak dlugiej i meczacej zmia-
ny. Zaprzyjaznily sie, ale mniej wiecej po roku zapragnely czegos
innego i ich drogi sie rozeszly. Feniger wyjechala do Los Angeles,
aby pracowa¢ w pierwszej amerykanskiej restauracji prowadzonej
przez nieznanego woéwczas austriackiego szefa kuchni Wolfganga
Pucka, Milliken za$ pozostala w Chicago i prébowata otworzy¢ wia-
sna kawiarnie. Gdy projekt nie wypalil, Milliken postanowita wzbo-
gaci¢ swoje CV doswiadczeniem pracy we francuskich restauracjach.
Nie rozmawiala z Feniger od dluzszego czasu, ale postanowila do
niej zadzwoni¢, zeby podtrzyma¢ kontakt i powiedzie¢, ze wkrotce
wyrusza za Atlantyk. Odpowiedz kolezanki bardzo ja zaskoczyla,
okazalo sie bowiem, ze Feniger planuje to samo. Zupelnie przypad-
kiem obie rozpoczynaly w nastepnym tygodniu prace we Francji.
Przy positkach spozywanych we francuskich bistro i podczas
weekendowych wycieczek po réznych miasteczkach znajomosé
Milliken i Feniger odzyla i zaczeta rosna¢ w sile, zaré6wno na plasz-
czyznie osobistej, jak i zawodowej. Obie marzyly, ze pewnego dnia
nie beda juz musialy pracowac dla kogo$ — ze uda im sie otworzy¢
wlasna restauracje. Pobyt we Francji zblizyl je do siebie, wiec wymie-
nily uscisk dloni i obiecaly sobie, Ze w pewnym momencie swojego
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zycia beda znéw razem pracowac. Przez jakis czas nie bylo im to jed-
nak dane. Milliken wrécita w koficu do Chicago, a Feniger pojechala
do Los Angeles. Obie podjely prace w miejscowych restauracjach.

W ciagu kolejnych miesiecy Feniger dbala jednak o to, aby ich
umowa nie poszla w zapomnienie. Zachecata Milliken, by ta prze-
prowadzila sie do Los Angeles, gdzie moglyby wspdlnie realizowac
swoja wizje. Milliken w kornicu sie¢ na to zdecydowala, po czym pa-
nie uruchomily swoje pierwsze wspdlne przedsiewziecie: City Café,
przytulng kawiarnie we wschodniej czgsci miasta. Wspoélnie obstu-
giwaly kuchnie, podczas gdy brudnymi naczyniami zajmowat sie
zatrudniony pomagier. Z uwagi na ograniczona przestrzen grilla
zainstalowaly na parkingu na tylach lokalu. Rozwigzanie wydawalo
sie prowizoryczne, ale juz z poczatkiem trzeciego roku wzdluz catej
ulicy ustawiala sie kolejka glodnych klientéw. Kolejna restauracja
byla juz wieksza i lepsza. Nazywala sie Ciudad, a jej specjalnos¢ sta-
nowila kuchnia latynoamerykanska. Jej otwarcie zostalo entuzjastycz-
nie przyjete przez krytykow. Media zaczely wykazywaé zaintereso-
wanie gadatliwym, charyzmatycznym duetem. Chetnie przytaczaly
chwytliwg opowies¢ o dlugoletnim sojuszu i jednoczesnym awansie
z pomocy kuchennej na wlasciciela restauracji i szefa kuchni. Poza
tym popularno$¢ restauracji Milliken i Feniger funkcjonujacych
w Los Angeles i Las Vegas mowila sama za siebie. Na Food Network
wyemitowano o nich program pod tytulem Too Hot Tamales. Wy-
dawcy zachecali obie panie do napisania ksigzki. Trzydziesci lat
po pierwszym spotkaniu w tamtej kuchni, w ktérej myly jedzenie
i sprzataly talerze, Milliken i Feniger ugruntowaly swoja pozycje na
rynku amerykanskim jako wiodace autorytety w dziedzinie kuchni
latynoamerykanskiej.

Zastanawiajac sie nad przyczyna sily sojuszu laczacego ja z ko-
lezanka, Milliken zwraca uwage na dopelniajace sie atuty i zaintere-
sowania: ,Odkad pierwszy raz znalazlySmy si¢ w tej samej kuchni,
kazda z nas podazala w nieco innym kierunku. [Feniger] uwielbia
chaos — batagan, krzyki kelneréw, kucharzy, ktérzy nie wiedza,
co robig, i ogdlng atmosfere straszliwej katastrofy. Wtedy, wlasnie

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

Wazna sie¢ kontaktow 111

w takich sytuacjach, [Feniger] czuje sie najlepiej. Ja stawiam na pre-
cyzje i planowanie, staram sie unikac tego wszystkiego”.

Obecnie ich sojusz podlega kolejnemu przeobrazeniu. Feniger
otworzyla niedawno pierwsza tylko swoja restauracje, bez wspoél-
pracy ze strony Milliken. W pewnym sensie przedsiewziecie to sta-
nowi konkurencje dla ich wspélnych wysilkéw. Obie panie nadal
jednak twierdza, ze laczy je silny sojusz — i faktycznie tak jest. So-
jusznicy czesto funkcjonuja w tej samej przestrzeni i czasami po-
dejmuja konkurencje. Kto§ moglby stwierdzi¢, ze ,konkurujacy ze
soba sojusznicy” to oksymoron. Niemniej to wlasnie umiejetnosc¢
radzenia sobie z trudnosciami przy zachowaniu wzajemnego sza-
cunku stanowi prawdziwga miare silnego sojuszu®.

Jakie ogodlne cechy decyduja o tym, ze relacja tych dwoéch pan,
a takze niektére Twoje relacje zastuguja na miano sojuszy? Po pierw-
sze, sojusznik to kto$, do kogo regularnie zwracasz sie po rade i do
czyich rad masz zaufanie. Drugi wyznacznik to aktywne dazenie do
wspélnego wykorzystywania nadarzajacych sie okazji. Po trzecie,
sojusznika poleca sie innym przyjaciolom, promuje sie jego marke.
Jezeli sojusznik popadnie z kim$ w konflikt, Ty stajesz po jego stro-
nie, bronisz jego reputacji. On zrobi to samo dla Ciebie, jesli zaist-
nieje taka potrzeba. Nie ma czego$ takiego jak sojusz ,tylko na do-
bre”. Jezeli relacja nie wytrzymuje préby w trudnych warunkach,
nie zastuguje na miano sojuszu. Wreszcie, o takiej relacji mozna
$mialo powiedzie¢: ,Hej, jestesmy przeciez sojusznikami, prawda?
Jak mozemy sobie najlepiej nawzajem pomoc?”.

Do legendy przeszed! juz sojusz i partnerstwo laczace Rona Ho-
warda i Briana Grazera, wiodacych hollywoodzkich producentéw
irezyserow. Howard doskonale podsumowuje istote tego sojuszu:
W tak szalonej branzy to niezwykle cenna rzecz wiedzie¢, ze jest
kto$ naprawde madry, kto sie o Ciebie troszczy, kto dba o Twoje

€ Postacie Milliken i Feniger zostaly opisane przez Michaela Eisnera w pelnej
celnych uwag ksiazce Working Together (Harper Business, 2010), z ktorej zreszta
zaczerpnieto te historie.
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interesy i kto dazy w tym samym kierunku”. Tak wilasnie mozna by
zdefiniowac sojusznika.

Marka Pincusa poznatem w firmie PayPal w 2002 roku. Udziela-
tem mu rad dotyczacych startupu, nad ktérym wlasnie pracowal,
a przy ktérym moglem mu pomoéc z uwagi na moje wczesniejsze do-
$wiadczenia. Juz podczas pierwszej rozmowy Mark zrobil na mnie
wrazenie czlowieka niezwykle kreatywnego, zdolnego z wielka sila
obala¢ mury. W poréwnaniu z nim jestem czlowiekiem raczej po-
wéciagliwym, wole bowiem dopasowywac pomysty do istniejacych
schematéw strategicznych, niz rzucac si¢ na co$ szalonego. Z uwagi
na te réznice styloéw bardzo dobrze nam sie ze soba rozmawialo,
niemniej sukces naszej wspotpracy wynikat gtéwnie ze wspélnoty
intereséw i wizji. W 2002 roku, czyli w poczatkowym okresie istnie-
nia serwiséw spolecznosciowych, wspoélnie zainwestowaliSmy w pro-
jekt Friendster. W 2003 roku kupiliémy razem patent Six Degrees,
obejmujacy kilka technologii o zasadniczym znaczeniu dla networ-
kingu spolecznosciowego. Potem Mark zalozyl wlasny serwis, Tribe,
a ja rozpoczatem przygode z LinkedIn. Gdy wspoélnie z Peterem
Thielem planowali pierwsze inwestycje w Facebooka w 2004 roku,
zaproponowalem Markowi, by przejal polowe mojego wkiadu. Wy-
znawalem zasade, ze powinienem wiacza¢ Marka w rézne intrygu-
jace przedsiewziecia, szczegdlnie za$ te zwigzane z aktywnoscia
serwisOw spolecznosciowych. Na tym polega sojusz. W 2007 roku
Mark skontaktowal si¢ ze mna w sprawie swojego pomystu na ser-
wis Zynga (to firma zajmujaca sie grami spolecznosciowymi, ktorej
Mark jest wspolzalozycielem i ktérg teraz prowadzi). Wlasciwie od
razu wiedzialem, ze chce w to zainwestowac i chce dolaczy¢ do za-
rzadu, co zresztg zrobilem. Obaj uwazaliémy, ze Zynga i Facebook
duzo osiggna, zaden z nas nie byt jednak w stanie przewidzie¢ skali
tego sukcesu. W relacjach z sojusznikiem nie prowadzi si¢ rachun-
kéw, po prostu nalezy inwestowac w nie jak najwiecej. Na czym
opiera sie tego typu wspolpraca? Obaj zywimy pasje dla branzy in-
ternetowej, w szczegdlnosci zas dla mediéw spotecznosciowych.
Dopelniamy sie wzajemnie, a poza tym po przyjacielsku sie lubimy.
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Znamy sie zresztg juz od dluzszego czasu — pierwszy raz spotkali-
§my sie na kilka lat przed tym, zanim stwierdzilismy, ze laczy nas
sojusz. Jest tez jeden pozornie blahy, ale jednak istotny i godny uwa-
gi powdd, a mianowicie obaj mieszkamy w rejonie San Francisco.
Liczne badania wykazuja, Ze fizyczna blisko$¢ stanowi jeden z naj-
lepszych prognostykéw, jesli chodzi o site relaciji.

Jakkolwiek Mark i ja odniesliémy wspoélnie wiele sukceséw biz-
nesowych, sojusz moze by¢ bardzo wartoéciowy nawet wtedy, gdy
w gre nie wchodza duze pienigdze. Na wczesnym etapie kariery
sojusznicy pomagaja nam poznawac siebie, budowac sieci kontak-
tow i kredli¢ plany na przyszlos¢. Bena laczy sojusz z przedsiebior-
cami Ramitem Sethim oraz Chrisem Yehem, w relagji tej chodzi jed-
nak przede wszystkim o poglebianie wspdlnego spojrzenia na $wiat.
Co charakterystyczne dla sojuszy XXI wieku, wspomnianych panéw
faczy wspdlna aktywnosc¢ internetowa. Za pomoca zakltadek w ser-
wisie Delicious Ramit Chris i Ben od blisko pieciu lat $ledzg artyku-
ly, filmy, wpisy i strony internetowe polecane przez sojusznikéw.
Tresci stanowiace przedmiot lektury drugiej osoby stanowia jak gdy-
by pierwszg pochodna jej sposobu mysélenia. Obserwujac tysigce za-
kiadek, tweetéw i wpisow na blogach, kazdy z sojusznikéw zysku-
je wglad w to, co sie danego dnia dzieje w umystach pozostatych.
W rezultacie kazdy telefon i kazde spotkanie przebiega tak, jak gdy-
by stanowilo naturalng kontynuacje rozmowy przerwanej przed
chwilg, dostownie przed paroma minutami. Nie ma nic dziwnego
w tym, ze blisko§¢ umyslow przeklada sie na zaufanie, przyjazn
i owocne relacje biznesowe.

Sojusz to zawsze wymiana, nigdy za$ zjawisko czysto transak-
cyjne. Z relacja transakcyjna mamy do czynienia wtedy, gdy ksie-
gowy sklada w naszym imieniu zeznanie podatkowe, a my placimy
mu za jego czas. W ramach sojuszu wyglada to z kolei tak, ze jesli
wspolpracownik w ostatniej chwili, w niedziele wieczorem potrze-
buje pomocy w przygotowaniu prezentacji, ktéra ma przedstawié
w poniedzialek rano, to nawet jesli akurat zajmujemy si¢ czym§ in-
nym, mimo wszystko godzimy sie do niego wpas¢ i go wesprzec.
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Taka ,wymiana komunikacji i wsp6tpracy” rodzi zaufanie. Jak
pisze David Brooks, ,zaufanie jest wzajemnoscia, stopniowo pokry-
wajaca sie emocjami. Pojawia sie wtedy, gdy dwoje ludzi [...] z wolna
dowiaduje sie, ze moze na sobie polega¢. Wkrotce obie strony da-
rzacego sie zaufaniem zwiazku sa sklonne nie tylko do wspétpracy,
ale tez do wzajemnego poswiecenia”’.

Na wspolprace i poswiecenia decydujemy sie dlatego, ze chce-
my pomoc przyjacielowi w potrzebie, albo po to, aby w razie ko-
niecznoéci méc w przyszlosci na nim polega¢. To nie jest egoizm, to
przejaw natury czlowieka. Istoty spoleczne robig dla siebie nawza-
jem dobre uczynki po czesci dlatego, ze liczg na wzajemnos¢. W re-
lacjach z sojusznikami zawodowymi owa wzajemno$¢ nie ma cha-
rakteru natychmiastowego, to znaczy nie mozemy zglosic¢ sie do
partnera nastepnego dnia i powiedzie¢: ,Hej, pomoglem ci wczoraj
z prezentacjg, a teraz oczekuje czego§ w zamian”. W sytuacji ideal-
nej koncepcja wymiany staje sie integralna czescig sojuszniczej rze-
czywistosci i Swiadomosci wspoélnoty loséw. Innymi stowy, w miarg
jak z czasem wzajemne przystugi przybierajq coraz mniej formalny charak-
ter, a oczekiwanie wzajemnosci obejmuje coraz dtuzszy okres, relacja prze-
radza si¢ z partnerskiej wymiany w prawdziwy sojusz®.

Stabsze kontakty i znajomosci.
Poszerzanie sieci kontaktow

Z racji charakteru Iaczacej Cie z nimi wiezi sojusznikdw mozesz
mie¢ tylko ograniczong liczbe. Wiecej za to nawigzujesz slabszych
kontaktéw i znajomodci, te jednak rowniez odgrywaja istotna role
w Twoim zyciu zawodowym. Chodzi o ludzi, ktérych spotykasz na
konferencjach i z ktérymi chodziles do szkoly, o wspétpracowni-
kéw z innych dzialéw albo o innych interesujacych ludzi, ktérzy ma-
ja ciekawe pomysly, a z ktérymi Ty stykasz si¢ w swoim codziennym

D . e . .. . . . L. . .2
Dluzsze wyjaénienie koncepcji altruizmu i wzajemnosci mozna znalez¢ na
stronie startupofyou.com/alliance.
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zyciu. Socjologowie méwig w tym kontekscie o ,stabszych kontak-
tach”, majac na mysli ludzi, z ktérymi spedzamy niewiele czasu
i ktérym poswiecamy wzglednie niewiele uwagi (np. z ktérymi spo-
tykamy sie raz czy dwa razy do roku na konferencji albo z ktérymi
utrzymujemy kontakt wylacznie internetowy), ale z ktérymi Iacza
nas przyjacielskie relacje.

Kwestia stabych kontaktéw na plaszczyZnie zawodowej stala sie
przedmiotem badan przeprowadzonych w 1973 roku. Mark Gran-
ovetter zapytal wéwczas losowo wybrang grupe profesjonalistow
z Bostonu, ktérzy wlasnie zmienili miejsce zatrudnienia, jak znalezli
nowg prace. Respondentéw, ktérzy wskazali na znajomosci, badacz
pytal nastepnie o czestotliwos$¢ kontaktu ze wspomnianym znajo-
mym. Uczestnicy badania mieli okresli¢, czy widuja sie z dang osoba
czesto (dwa razy w tygodniu), okazjonalnie (czeéciej niz raz w ro-
ku, ale rzadziej niz raz w tygodniu) czy rzadko (raz w roku lub rza-
dziej)"’. Mniej wiecej 16 procent ankietowanych zadeklarowato, ze
znalazlo prace dzieki pomocy znajomego, z ktérym spotykaja sie
czesto. Pozostali zmienili zatrudnienie dzieki kontaktom okazjonal-
nym (55 procent) i rzadkim (27 procent). Innymi stowami, Zrédlem

"1 Granovetter

informacji o nowej pracy okazaly sie ,stabe kontakty
przedstawil swoje spostrzezenia w artykule trafnie zatytulowanym
The Strength of Weak Ties (,Sila stabych kontaktéw”): dobra prace znaj-
dujemy dzieki wcale nie tak bliskim znajomosciom.

Granovetter wyjasnia swoje wyniki, wskazujac, ze kliki towarzy-
skie, a wiec grupy ludzi, ktérych Iaczq pewne wspoélne cechy, czesto
utrudniaja nam kontakt ze skrajnie nowymi doswiadczeniami, oka-
zjami czy informacjami. Ludzie maja sklonno$¢ do obracania sie
w gronie klik, wiec zwykle nawiazuja bliskie przyjaznie z przedsta-
wicielami tej samej branzy, mieszkaficami tej samej okolicy, wyznaw-
cami tej samej religii i tak dalej. Im silniejsze wiezi nas z kims lacza,
tym bardziej ta osoba nas przypomina pod ré6znymi wzgledami i tym
chetniej przedstawiamy jg innym swoim znajomym'.

Z emocjonalnego punktu widzenia nie ma w tym nic zlego. Faj-
nie jest robi¢ rézne rzeczy w towarzystwie ludzi, z ktérymi ma sie
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wiele wspolnego. Granovetter twierdzi jednak, ze jesli chodzi o do-
step do informacji, takie bliskie zaleznosci nas ograniczaja, ponie-
waz w obrebie lokalnej sieci podobnie myslacych przyjaciél kraza
ciggle te same pomysly. Jezeli bliski przyjaciel dowie sie o jakiej$
ciekawej pracy, to Ty prawdopodobnie tez miale$ juz okazje o niej
stysze¢. Silnym kontaktom towarzyszy zwykle pewna wtérnos¢,
jesli chodzi o wiedze, formy aktywnosci czy grono znajomosci.

Inaczej rzecz si¢ ma w przypadku stabych kontaktéw, ktére zwy-
kle funkcjonujg poza naszym wewnetrznym kregiem. Dos¢ rzadko
sie zdarza, abySmy przedstawiali takich dalszych znajomych wszyst-
kim swoim przyjaciolom. W zwiazku z powyzszym roénie prawdo-
podobienistwo, ze taki stabszy kontakt natknie sie na nowa dla nas
informacje lub dowie o ciekawej propozycji pracy. Na tym zasadza
sie istota tezy Granovettera. Jego zdaniem stabe kontakty jak Zadne
inne sprawdzaja sie w roli mostow laczacych nas z innymi Swiatami
i w zwiazku z tym moga otwiera¢ nam droge do informacji oraz oka-
zji, z ktérymi sie wczesniej nie zetkneliSmy. Nalezy podkresli¢, ze to
nie slabe kontakty jako takie znajduja dla nas nowa prace. Chodzi
jedynie o to, ze czesto dysponujg one dostepem do informacji badz
ogloszen, z ktérymi sie¢ wczesniej nie zetkneliSmy. Stabe kontakty
jako takie nie sa specjalnie warto$ciowe — wartos¢ ma przede wszyst-
kim szerokos¢ i zasigg naszej sieci kontaktdw.

To subtelne rozréznienie umyka czesto uwadze opinii publicz-
nej, odkad Malcolm Gladwell nawiazatl do badania Granovettera
w swojej bestsellerowej ksiazce Punkt przetomowy. Stabe kontakty
rzeczywiscie maja znaczenie, ale ich wartos¢ sprowadza sie w isto-
cie do funkcjonowania jako Zrédlo nowych informaciji i okazji. Nie
wszystkie stabe kontakty te funkcje spelniaja. Stabe kontakty z Twojej
branzy czesto majq dostep do tych samych ludzi i informacji co Ty,
w zwigzku z czym nie sprawdzajq si¢ w roli mostu, o ktérym wspo-
minal Granovetter. Zwazywszy dodatkowo, ze dzisiaj mamy zdecy-
dowanie latwiejszy dostep do informacji niz kiedykolwiek wczesniej,
znaczenie takich mostéw w kontekscie opisywanym przez Granovet-
tera w latach siedemdziesigtych XX wieku réwniez zmalalo. Wtedy,
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aby pozostawac na biezaco z wydarzeniami rozgrywajacymi sie
w Brazylii, warto bylo — a niekiedy po prostu trzeba bylo — mie¢
kontakt z kims, kto mieszka w tym kraju lub czesto tam podrézuje.
Dzisiaj wystarczy jedno klikniecie, by uzyskac dostep do tysiaca réz-
nych zrédel, z ktérych mozemy sie dowiedzie¢, co sie dzieje w da-
lekich krajach. Jesli chcialo sie dosta¢ prace w obcym miescie w latach
siedemdziesigtych, przydawatl si¢ przyjaciel, ktéry tam mieszkat
i ktéry w naszym imieniu przejrzat ogloszenia w miejscowej gazecie,
a nastepnie przestal nam odpowiedni wycinek tradycyjna poczta.
Dzisiaj wszystkie propozycje pracy publikuje sie w internecie. ta-
twiej jest wiec dzi$ trafi¢ na informacje na temat réznych sfer ak-
tywnosci, nawet jesli nie ma sie kontaktéw w danym obszarze. Sta-
be kontakty stanowig sposéb na poszerzanie sieci kontaktéw, ale
podobne korzysci zapewnia réwniez dowolna inna relacja pelniaca
funkcje mostu®.

Poszerzanie i dywersyfikacja sieci kontaktow ma duze znaczenie
na etapie zmiany kierunku rozwoju zawodowego, bez wzgledu na
to, w jaki sposéb sie ten cel osiaga. Dokonujac zwrotu w kierunku
Planu B czy Planu Z, warto dysponowa¢ informacjami na temat no-
wych mozliwosci. Warto réwniez zna¢ ludzi z réznych nisz i branz,
ktérzy mogliby Cie zacheca¢ do dziatania. Jak pisze Herminia Ibarra
w swojej ksiazce Working Identity, czasami nasze najblizsze kontakty,
czyli ludzie, ktérzy najlepiej nas znaja, chciatyby nas wspiera¢ w pro-
cesie redefinicji kariery zawodowej, ale faktycznie ,raczej wzmac-
niaja lub wrecz podejmuja desperackie préby zachowania starej toz-
samosci, ktérej my staramy sie wyzby¢. Réznorodnos¢ i szerokosé
sieci kontaktow sprzyjaja osiagnieciu elastycznosci, ktéra umozliwia

wykonanie zwrotu”".

+Pseudosilny kontakt”, ktéry z jednej strony rézni sie od Ciebie, ale z drugiej
strony umozliwia Ci nawigzywanie nowych znajomosci, jest niewatpliwie
bardziej wartosciowy niz staby kontakt i ma wyjatkowa zdolno$¢ poszerzania
Twojej sieci kontaktow. Szersze oméwienie tego typu relacji znajdziesz na
stronie www.startupofyou.com.
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llu sojusznikéw i ile stabych kontaktéw mozna mie¢?

Wyobraz sobie, ze dostale$ na urodziny aparat cyfrowy z wbudo-
wana kartg pamieci. Zabierasz go na pétroczng wyprawe do Afryki,
podczas ktérej nie masz dostepu do komputera, w zwigzku z czym
te fotografie, ktére chcesz zachowaé, musza sie zmiesci¢ na karcie.
Na poczatku pstrykasz zdjecia na prawo i lewo, by¢ moze krecisz tez
kilka krétkich filméw. Mniej wiecej po miesiacu karta zaczyna sie
jednak wypelniaé. Teraz musisz rozsadniej podchodzi¢ do kwestii
wykorzystania dostepnej pojemnosci. By¢ moze w zwigzku z tym
zaczniesz robi¢ mniej zdje¢, a by¢ moze zdecydujesz sie obnizy¢ ja-
kos¢ (rozdzielczo$¢) wykonywanych obrazéw, aby wiecej sie ich
zmiedcilo na karcie. Prawdopodobnie ograniczysz liczbe kreconych
filméw. Mimo wszystko predzej czy p6zniej karta sie zapelni, a wte-
dy, aby zrobi¢ kolejne zdjecie, bedziesz musial skasowac jedno ze
starych. Tak samo jak aparat cyfrowy nie jest w stanie przechowy-
wac nieskonczonej liczby zdje¢ i filméw, tak samo Ty nie mozesz
utrzymywac nieskoficzonej liczby kontaktéw. Wlasnie dlatego na-
wet jesli dokonujesz przemyslanych wyboréw, w pewnym momen-
cie osiggniesz kres swoich mozliwosci i nawigzanie kazdej kolejnej
relacji bedzie wymagato poswiecenia jednej ze starych.

Realistyczna maksymalna liczbe relacji, ktérymi jesteSmy w stanie
zarzadzacd (czyli liczbe zdje¢, ktére mieszcza sie na karcie pamieci),
okreéla sie¢ mianem liczby Dunbara, na cze$¢ psychologa ewolucyj-
nego Robina Dunbara. Niewykluczone, ze niestusznie. Na poczat-
ku lat dziewieédziesiatych Dunbar analizowal zwiazki towarzyskie
w spolecznosci réznych malp. Zasugerowal, ze wyznacznikiem mak-
symalnej liczebnosci grupy spolecznej sa w ich przypadku niewiel-
kie rozmiary kory nowej. Utrzymywanie kontaktéw towarzyskich
z innymi zwierzetami wymaga potencjalu umystowego, w zwigzku
z czym im mniejszy moézg majq naczelne, tym slabiej sobie z tym
radza i tym mniej przyjazni potrafiag nawigzac¢. Na tej podstawie
Dunbar wysnul wniosek, ze w zwigzku z duzymi rozmiarami kory
nowej ludzie powinni lepiej sobie radzi¢ z nawigzywaniem kontak-
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tow spolecznych. Uwzgledniajac wielkos¢ wspomnianego fragmentu
moézgu, badacz wyznaczyl maksymalnag liczbe kontaktéw dla czlo-
wieka na okolo sto pie¢dziesiat os6b jednoczesnie. Aby zweryfiko-
wacé swoja teorie, poddal analizie doniesienia antropologiczne oraz
inne dane dotyczace zycia w wioskach i plemionach w okresie to-
wiecko-zbierackim. Jak nietrudno sie domysli¢, stwierdzil, ze ple-
miona zdolne do przetrwania licza zwykle okolo stu piec¢dziesieciu
cztonkéw. Gdy za$ poddal obserwacji wspolczesne spoteczenistwo
ludzkie, stwierdzil, Zze wiele firm i organizacji wojskowych funkcjo-
nuje w ramach podzialéw na struktury o podobnej liczebnosci. Naj-
krocej rzecz ujmujac, liczba Dunbara wynosi sto pie¢dziesiat™.

Nalezy jednak zauwazy¢, ze badania Dunbara nie dotyczyly tak
naprawde lacznej liczby znajomosci, ktére cztowiek moze nawigzac.
Koncentrowaly sie na liczebnosci grup ssakéw naczelnych, a nie lu-
dzi (ludzi tylko poprzez ekstrapolacje). Oczywiscie granice liczeb-
noéci grup oraz liczba znajomosci to pokrewne kwestie, zwlaszcza
jesli sie przyjmie, Ze naszg grupe spoleczna tworza wszyscy ludzie
w jakikolwiek sposéb oddzialujacy na nasze zycie. Wiekszos¢ z nas
definiuje grupe spoleczna szerzej, niz robil to Dunbar na potrzeby
swoich badan. Inaczej niz w analizowanych przez Dunbara plemio-
nach, we wspodlczesnym $wiecie przetrwanie nie zalezy od bezpo-
$redniego, osobistego kontaktu z kazdym z czlonkéw naszej sieci
kontaktéw czy grupy.

Bez wzgledu na przyjeta interpretacje badafn Dunbara nie ulega
watpliwosci, ze mozemy utrzymywacé jedynie ograniczong liczbe
kontaktow — chocby z tego powodu, ze doba ma tylko dwadziescia
cztery godziny. Wbrew jednak powszechnemu rozumieniu koncep-
cji liczby Dunbara tej granicy nie mozna precyzyjnie zdefiniowac.
W odniesieniu do kazdego rodzaju relacji obowigzuja nieco inne
limity. Wré¢my moze do naszego aparatu cyfrowego. Mozesz robi¢
zdjecia w niskiej rozdzielczosci i wtedy zmiescisz na karcie w sumie
sto obrazow albo wybra¢ wigksza rozdzielczos¢ i zapisa¢ w pamigci
czterdziesci ujec. Jezeli chodzi o relacje, to co prawda tylko z kilko-
ma osobami mozesz si¢ widywacé na co dzien, ale luzniejszy kontakt
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mozesz utrzymywac z wieloma znajomymi (wystarczy napisa¢ do
nich e-mail raz czy dwa razy w roku).

Na tym jednak nie koniec. Liczba bliskich sojusznikéw i dalszych
znajomych jest co prawda ograniczona, ale na tym zasieg Twoich
kontaktéw sie nie konczy. W praktyce mozesz zapewni¢ sobie znacz-
nie szersza sie¢ kontaktéw, przekraczajaca rozmiary Twojej karty
pamieci. Wystarczy bowiem madrze wykorzystaé atuty szerokiej
sieci, aby w pelni doswiadczy¢ potegi koncepcji ja™.

Szeroka sie¢ kontaktow,
czyli relacje drugiego i trzeciego stopnia

Twoi sojusznicy, stabe kontakty i inni Twoi znajomi to relacje pierw-
szego rzedu. Zgodnie z koncepcja Dunbara istnieje ograniczona
liczba kontaktow pierwszego stopnia, jakie mozna w danym mo-
mencie utrzymywac. Pamietajmy jednak, ze Twoi przyjaciele znaja
ludzi, ktérych Ty nie znasz. Ci znajomi Twoich znajomych to Twoje
kontakty drugiego stopnia. Oni zreszta réwniez majg swoich znajo-
mych. Znajomi znajomych Twoich znajomych to Twoje relacje trze-
ciego stopnia.

Teoretycy zajmujacy sie problematyka sieci kontaktéw modwia
o stopniach oddalenia, w ten sposéb odnoszac sie do jednostek znaj-
dujacych sie w obrebie danej sieci spolecznosciowej. Sie¢ to system
wzajemnych zaleznosci — chocby lotnisk czy komputerdow i serwe-
réw (internet). Sie¢ spolecznosdciowa to zbidr ludzi i relacji miedzy
nimi. Wszyscy ludzie, z ktérymi wchodzisz w interakcje na ptasz-
czyznie zawodowej, naleza do Twojej sieci kontaktéw zawodowych.

Twoja sie¢ kontaktow jest wieksza | potezniejsza,
niz przypuszczasz

Zastanow sie, jak czesto zdarza Ci sie spotkac kogo$ nowego i stwier-
dzi¢, ze macie wspdlnych znajomych. Ekspedient z miejscowego
sklepu budowlanego moégt kiedy$ wedrowac po parku narodowym

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

Wazna sie¢ kontaktow 121

z Twoim szwagrem. Twoja nowa dziewczyna moze gra¢ w kregle
w tej samej lidze co Twoj szef. ,Swiat jest maly”, stwierdzamy cze-
sto w zetknieciu z tego typu informacjami. Takie odkrycia sa fajne.
Gwarne ulice miast zdaja sie wypelnia¢ obcy ludzie, znajoma twarz
w tlumie tatwo wiec zwraca nasza uwage.

Czy jednak Swiat faktycznie jest taki maly? Psycholog Stanley
Milgram wspdlnie ze swoim studentem Jeffrey’em Traversem odpo-
wiedzieli na to pytanie twierdzaco. Okazalo sig, ze $wiat jest mniej-
szy i pelniejszy wzajemnych zaleznoéci, niz mogloby si¢ wydawac
nawet na podstawie okazjonalnych wspélnych znajomosci®®. W 1967
roku przeprowadzili oni slynny eksperyment, w ramach ktérego
poprosili kilkuset mieszkancow stanu Nebraska o wystanie listu do
kogo$ ze swoich znajomych, kto méglby w jakis sposéb dotrze¢ do
maklera gieldowego z Massachusetts. Travers i Milgram mierzyli, ile
czasu listy przechodzily przez kolejne rece, zanim dotarty do punktu
przeznaczenia. Okazalo sie, Ze robily $rednio sze$¢ przystankéw, po
czym trafialy do domu lub biura maklera ze stanu Massachusetts.
Innymi stowy, sze$¢ stopni oddalenia dzielito nadawce z Nebraski
od odbiorcy z Massachusetts. Wiasnie to badanie dalo poczatek teo-
rii szeSciu stopni oddalenia, wiarygodnej koncepcji, zgodnie z ktéra
kazdy z nas ma wspoélnych znajomych z catkowicie sobie obcymi
ludzmi z drugiego kofica $wiata.

W 2001 roku Duncan Watts, zainspirowany wnioskami Milgrama,
przeprowadzil bardziej ambitne i precyzyjniejsze badanie na skale
globalng'®. Wyznaczyt osiemnascie punktéw docelowych w trzyna-
stu krajach $wiata. Wybieral sobie mozliwie ré6znorodnych wspdtpra-
cownikéw, poczawszy od pracownika archiwum z Estonii, poprzez
policjanta z zachodniej Australii, a na profesorze z pélnocnego rejonu
stanu Nowy Jork skoficzywszy. W badaniu wzieto udzial szes¢dzie-
siat tysiecy osob z calych Stanéw Zjednoczonych. Ich zadanie po-
legato na przestaniu wiadomosci e-mail do jednego z osiemnastu
odbiorcéw docelowych badz do przyjaciela, ktéry mégtby tych od-
biorcéw znaé. Co zadziwiajgce, nawet uwzgledniwszy wiadomosci,
ktére nigdy nie dotarly do celu, Watts potwierdzit wyniki Milgrama.
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Mediana odleglosci dzielacej uczestnikéw badania od odbiorcow
docelowych wypadala w przedziale od pieciu do siedmiu stopni
oddalenia.

Czyli $wiat jednak jest maly. Jest maly, bo wystepuje w nim tak
wiele wzajemnych zaleznosci.

Badania Milgrama i Wattsa pokazuja, ze planeta Ziemia to w istocie
jedna wielka sie¢ spotecznosciowa, a kazdego czlowieka co$ taczy
z kazdym innym za posrednictwem co najwyzej szesciu innych oséb.
To fajna mysl, ze za poérednictwem naszych znajomych co$ nas
taczy z miliardami innych ludzi. Ma to réwniez wazne implikacje
praktyczne dla koncepcji , Ty jako startup”. Zal6zmy bowiem, Ze
chcesz zosta¢ lekarzem i chcialby$ spotkac sie z jednym z wiodacych
przedstawicieli interesujgcej Cie dziedziny medycyny. Z tego, co
styszate$, taki kontakt mozna nawigza¢ wylacznie przez kogos. Na
szczescie wiesz, ze znajdujesz si¢ w odleglosci co najwyzej szesciu
stopni oddalenia od tej osoby. Niestety, wiesz réwniez, ze metoda
Milgrama czy Wattsa — czyli wyslanie do dobrego przyjaciela pros-
by o przestanie wiadomosci e-mail z nadziejg na to, ze po szesciu czy
siedmiu powtérzeniach dotrze ona na komputer docelowego nadaw-
cy — nie jest ani wiarygodna, ani skuteczna. Nawet jesli wiadomos¢
dotrze do adresata, raczej nie mozesz liczy¢ na odpowiednio silna
rekomendacje. Koncepcja znajomego znajomego znajomego znajo-
mego znajomego znajomego nie otworzy Ci zadnych drzwi.

Gdyby jednak istnialy plany ogdlnoludzkiej sieci kontaktéw spo-
tecznych, méglbys z powodzeniem wyznaczy¢ najkrotszg Sciezke
prowadzaca do interesujacego Cie lekarza. Dzisiaj coraz czesciej mo-
zemy z takich planéw korzystaé. Internetowe sieci spolecznosciowe
prowadza do przeobrazenia abstrakcyjnej koncepcji ogélnoswiato-
wej sieci zaleznosci w co$ wymiernego i dajacego sie przeszukiwac.
Sposréd mniej wiecej miliarda profesjonalistow pracujacych na swie-
cie znacznie ponad sto milionéw nalezy do grona uzytkownikéow
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serwisu LinkedIn (a co sekunde do serwisu dolaczajg kolejne dwie
osoby). Teraz mozesz przeszukiwac te sie¢, aby w ten sposéb wy-
najdywac kontakty i znajomych swoich znajomych, ktérzy mogliby
Cie przedstawi¢ stynnemu lekarzowi. Nie musisz na oslep wysyla¢
wiadomosci i liczy¢ na to, ze dotrze ona do adresata juz po szbstej
probie. Ponizszy przykltadowy zrzut z ekranu z serwisu LinkedIn
obrazuje kroki posrednie prowadzace od jednego z uzytkownikéw
do dr Sarah Pendrell.

Twoje powiazania z Sarah

Ty

v

Judith Marler
Amber Jones
Edmond Maciver

¥

Kontakty Sarah
\ 4
@ Sarah Pendrell

W tym miejscu warto przedstawi¢ pewne zastrzezenie do kon-
cepcji szesciu stopni oddalenia. Teoretycznie rzecz biorac, nie moz-
na jej nic zarzuci¢, jedli jednak chodzi o nawigzywanie kontaktow
z ludzmi, ktérzy mogliby nam pomoéc w rozwoju kariery, licza sie tak
naprawde trzy stopnie oddalenia. Trzy stopnie majq te magiczna ceche,
ze w trakcie nawigzywania znajomosci z kontaktem drugiego lub
trzeciego rzedu przynajmniej jedna z oséb uczestniczacych w pre-
zentacji zna osobiécie osobe zrédlowq lub docelowa. W przypadku
powyzszego przykladu wyglada to tak: Ty — Karen — Jane — Sarah.
Karen i Jane znajduja sie posrodku, a kazda z nich zna albo Ciebie,
albo Jane, czyli jedng z dwoch osdb, ktére usitujg nawigzaé kontakt.
Dzieki temu udaje sie utrzymaé odpowiedni poziom zaufania. Zwiek-
szenie stopnia oddalenia o jeden powoduje, ze osoba w $§rodku tan-
cucha nie zna ani Ciebie, ani Sarah, a w zwigzku z powyzszym nie
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ma zadnego interesu w tym, aby dbac¢ o sprawne przeprowadzenie
calej procedury przedstawienia. Ostatecznie, dlaczego kto§ mialby
poswiecac czas na przedstawienie osoby catkowicie sobie obcej (na-
wet jedli jest ona znajomym znajomego znajomego) innej osobie cal-
kowicie sobie obcej?

W zwiazku z powyzszym rozbudowana sie¢ dostepna na plasz-
czyznie zawodowej nie obejmuje okolo siedmiu miliardéw ludzi
zamieszkujacych nasza planete, a znajdujacych sie w odstepie sze-
Sciu stopni oddalenia. Obejmuje za to ludzi znajdujacych sie w od-
leglodci dwoch czy trzech stopni, albowiem do nich mozesz dotrzeé¢
za posrednictwem swoich znajomych. To i tak spora grupa. Zalézmy,
ze masz czterdziestu przyjaciél, kazdy z nich ma kolejnych trzydzie-
stu pigciu znajomych, a kazdy z tych znajomych Twoich przyjaciét
utrzymuje kontakty z czterdziestoma piecioma innymi osobami. Na
podstawie stosownych obliczen (40X 35%45) mozemy stwierdzi¢, ze
za posrednictwem tej sieci mozesz dotrze¢ do pigédziesigciu czterech
tysiecy osob.

Owszem, czeé¢ Twoich przyjaciol tez sie zna, w zwigzku z czym
ten wynik nalezy nieco pomniejszy¢. Zagladajac jednak na strone
,Network Statistics” w serwisie LinkedIn — na ktérej znajduja sie
informacje na temat rozmiaréw sieci kontaktéow zawodowych (rela-
cje do trzeciego stopnia z uwzglednieniem powtarzalnosci kontak-
tow) — przekonasz sie, ze ostateczna liczba nadal jest duza (co po-
kazuje ponizszy rysunek).

Stanowisz centrum swojej sieci kontaktéw. Za posrednictwem swoich
kontaktow mozesz dotrze¢ do ponad 2 225 400 specjalistow. Struktura
Twojej sieci przedstawia sie nastepujgco:

Twoje kontakty 170
Q Twoi zaufani przyjaciele i wspétpracownicy
Dwa stopnie oddalenia +26 200

Znajomi znajomych: kazdy posiada powiazania z jednym z Twoich kontaktow
Trzy stopnie oddalenia +2199 100
Do tych uzytkownikow mozesz dotrzec za posrednictwem znajomego i jednego z jego znajomych

taczna liczba uzytkownikow, z ktorymi mozesz nawiazac
kontakt przez znajomosci

+ 2225400
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Osoba dysponujaca stu siedemdziesiecioma kontaktami znajdu-
je sie w centrum sieci kontaktow liczacej ponad dwa miliony czton-
kéw. Teraz juz wiesz, dlaczego w poczatkowym okresie LinkedIn
reklamowat sie hastem MASZ WIEKSZA SIEC KONTAKTOW, NIZ
CI SIE WYDAJE. Tak wia$nie jest!

Ta sie¢ jest rowniez potezniejsza, niz mozna by przypuszczac.
Frank Hannigan, przedsiebiorca z Irlandii zajmujacy sie programo-
waniem, w 2010 roku zgromadzit dla swojej firmy ponad 200 tysie-
cy dolaréw w ciagu zaledwie osmiu dniu. Dokonat tego, zwracajac sie
do swoich siedmiuset kontaktéw LinkedIn pierwszego dnia. Prze-
konywat ich do swojego projektu. Wsréd inwestoréw 70 procent
stanowili ludzie, z ktérymi Hannigan utrzymywatl relacje pierwsze-
go stopnia, za$ 30 procent kontakty drugiego stopnia, czyli znajomi
ludzi z tej pierwszej grupy, ktérzy mieli okazje odebra¢ pierwotny
komunikat i zaznajomic¢ sie z projektem. Na tym wlasnie polega po-
tencjal rozszerzonej sieci.

Korzystanie z relacji drugiego i trzeciego stopnia
za posrednictwem innych

Zalézmy, ze nakredlile$ juz najlepsza droge do kontaktu ze znanym
lekarzem (aniolem biznesu, menedzerem odpowiedzialnym za re-
krutacje na $wietne stanowisko czy kimkolwiek innym, kto moze
otworzy¢ przed Tobg wazne drzwi). Teraz musisz znalez¢ sposéb,
aby nawiazac¢ faktyczng relacje z takim kontaktem drugiego czy trze-
ciego rzedu". Najlepszy, a niekiedy jedyny sposéb polega na tym,
ze zostaniesz tej osobie przedstawiony przez kogo$, kogo znasz
Ty ikto zna te osobe. Kontakt przez przyjaciela przypomina nieco
przekraczanie granicy z paszportem — dzieki dokumentowi mozna

¥ Nalezy pamieta¢ o réznicy miedzy stabym kontaktem a relacjg drugiego czy
trzeciego stopnia. Slaby kontakt to osoba, ktéra znasz osobiscie, czyli z ktdrg
utrzymujesz relacje pierwszego stopnia. Relacje drugiego i trzeciego stopnia
to ludzie, z ktérymi obecnie nie utrzymujesz zadnego kontaktu, ale do ktérych
moglbys dotrzeé za posrednictwem znajomych.
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przejs¢ na druga strone. Taka interakcja odbywa sie domyslnie w wa-
runkach zaufania.

Kazdego dnia otrzymuje poczta elektroniczng okolo piecdziesie-
ciu propozycji od przedsiebiorcéw. Nigdy jeszcze nie zdecydowa-
lem sie sfinansowac zadnej firmy na podstawie oferty przestanej
»W ciemno” i sadze, ze nigdy tego nie zrobie. Gdy jednak przedsie-
biorce polecil mi kto$, kogo darze zaufaniem, wiem, Zze juz mu sie
uwaznie przyjrzal. Dzieki rozbudowanej sieci zaufanych kontaktéw
moge sprawniej selekcjonowac oferty, ktére do mnie docieraja.

Jesli zatem chcesz nawiazaé kontakt z nieznana sobie osoba ze
swojej rozszerzonej sieci kontaktéw, popros, by ktos Cie jej przed-
stawil. Ludzie wiedzg, ze powinni tak robi¢, a mimo to wiekszos¢
ignoruje to zalecenie. Wola kontaktowac sie ,w ciemno”. Proszenie
znajomego o przysluge wydaje im sie dziwne. Rzeczywiscie to, Ze
kogos$ sie zna, wcale jeszcze nie oznacza, ze ten kto§ musi zechcie¢
przedstawi¢ nas swoim znajomym. Nalezy jednak zapyta¢ (wprost
i konkretnie), a takze przedstawi¢ przekonujgcy argument na po-
parcie takiej prosby. ,Chetnie poznalbym Anne, bo ona pracuje
w branzy technologicznej” — to za malo. ,Chcialbym porozmawiaé
z Anng, poniewaz moja firma szuka partnera i jej firma wydaje sie
dobrym kandydatem” — lepiej, albowiem uzasadnienie wskazuje
na korzysci dla obu stron. Gdy staramy sie nawiaza¢ z kim$ kontakt,
nalezy podkreéla¢, ze zamierzamy dbac o interes nowo poznanej
0soby — a przynajmniej ze nie bedziemy marnowac jej czasu.

Poszukiwanie sposobu na to, aby pomoc osobie, ktéra chcemy po-
zna¢ — a przynajmniej ustalenie najwazniejszych obszaréw wspdl-
nych zainteresowan — wymaga troche wysitku. OkCupid, darmo-
wy internetowy serwis randkowy, poddal analizie ponad piecset
tysiecy pierwszych wiadomosci wymienionych miedzy kobietami
imezczyznami a ich potencjalnymi partnerami. Stwierdzono, ze
najwyzszy wskaznik odpowiedzi uzyskuja komunikaty, w ktérych
znajduja si¢ sformulowania typu: ,Wspominate$(-as), ze...”, ,Za-
uwazytem(-am), ze...”, ,Zastanawiam sie, czy...”"”. Sformutowania
te wskazuja, ze autor wiadomosci zapoznal sie starannie z profilem
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drugiej osoby. Ludzie potrafig sie na to zdoby¢ na portalach randko-
wych, gdy jednak chodzi o korespondencje profesjonalna, z jakiego$
powodu im to umyka: wysylaja zdumiewajaco jalowe zapytania,
nie odwolujg sie do zadnych zgromadzonych danych. Wystarczy
poswieci¢ trzydziesci minut na gromadzenie informacji na temat jed-
nego z czlonkéw rozszerzonej sieci kontaktéow (LinkedIn zapewnia
w tej kwestii doskonaly punkt wyjscia), a nastepnie wykorzystac je
we wprowadzeniu do swojej prosby. Wéwczas taka wiadomos¢ be-
dzie sie wyrdznia¢ na tle pozostatych. Na przyklad: ,Zwrécitem uwa-
ge na to, ze latem pracowal Pan w firmie architektonicznej w Niem-
czech. Ja pracowalem kiedy$ dla agencji reklamowej w Berlinie i mysle
o tym, zeby tam wrdci¢. By¢ moze moglibySmy wymieni¢ sie notat-
kami na temat mozliwosci rozwoju zawodowego w tym kraju?”.
Mozesz sobie do woli kresli¢ schematy i mapy sieci kontaktéw,
jesli jednak nie nauczysz sie efektywnie formulowaé propozydiji i ko-
rzysta¢ ze znajomosci podczas nawigzywania kontaktéw, na nic sie
to wszystko zda. Podejdz do sprawy powaznie. Jesli przynajmniej
raz w miesiacu nikt Cie nikomu nie przedstawia ani Ty nikogo ni-
komu nie przedstawiasz, to prawdopodobnie nie wykorzystujesz
w pelni potencjalu swojej rozszerzonej sieci kontaktéw zawodowych.

Najwazniejsze cechy sieci kontaktéw zawodowych:
spojnos¢ i réznorodnosé

Kilka lat temu socjolog Brian Uzzi przeprowadzit badanie musicali
wystawianych na Broadwayu. Chciat ustali¢, dlaczego niektdre spek-
takle przygotowane w latach 1945 — 1989 odniosly wielki sukces (np.
West Side Story czy Bye Bye Birdie), a inne skonczyty sie fiaskiem™.
Coz takiego mialy w sobie te udane, czego tym nieudanym zabra-
klo? Zgromadzone dane wskazaly na kwestie sieci kontaktow ludzi
odpowiedzialnych za dana produkcje. Nieudane spektakle dawaty
sie podzieli¢ na dwie zupelnie odrebne grupy. Pierwszg tworzyly
przedstawienia realizowane na zasadzie wspélpracy miedzy arty-
stami i producentami, ktérzy znali sie z poprzednich przedsiewziec.
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Gdy tworcéw przedstawienia Iaczyly silne wiezi, produkcji brako-
walo $wiezosci i kreatywnosci wynikajacych z réznorodnosci do-
$wiadczen. Przeciwienstwo tych przedstawien stanowily te, w kto-
rych artysci w ogole nie mieli wczesniej okazji razem pracowac. Gdy
grupa opiera sie wylgcznie na stabych kontaktach, praca zespolowa,
komunikacja i spdjnoé¢ zespotu istotnie na tym cierpig. Podczas re-
alizacji udanych spektakli udawato si¢ zachowa¢ zdrowa réwnowa-
ge sieci kontaktéw spotecznych: czes¢ ludzi wczesniej sie juz znala,
inni nie. Na sie¢ skladaty sie zaréwno silne, jak i stabe kontakty. Pro-
ducenci pracowali w atmosferze wzajemnego zaufania, ale w zespo-
le nie brakowalo tez powiewu $wiezosci. Za najwazniejszy czynnik
sukcesu musicali Uzzi uznat optymalny poziom spéjnosci i kreatyw-
noéci (czyli stosunek silnych i stabych kontaktéw) w ramach sieci
spolecznych uczestnikéw danego projektu.

Te same czynniki odgrywaja réwniez istotng role daleko od Bro-
adwayu. Grameen Bank, zalozony przez laureata Nagrody Nobla
Muhammada Yunusa, pozycza drobne kwoty grupom mieszkan-
cow biednych banglijskich wiosek. Korzystaja z nich ludzie, ktérzy
samodzielnie nie mieliby najmniejszych szans na otrzymanie trady-
cyjnego kredytu. Koncepcja Yunusa opierala sie na zalozeniu, ze
pozyczka udzielona grupie, a nie poszczeg6lnym osobom, stanowi
zrédlo presji. Czlonkowie grupy wzajemnie si¢ motywuja do regu-
lowania naleznosci, co zmniejsza prawdopodobiefistwo niesplace-
nia kredytu. Grameen nie pozycza jednak pieniedzy kazdej grupie,
ktéra sie do niego zglosi. Analitycy banku analizujg prawdopodo-
biefistwo splaty pozyczki, przy czym za jeden z najlepszych progno-
stykow uznaja strukture sieci kontaktéw w grupie. Socjologowie
Nicholas Christakis oraz James Fowler tak oto podsumowuja meto-
dologie banku: ,Grameen Bank sprzyja rozwojowi silnych wiezi we-
wnatrz grup, ktére opieraja sie na zaufaniu, a nastepnie przylacza
je za pomoca stabszych wiezi do czlonkéw innych grup po to, zeby
zoptymalizowa¢ ich zdolno$¢ kreatywnego rozwigzywania ewentu-
alnych probleméw””. Silne kontakty optymalizujg zaufanie, ponie-
waz zwigkszaja prawdopodobiefistwo jednosci systeméw przekonan
i stylow komunikacji. Stabe wiezi umozliwiajq z kolei poszukiwanie
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kreatywnych rozwiazan poprzez wprowadzanie nowych informacji
i zasobow z innych kregéw spotecznych.

Tak samo mozna my$le¢ o wlasnej sieci kontaktéw. Najlepsza sie¢
kontaktow zawodowych to ta, ktéra jest jednoczesnie waska i gle-
boka (silne kontakty) oraz szeroka i ptytka (kontakty pelnigce funk-
cje mostow).

Oczywiscie tylko w ramach bliskich relacji moze by¢ mowa o po-
glebianiu wiezi, dlatego silne sojusze maja najwieksze znaczenie. Te
same silne sojusze umozliwiaja tez niekiedy poszerzanie sieci kontak-
tow na zupelnie innej plaszczyznie niz stabe kontakty. Im silniejsze
wiezi nas z kims$ Iacza, tym chetniej ta osoba bedzie nas przedsta-
wiaé swoim znajomym drugiego i trzeciego stopnia. Stabe kontakty
maja oczywiscie swoja wartos¢ jako Zrédlo informacji, ale zwykle
nie otwieraja nam drogi do nowych znajomosci, chyba ze potrafimy
przedstawi¢ przekonujacy argument transakcyjny dla takiego poste-
powania (tzn. zapewnic im z tego tytulu jakas korzys¢). Granovetter
zapewne zwrdécilby uwage na problem powtarzalnosci w obrebie
silnych kontaktéw — ostatecznie wigkszo$¢ Twoich dobrych zna-
jomych zna sie miedzy soba i w zwigzku z tym moze Cie zareko-
mendowac komus, kogo juz znasz albo kto nie jest Ci w stanie do-
starczy¢ zadnych nowych czy interesujacych informacji. W zwiazku
z powyzszym nalezy korzysta¢ z okazji do zdobywania zaufania
ludzi z innych dziedzin czy kregéw towarzyskich. Réznorodnosé
nalezy ceni¢, nie nalezy jednak zabiega¢ o nig z przesadna determi-
nacja, poniewaz takie dzialania mogg zosta¢ odebrane jako przejaw
wyrachowania. Jezeli uda Ci sie nawigzac relacje z kim$ w istotny
sposob réoznym od Ciebie, powiniene$ pamieta¢, ze taka znajomos¢
moze by¢ obopoélnie korzystna i moze przyczyniaé sie do poszerze-
nia strumienia informacji i kreatywnosci przeptywajacego przez Two-
ja sie¢ kontaktow.

Na tym etapie powiniene$ juz rozumie¢, ze liczba kontaktéw nieko-
niecznie przeklada sie na ich jakos®. Wartosc i sila sieci kontaktow
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nie zalezg od tego, ile masz wpiséw w ksiazce adresowej. Licza sie
sojusznicy, sila i r6znorodno$¢ znajomosci opartych na zaufaniu,
Swiezos¢ informacji przeplywajacych w obrebie sieci, zakres stabych
kontaktow oraz dostep do relacji drugiego i trzeciego stopnia. Naj-
krocej rzecz ujmujac, istnieje kilka réznych czynnikéw decydujacych
o sprawnosci i przydatnosci sieci kontaktéw zawodowych.

Kazdy powinien wypracowac wlasne podejscie do sieci kontak-
tow. Mlody czlowiek, ktéry znajduje sie dopiero na etapie poszuki-
wan, czesto szczegodlnie sobie ceni duza liczbe stabszych kontaktéw
w przeréznych dziedzinach. W polowie kariery zawodowej ludzie
czesto zabiegaja o sojusze i staraja sie nawigzywac bliskie relacje
w pewnych okreslonych niszach. Bez wzgledu na wyznaczone prio-
rytety o sie¢ kontaktéw nalezy dba¢. Twoja sytuacja w zyciu zawo-
dowym zalezy od tego, na ile umiejetnie i zyczliwie postepujesz wo-
bec ludzi, na ktérych Ci zalezy.

JAK WZMACNIAC | PODTRZYMYWAC
SIEC KONTAKTOW?

Relacje przypominaja zywy organizm. Gdy sie je karmi i pielegnuje,
rozkwitaja. Gdy sie je zaniedbuje, obumierajg. Dotyczy to kazdego
rodzaju relacji bez wzgledu na poziom jej intymnosci. Najlepszy
sposob na wzmacnianie relacji to intensywne zaangazowanie w diu-
goterminowy proces dawania i brania. Zréb co$ dla drugiego czlo-
wieka. Pomé6z mu w jaki$ sposéb. Jak?

Oto dobry przykiad. Jack Dorsey, wspoélizatozyciel firmy Square
(firmy $wiadczacej ustugi w zakresie platnosci mobilnych na zasadzie
przeobrazenia dowolnego smartfona w urzadzenie zdolne do obstu-
gi karty platniczej), nie narzekat na brak zainteresowania ze strony
inwestoréw. Gdy $wietny przedsiebiorca wpada na swietny pomysl,
to inwestorzy konkuruja o mozliwoé¢ udzialu w takim projekcie.
Kevin Rose, zalozyciel Digg and Milk, od razu dostrzegl przydat-
nos¢ prototypu urzadzenia firmy Square dla matych przedsiebiorstw.
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Zapytal Jacka, czy moglby sie jeszcze przylaczy¢ do przedsiewzie-
cia, ale dowiedziat sig, ze firma nie potrzebuje na razie wiecej inwe-
storow. Nie bylo o czym méwic¢. Kevin mimo wszystko chcial pomac
przy projekcie. Zwroécit uwage na fakt, ze Square nie ma na swojej
stronie filmu demonstracyjnego prezentujacego zasady funkcjono-
wania urzadzenia. Nakrecil wiec material w wysokiej rozdzielczosci
i zaprezentowal go Jackowi, tak po prostu. Na Jacku zrobito to tak
duze wrazenie, ze zaprosit Kevina do ,zamknietego juz” grona in-
westorow bioracych udzial w pierwszej rundzie finansowania. Kevin
znalazl spos6b na to, aby sie przyda¢. Nie prosil o nic w zamian, po
prostu nakrecit film i pokazal go Jackowi, bez zadnych zobowigzan.
Nic dziwnego jednak, ze Jack docenit jego wysilek i odwzajemnit
przysluge.

Udzielenie komus$ pomocy stanowi wyraz wiary we wlasng zdol-
nos$¢ do pomocy. Powinienes wyzwoli¢ sie od blednego przekona-
nia o tym, ze jeste$ slabszy, mniej zamozny i mniej do§wiadczony,
ze nie masz nic do zaoferowania drugiej osobie. Kazdy z nas jest
w stanie zaoferowa¢ wsparcie albo konstruktywna informacje zwrot-
na. Gwoli écistoéci dodajmy jednak, ze najbardziej przydasz sie swoim
sojusznikom, jesli akurat posiadasz odpowiednie umiejetnosci i do-
$wiadczenie. Uprzejmosci oczywiscie nigdy za wiele, ale najkorzyst-
niejsze znajomosci majg ludzie, ktérzy potrafia faktycznie pomoc
swoim partnerom. Wladnie ten czynnik sprawia, ze sie¢ kontaktow
ma charakter zawodowy, a nie jedynie towarzyski.

W dalszej kolejnosci nalezy sie zastanowi¢, jakiego rodzaju po-
moc faktycznie moze sie drugiej osobie przydaé. Wyobraz sobie, Ze
jesz lunch ze znajomym, ktérego wilasnie poznales. Rozmowa roz-
poczyna sie od stwierdzenia: ,Stuchaj, szukam pracy w Nowym
Jorku”. Znajomy odklada widelec, ciera sobie z twarzy sos barbecue,
spoglada Ci prosto w oczy i méwi: ,Znam jedno stanowisko idealne
dla Ciebie”. Czy to byla pomocna wymiana? Nie. Ten czlowiek praw-
dopodobnie nie ma zielonego pojecia, jaka praca bylaby dla Ciebie
idealna, w zwiazku z czym powinien raczej zglebia¢ temat: ,A opo-
wiedz mi co$ wigcej o swoich umiejetnosciach, zainteresowaniach
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i przygotowaniu zawodowym”. Dobre intencje to za malo. Aby udzie-
li¢ przydatnej pomocy, trzeba zna¢ wartosci i priorytety drugiej oso-
by. Tylko wtedy mozna bowiem pomoc jej w rzetelny i konkretny
sposob. O czym Twéj znajomy rozmysla o drugiej nad ranem? Jakie
ma zdolnosci? Czym sie interesuje? Zadawanie pytania: ,W czym
moge Ci pomoéc?” bezposrednio po nawigzaniu nowej znajomosci
nalezy uzna¢ za przejaw nadgorliwosci. Najpierw trzeba druga osobe
lepiej poznad.

Wreszcie, gdy juz zrozumiemy potrzeby, wyzwania i pragnienia
naszego znajomego, nalezy poszukaé sposobu, aby podarowa¢ mu
drobny prezent. Nie chodzi tu bynajmniej o karte podarunkowa do
wykorzystania w serwisie Amazon.com ani o pudetko cygar. Cho-
dzi raczej o co$§ niewymiernego, co Ciebie prawie nic nie kosztuje,
a dla drugiej osoby moze mie¢ istotne znaczenie. Za klasyczny przy-
kiad takiego drobnego podarunku mozna uzna¢ przydatna informa-
cje albo artykul, propozycje posrednictwa przy zawieraniu nowej
znajomosci albo rade. Przekazywanie ludziom drogich prezentéw
przynosi skutek przeciwny do zamierzonego — moze sie bowiem
kojarzy¢ z tapowka. Najlepsze bedzie co$ niedrogiego, ale za to prze-
myélanego.

Poszukujac pomysiu na ten podarunek, warto zastanowi¢ sie nad
wlasnymi wyjatkowymi do$wiadczeniami i umiejetnosciami. Co ta-
kiego masz, czego druga osoba nie ma? Wezmy moze przyklad bar-
dzo hipotetyczny. Jaki podarunek moéglby ucieszy¢ Billa Gatesa?
Prawdopodobnie nie zadowoli go nowa znajomos$¢, poniewaz ma
pelng swobode nawiazywania kontaktéw. Zapewne nie sprawdzi sie
tez artykul na temat Gates Foundation, bo prawdopodobnie Gates
sam udzielal wywiadu do tego tekstu. Raczej nie sprawisz mu przy-
jemnosci, inwestujac w jeden z jego pomystoéw — akurat pieniedzy
mu nie brakuje. Lepiej zatem pomysle¢ o drobiazgach. Jezeli stu-
diujesz albo masz dobrego przyjaciela czy rodzefistwo na studiach,
mozesz przesta¢ Gatesowi informacje na temat waznych trendéow
kulturowych czy technologicznych zarysowujacych sie w rzeczywi-
stoéci studenckiej. Swieze informacje dotyczace nastawienia i po-
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czynan studentéw, czyli mltodego pokolenia, zawsze sie przydaja,
a trudno do nich dotrze¢ bez wzgledu na posiadane zasoby finan-
sowe. Zastanéw sie, co konkretnie wiesz lub masz, a czym nie dys-
ponuja inni. Cata sztuka robienia drobnych podarunkéw polega na
tym, by przekaza¢ drugiej osobie co$ wyjatkowego tylko dla nas.

Jesli przyjmiemy, ze najlepszy sposéb na wzmacnianie relacji sta-
nowi udzielanie pomocy, to drugie w kolejnosci bedzie korzystanie
z pomocy innych. Ben Franklin zalecal: ,Jezeli chcesz nawigzywac
przyjaznie, pozwol sobie wyswiadczy¢ przystuge”. Do pomocy nie
powiniene$ podchodzi¢ ani sceptycznie (,Czym sobie na to zastu-
zytem?”), ani podejrzliwie (,Ciekawe, co si¢ za tym kryje”). Czasami
rzeczywiscie warto zastanowic sie dwa razy, ale nie jest to regula.
Ludzie lubia pomaga¢ innym. Jesli kto§ proponuje, ze przedstawi
Cie osobie, ktéra bardzo chcialby$ poznac¢, albo przekazuje Ci cenne
informacje na wazny dla Ciebie temat, przyjmij te pomoc i za nig
podziekuj. Wszyscy poczuja sie od tego lepiej, a Ty zacie$nisz wiez
z druga osoba.

W roli mostu

Wspiera¢ ludzi mozna poprzez przedstawianie ich innym osobom
lub dzielenie sie z nimi do$wiadczeniami, do ktérych nie mogliby
uzyska¢ dostepu w inny sposéb. Innymi stowy, warto funkcjono-
wac w réznych spotecznosciach i kregach towarzyskich i wcielac sie
w role mostu dla swoich znajomych. Osobiscie Iacze pasje przedsie-
biorcza z zamitowaniem do tworzenia gier planszowych. W zwiazku
z tym wielu moim przyjaciolom przedsigbiorcom mialem juz okazje
zaprezentowac niemiecka gre ,Osadnicy z Catanu”. W Dolinie Krze-
mowej powstala cala spolecznos$¢ milosnikéw tej planszéwki. Ponad-
to Iacze rowniez moje do$wiadczenia zwigzane z konsumenckimi
produktami internetowymi z zamilowaniem do filantropii, dlatego
pomagam organizacjom takim jak Kiva czy Mozilla. Za moim po-
Srednictwem pewne informacje i doSwiadczenia moga przeplywac
miedzy $wiatem projektéw realizowanych dla zysku i nie dla zysku.
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Z racji swoich doswiadczen i umiejetnosci Ben pelni funkcje mostu
miedzy swoimi przyjaciéimi w Kalifornii i znajomymi z Ameryki La-
cinskiej, miedzy dwudziestoletnimi i znacznie starszymi przedsie-
biorcami, miedzy przedstawicielami Swiata biznesu i ludZzmi z bran-
zy wydawniczej. Niewykluczone, ze Ty réwniez mozesz rozwijac
umiejetnosci, zainteresowania i doswiadczenia w dwoéch lub wiecej
dziedzinach, aby nastepnie petni¢ funkcje mostu miedzy dwoma
kregami, ktorych uczestnicy pragna nawiazac ze soba kontakt. Jesli
tak jest, bedziesz bardzo pomocny dla innych.

Staty kontakt i pierwsze skojarzenia

Nie ma nic gorszego niz niespodziewana wiadomos¢ e-mail od kogos,
z kim sie nie rozmawialo od trzech lat: ,Czes¢, poznalismy sie kilka
lat temu na pewnej konferencji. Stuchaj, szukam pracy w marketin-
gu. Slyszales moze o jakiej$ ofercie?”. Od razu myslisz sobie: ,Tak,
jasne, kontaktujesz sie ze mna tylko dlatego, ze czego$ potrzebujesz”.

Gdy zapracowany czlowiek odbiera wiadomo$¢ z pytaniem, czy
zna kogo$, kto moéglby zaja¢ wakujace stanowisko, albo czy méglby
poleci¢ jakiego$ eksperta w danej dziedzinie, do glowy przychodza
mu zwykle osoby, z ktérymi niedawno utrzymywal kontakt. Czy
taki kto$ pomysli o Tobie, gdy przez jego biurko przewinie sie cieka-
wa propozycja? Stanie sie tak tylko pod warunkiem, ze znajdujesz
sie gdzie§ w goérnych rejonach jego skrzynki odbiorczej albo Zrédel
informagji.

Z technicznego punktu widzenia podtrzymywanie kontaktu
zludZmi nie stanowi wigkszego problemu. Zupelnie co innego moz-
na jednak sadzi¢ na podstawie licznych, pelnych zazenowania uspra-
wiedliwien dla wielomiesiecznej przerwy w kontakcie: ,Przepraszam,
naprawde kiepsko sobie radze z podtrzymywaniem znajomosci”.
Zupelnie, jak gdyby napisanie krétkiej wiadomosci e-mail nalezato
do wrodzonych zdolnosci czlowieka, takich jak chocby orientacja
w terenie. Tymczasem aby utrzymywac kontakt ze znajomymi, wy-
starczy po prostu odrobina dobrej woli, dobra organizacja i proak-
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tywne nastawienie. Prawdopodobnie nieraz zetknate$ sie juz z po-
pularnymi radami na ten temat. Ponizej zostalo przedstawionych
kilka nieoczywistych rzeczy, o ktérych warto pamietac.

e Najprawdopodobniej nie zawracasz nikomu glowy. Jezeli chodzi
o podtrzymywanie kontaktu, ludzie czesto obawiaja sie, ze druga
osoba odbierze ich wysilki jako irytujaca prébe narzucania sie. Pi-
szesz do kogo$ z pytaniem, czy nie wybralby sie z Tobg na kawe. Nie
dostajesz odpowiedzi. Tydzien p6zniej wysylasz te samg wiadomos¢
i ponownie nic. Co teraz? Czy jesli ponowisz prdbe, nie wyjdziesz
przypadkiem na desperata? Céz, to zalezy. Zwykle nie. Nawet jesli
nie otrzymujesz odpowiedzi, staraj sie uprzejmie podtrzymywac
kontakt. Stosuj mieszanke wiadomosci, podarunkéw, budowania
relacji. Skrzynke pocztowa wspodlczesnego czlowieka zasmieca taka
ilos¢ tresci, ze czasami e-maile po prostu gdzies sie gubia. O odmowie
mozesz mowié¢ dopiero wtedy, gdy uslyszysz kategoryczne ,nie”.

o Prébuj generowac wartosé. Kontaktuj sie z druga osoba, gdy mo-
zesz zaproponowac jej co$§ wiecej niz tylko ogélng zyczliwosé czy
kilka uwag natury osobistej, a wiec na przyklad wtedy, gdy natknate$
sie na wzmianke o niej w mediach, przeczytale§ artykul jej autor-
stwa lub fragment jej wypowiedzi albo znasz odpowiedniego kan-
dydata na stanowisko, na ktére prowadzi rekrutacje. Wiadomos¢
z pytaniem: ,Co stycha¢?” na nikim nie robi wrazenia.

o Jezeli cheesz unikngc nadmiernego spoufalania sig, nadaj probie pod-
trzymania kontaktu charakter masowy. By¢ moze dziwnie sie czujesz
z my$la, ze mialby$ sie kontaktowa¢ z kolega z klasy, z ktérym nie
rozmawiale$ od wielu lat. W takim razie skorzystaj ze wskazéwki
pozornie sprzecznej ze wszystkimi zasadami nawotujacymi do per-
sonalizacji komunikacji. Sprébuj mianowicie osadzi¢ probe kontaktu
w ramach pewnego bardziej ogélnego procesu, na przyklad: ,Od-
nawiam ostatnio kontakty z dawnymi kolegami z klasy. Co u Ciebie
stycha¢?”. Dzieki temu nie bedziesz sie tak dziwnie czué. Gdy juz
uda Ci sie ponownie nada¢ relacji bardziej osobisty charakter, mo-
zesz powréci¢ do stosowania spersonalizowanych wiadomosci.

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

136 JESTES START-UPEM

o Jeden lunch jest wart wigcej niz dziesigtki e-maili. Godzinny lunch
wzmacnia wiez w podobnym stopniu jak kilkadziesiat wiadomo-
Sci elektronicznych, zatem jesli tylko mozesz, spotykaj sie z ludzmi
osobiscie.

o Media spotecznosciowe. Media spolecznosciowe sprawdzaja sie
szczegodlnie dobrze, jesli chodzi o bierne podtrzymywanie kontaktu.
Ty kierujesz pewna wiadomos¢ do wszystkich czlonkéw swojej sie-
ci kontaktéw czy grupy obserwujacych — jesli kto$ zechce Ci na nia
odpowiedzie¢, moze to zrobi¢, ale do niczego nie musi czu¢ sie zo-
bowigzany. Poniewaz wielu ludzi nie reaguje na aktualizacje statu-
s6w, tweety czy publikowane artykuly, moze nam sie wydawag, ze
nikt tego nie czyta. To nieprawda. Taki stopniowy, regularny na-
plyw pojedynczych informacji (nawet tych nieco frywolnych) skut-
kuje powstaniem rzeczywistej wiezi miedzy Toba a Twoja spolecz-
noscia internetowa. Korzystaj wiec z serwisu LinkedIn do publikacji
informacji o charakterze zawodowym, na Facebooku umieszczaj
wiadomosci o charakterze prywatnym, a za posrednictwem Twittera
zwracaj sie do obu tych grup.

Jezeli stracite$ z kim$ kontakt, postaraj sie go odnowi¢. Nie po-
skramiaj w sobie entuzjazmu, mozesz zacza¢ od wyrazenia lekkiego
zazenowania (,Kope lat”). Odnowienie niegdys$ bliskich kontaktéw
ze znajomymi ze szkoly, z poprzedniej pracy czy z dawnego miej-
sca zamieszkania sprawia niekiedy wielka przyjemnos¢. To jeden
z najprostszych sposobéw na budowanie ,nowych” istotnych relacji.

Utwoérz ,,fundusz interesujgcych ludzi”

Sluchajac o znaczeniu podtrzymywania kontaktu, prawdopodobnie
kiwasz potakujaco glowa. Czy jednak rzeczywiscie podejmujesz
starania w tym kierunku? Zmiana zachowania to co$, co przychodzi
nam z trudem. Gdy trzeba faktycznie zrobic to, co wydaje nam sie
wazne, czesto odczuwamy pokuse, by odlozy¢ to na jutro. Wlasnie
dlatego Steve Garrity i Paul Singh przewidzieli w swoim budzecie
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i harmonogramach konkretny czas i srodki na podtrzymywanie kon-
taktéw — aby nie mie¢ wymowki i sie od tego nie uchylac.

Steve Garrity studiowal informatyke na Stanfordzie, a latem od-
bywat staze w startupach. W 2005 roku konczyl studia z przekona-
niem, ze chce zalozy¢ wlasna firme technologiczng w Dolinie Krze-
mowej. Poniewaz jednak cale swoje dorosle zycie spedzit w rejonie
San Francisco, z pewnym niepokojem my#lat o tym, Ze natychmia-
stowe rozpoczecie wlasnej dziatalnosci na zbyt wiele lat przywigze
go do jednego miejsca. Chcial najpierw zmieni¢ na chwile otocze-
nie. Podjat wigc prace jako inzynier w firmie Microsoft w poblizu
Seattle. Zajmowal si¢ mobilnymi technologiami wyszukiwania. Seattle
stanowilo dla niego nowe otoczenie, a Microsoft byl duza firma.
Garrity nigdy nie planowal na dluzsza mete pozostawaé ani w tym
miejscu, ani w duzej firmie, ale uznatl te nowe doswiadczenia za
pouczajace.

Martwila go tylko jedna rzecz. Co sie stanie z sieciag kontaktow,
ktérg zbudowal sobie w Dolinie Krzemowej, a ktéra obejmowata
przedsiebiorcéw, inwestoréw i réznych innych znajomych? Wiedziat,
ze pewnego dnia tam wrdci, aby zalozy¢ wlasna firme. Nie chciat
straci¢ kontaktu z tymi wszystkimi ludzmi. Postanowit sobie zatem,
ze bedzie podtrzymywal znajomosci w rejonie San Francisco. Wy-
kazal si¢ przy tym duzg kreatywnoscig. Zamiast po prostu koncen-
trowac sie na duzym znaczeniu kontaktéw (i w koncu wiele z nich
straci¢, jak to zwykle bywa), postanowil z géry wyasygnowac czas
i pieniadze na podtrzymywanie tych relacji. Garrity uznat, ze skoro
stan Waszyngton nie pobiera podatkéw od przychodéw osobistych
(ani korporacyjnych), to mieszkajac tam, oszczedza pewna kwote,
ktéra musiatby odda¢ wiladzom, gdyby przebywat na stale w Kali-
fornii. Przeprowadzajac sie do Seattle, podjal postanowienie, ze 7 ty-
siecy dolaréw ze swoich oszczednosci zakwalifikuje jako ,fundusz
na Kalifornie”.

Obiecat sobie, ze bedzie latal do San Francisco, gdy tylko kto$ in-
teresujacy z Doliny Krzemowej zaproponuje lunch, obiad czy kawe.
Zamierzal traktowa¢ loty samolotowe podobnie jak godzinng podréz
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samochodem. Pewnego razu zadzwonil do niego jeden z dawnych
profesoréw ze Stanforda, nieSwiadomy faktu, ze Garrity sie prze-
prowadzil. ,Steve, zaprosilem na jutrzejszy wieczor kilku naprawde
fajnych studentéw. Mysle, ze powinienes ich pozna¢. Chcesz wpas¢?”.
Steve przyjal propozycje i zarezerwowatl lot do San Francisco. Na-
stepnego wieczoru stawil sie w domu profesora i zapukat do drzwi
wolng reka — w drugiej trzymat walizke. Poniewaz juz wczesniej
odlozyl sobie pienigdze na tego typu wyjazdy, nie musial si¢ przej-
mowac kosztami lotéw ani rozwazaé kazdej decyzji z osobna.

W ciagu trzech lat przepracowanych w firmie Microsoft Garrity
odwiedzal rejon San Francisco przynajmniej raz w miesigcu. Opla-
cito mu sie to. Gdy w 2009 roku wrécit do Kalifornii, zatozyt firme
Hearsay Labs. Rozkrecil ten projekt wspdlnie z przyjacielem z San
Francisco, u ktérego sypial na kanapie podczas swoich licznych piel-
grzymek z Seattle.

Nie tylko Garrity doszedl do wniosku, ze nalezy podja¢ pewne
konkretne kroki, aby skutecznie mobilizowa¢ sie do podtrzymywa-
nia kontaktéw. Paul Singh dorastal, studiowal i rozpoczynat kariere
zawodowa w Waszyngtonie. W 2007 roku przeprowadzit si¢ do p6t-
nocnej Kalifornii, aby tam podja¢ prace w firmie technologicznej.
Martwit sie, ze na skutek przeprowadzki na Zachodnie Wybrzeze
straci kontakty z ludZzmi ze Wschodniego. Postanowit wiec odklada¢
3 tysiace dolaréw rocznie na loty do Waszyngtonu, aby moc tam
spedzac czas ze starymi znajomymi. Paul przeznaczat te srodki nie
tylko na podtrzymywanie dotychczasowych znajomosci, ale réw-
niez na nawigzywanie nowych. Oszczednosci te nazywat ,fundu-
szem interesujacych ludzi” — przeznaczatl je bowiem na podtrzy-
mywanie i nawigzywanie kontaktéw z ciekawymi ludZzmi. Po kilku
latach pobytu w rejonie San Francisco Singh wrécit do Waszyngto-
nu i pracuje dla malego funduszu inwestycyjnego. Swojego nowego
szefa poznal dzieki srodkom z funduszu interesujacych ludzi. Gdy
jego zarobki wzrosty, Singh zwiekszyl kwote przeznaczang na ten
cel do tysiaca dolarow miesiecznie. Teraz wykorzystuje te pienigdze
przede wszystkim na utrzymywanie sieci kontaktow, ktéra zbudo-
wal podczas pobytu w rejonie San Francisco.

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke


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

Wazna sie¢ kontaktow 139

Ksztattowanie statusu w relacjach z poteznymi ludzmi

Jezeli zalezy Ci na podtrzymywaniu relacji z zapracowanymi po-
teznymi ludZmi, musisz zwréci¢ baczng uwage na kwestie statusu.
Status to pojecie obejmujace zakres wladzy, prestiz i pozycje danej
osoby w okreslonym srodowisku w danym momencie. Nie ma cze-
go$ takiego jak uniwersalna zyciowa hierarchia, status to bowiem
kwestia wzgledna i dynamiczna. David Geffen moze sie pochwalié
wysokim statusem w $wiecie przedsiebiorcéw, ale Steven Spielberg
z pewnoscig przy¢émilby jego blask. Brad Pitt to niewatpliwie czlo-
wiek o wysokim statusie, gdyby jednak znalazl si¢ w pomieszczeniu
pelnym inzynieréw informatykéw zaabsorbowanych praca nad pro-
jektem programistycznym, nie mialoby to najmniejszego znaczenia.
O Prezydencie Stanéw Zjednoczonych méwi sie czesto, ze to najpo-
tezniejszy czlowiek na $wiecie, a tymczasem w pewnych dziedzi-
nach Bill Gates ma zdecydowanie szersze mozliwosci. Z kolei sa takie
dziedziny zycia, w ktérych Oprah Winfrey moze dokona¢ wiecej niz
Bill Gates. Status czlowieka zalezy od biezacych okolicznosci i skla-
du jego otoczenia.

W rzadko ktérej ksigzce dotyczacej biznesu czy kariery mozemy
przeczyta¢ cokolwiek o statusie. Zagadnienie to zostaje czesto ze-
pchniete na dalszy plan, ustepujac miejsca frazesom typu: ,Traktuj
ludzi z szacunkiem”, ,Szanuj czas innych ludzi”. To dobre rady, ale
bynajmniej nie wyczerpuja one tematu. Czy nam sie to podoba, czy
nie, r6znego rodzaju proby sil, rozgrywki i préby podkreslenia wia-
snego statusu stanowig integralny element rzeczywistosci bizneso-
wej. Zjawiska te warto dobrze rozumie¢ w szczegoélnosci wtedy, gdy
ma sie do czynienia z ludZmi potezniejszymi od siebie.

Robert Greene, zanim zostal autorem bestseller6w, pracowat
w Hollywood, w agencji specjalizujacej sie w sprzedazy réznego ro-
dzaju poruszajacych historii czasopismom, producentom filmowym
i wydawcom. Jego praca polegata na poszukiwaniu takich historii.
Jako czlowiek z zamilowaniem do rywalizacji Greene chciat by¢ naj-
lepszy w swojej dziedzinie. Jak sam wspomina, z wyszukiwaniem
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opowiesci, ktére nastepnie stawaly sie kanwg artykuléw prasowych,
ksigzek czy filméw, radzil sobie lepiej niz ktérykolwiek z jego wsp6l-
pracownikow.

Pewnego dnia szefowa poprosita go na rozmowe i powiedziala,
ze nie jest specjalnie zadowolona z jego pracy. Nie powiedziala, o co
jej konkretnie chodzi, dala mu jednak wyraznie do zrozumienia, ze
dostrzega jaki$ problem. Greene byl bardzo zaskoczony. Pozyskiwat
mnoéstwo historii, ktére agencja z powodzeniem sprzedawata, skad
wiec te pretensje? Musialo chodzi¢ o co$ innego. Greene zastanawiat
sie, czy przypadkiem kiepsko sie nie komunikuje. Przypuszczat tez,
ze moze chodzi¢ o kwestie interpersonalne. Postanowil skupi¢ sie
w wiekszym stopniu na kontaktach z przelozong, na komunikacji
i zdobywaniu sympatii. Spotykal sie z szefowa i przedstawial jej swdj
proces oraz tok myélenia. Nic si¢ nie zmienilo — réwniez to, ze Greene
nadal zdobywal naprawde dobre historie. Pewnego razu podczas
spotkania zespolu zrobila sie goraca atmosfera i szefowa przerwata
zebranie. Powiedziala Greene’owi, ze niewlasciwie sie zachowuje.
Nie podata zadnych szczeg6l6w, wspomniala jedynie, Zze nie potrafi
stucha¢ i ma nieodpowiedni stosunek do ludzi.

Kilka tygodni pdzniej, nie wiedzac, czym sobie zastuzyt na taka
niedookreslong krytyke, tym bardziej w obliczu dobrych wynikéw,
Greene zrezygnowal z pracy. Praca, w ktorej teoretycznie mogiby
odnies¢ wielki sukces zawodowy, okazala sie koszmarem. Przez kil-
ka nastepnych tygodni Greene zastanawial sie, dlaczego stosunki
z szefowa mu sie nie ulozyly.

Zakladal, ze powinien koncentrowac sie przede wszystkim na
skutecznym wykonywaniu swojej pracy i demonstrowaniu wszem
wobec swojego talentu. Doszed! jednak do wniosku, Ze sumienne
wywiazywanie si¢ z zawodowych obowiazkéw to jeszcze za malo.
Najwyrazniej nie uSwiadamial sobie, Ze obnoszac sie ze swoim ta-
lentem, umniejszal autorytet szefowej w oczach wspdétpracowni-
kéw. Nie poradzil sobie z kwestig ksztaltowania statusu w swoim
otoczeniu. Nie wziagl pod uwage tego, ze inni ludzie mogg sie czu¢
niepewnie, obawiac sie 0 swoja pozycje i swoje ego. Nie udato mu
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sie nawiaza¢ relacji z ludZmi znajdujacymi sie powyzej i ponizej nie-
go w organizacyjnej hierarchii. Za to wszystko przyszlo mu zaplacic
cene w postaci utraty pracy.

Wszyscy niby sg rowni, ale jednak nie sg

Wszyscy ludzie rodzg si¢ réwni i majg przyrodzone, niezbywalne
prawo do zycia, wolnosci oraz dazenia do szczeécia. Prawa te gwa-
rantuje sie¢ kazdemu bez wzgledu na ple¢, rase i wyznanie. Jezeli
czlowiek popelni przestepstwo, moze straci¢ wolnos¢, nikt nie moze
go jednak pozbawi¢ podstawowych ludzkich praw, takich jak wy-
zywienie czy godne warunki bytowe (tak to w kazdym razie wyglada
w spoleczenistwach cywilizowanych). Wszyscy jestesmy w réwnym
stopniu ludzmi. Kazdy, kto zyje, zastuguje na poszanowanie swojej
podstawowej godnosci. Koniec i kropka.

Pod wszystkimi innymi wzgledami ludzie jednak nie sa sobie row-
ni. Nie zyjemy w spoleczenstwie egalitarnym. Ludzie dokonuja r6z-
nych wyboréw. Niektérzy maja w zyciu wiecej szczedcia niz inni.
Wystarczy poréwnaé dwoéch finansistéw z Nowego Jorku, ktérzy na
co dzien chodza do pracy w garniturach i pod krawatem. Z pozoru
wydaja sie mie¢ taki sam status, ale w rzeczywistosci jeden z nich
zawsze bedzie (faktycznie lub subiektywnie) bardziej speiniony za-
wodowo, potezny, bogaty, inteligentny, zapracowany czy stawny.

Réznice statusu — zaréwno te rzeczywiste, jak i te subiektywne
— rzutuja na to, czego sie od kazdego z nas oczekuje w danej sytu-
acji spolecznej. Ponizsze scenariusze pokazuja, w jaki sposéb niesto-
sowne postepowanie moze urazi¢ drugg osobe o rownym badz wyz-
szym statusie. Wskazuja tez, jak mozna unikaé tego typu bledow.

e Piszesz e-mail do wiceprezesa odpowiedzialnego za rekruta-
cje w firmie, w ktérej chcialby$ pracowac. Przesytasz mu swoje CV
i proponujesz spotkanie w kawiarni w okolicy swojego miejsca za-
mieszkania.
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Takie spotkanie powinno sie odby¢ na warunkach dogodnych
dla osoby o wyzszym statusie, czyli w terminie i miejscu naj-
bardziej odpowiadajacym adresatowi takiej wiadomosci. W ko-
respondencji kierowanej do osoby o wyzszym statusie nalezy
zaproponowac spotkanie w jej biurze lub w jego poblizu.

e Spozniasz sie na spotkanie z menedzerem produktu, z ktérym
wspolpracujesz.

Spoznianie sie to klasyczna zagrywka czlowieka wladzy, czy-
telny sygnal: ,M6j czas ma wigksza warto$¢ niz Twoj, wiec
mozesz na mnie poczekac”. Oczywiscie kazdemu zdarza sie
czasem spozni¢ z powoddw niezaleznych od jego woli, wigc
nie zawsze nalezy przywigzywaé wage do takiego zdarzenia.
Zwykle jednak o czyms$ to §wiadczy. Zastanéw sie nad tym:
czy pozwolitby$ sobie na sp6znienie, gdybys miat sie spotkac
z Barackiem Obamg? Na pewno nie.

o Ty iTwdj wspotpracownik pracujecie na stanowisku asystenta
w dziale marketingu. On wspomina, ze przygotowuje pewna oferte.
Ty wychodzisz z propozycja: ,Chetnie rzuce na to okiem i powiem
Ci, co mozna poprawic”.

Z pozoru brzmi to nieszkodliwie i zwykle takie wlasnie jest.
Nalezy jednak zachowa¢ ostroznos¢. Gdy sam z siebie wycho-
dzisz z propozycja wprowadzania poprawek do czyjej$ pracy,
sugerujesz, ze potrafisz dostrzec w niej niedociagniecia, ktére
drugiej osobie umknely, i Ze ona powinna chetnie przyjac
Twoje uwagi. Jezeli Twéj wspotpracownik i Ty macie podob-
ny status, on moze nie chcie¢ przyjmowac od Ciebie tego ty-
pu rad. Zamiast docenia¢ Twoje zaangazowanie, moze mieé¢
do Ciebie zal.

Pamietaj, ze nawet jesli nie prébujesz nikomu narzuca¢ wlasnego
autorytetu, nieumyslna proba sil to nadal préba sil. Zamiast zaimpo-
nowaé w ten spos6b waznej osobie, mozesz ja do siebie zniechecié.
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Bynajmniej nie chodzi o to, Ze powiniene$ podlizywa¢ si¢ ludziom
o wyzszym statusie. Niewolnicze potakiwanie nie zrobi na nikim
wrazenia, a moze zosta¢ odebrane jako przejaw nieszczerosci. Nie
nalezy takze okazywa¢ braku szacunku ludziom o nizszym statusie
czy afiszowac sie z wlasna pozycja. Zbytnie pysznienie sie zniecheca
podwladnych, albowiem bywa odbierane jako przejaw braku pew-
nosci siebie. Z powyzszych rozwazan plynie wniosek, ze niektérzy
ludzie powinni wykazywa¢ sie nieco wieksza finezja. Aby z powo-
dzeniem budowac relacje z czlowiekiem o wyzszym statusie, nalezy
wykaza¢ sie przede wszystkim gotowoscia do dostosowania sie.

Przestrzen spoleczna na wyzynach wladzy i wplywoéw to nie-
bezpieczny teren. Chcac podtrzymywac i wzmacniaé relacje z sze-
fem, szefem szefa, najwazniejszymi przedstawicielami wtadz czy
innymi wysoko postawionymi osobami, trzeba przede wszystkim
uwzglednia¢ oczekiwania co do zachowan spolecznych wynikajace
z nieréwnowagi pozycji. Sumienne podejscie do tej kwestii pozwala
wiele osiagnaé.

Kiedy dac sobie spokoj?

Ludzie sie zmieniajg. Ty sie zmieniasz. Niektore relacje po prostu
nie maja szans przetrwaé proby czasu. W przypadku braku silnego
bodzZca do zmian niestety czasem pozwalamy im trwac sila bezwlad-
nosci i podtrzymujmy znajomosci, z ktérych tak naprawde naleza-
loby zrezygnowac.

Szczegoblnie podatni na to zjawisko sg przedstawiciele pokolenia
Y. Na etapie studiow spedzamy duzo czasu w towarzystwie ludzi
w podobnym wieku i wspdlnie zdobywamy wiele r6znych doswiad-
czen. Podczas kolacji czesto tocza sie¢ rozmowy o tym, co ten albo
tamten powiedzial wczoraj wieczorem na imprezie w akademiku.
Tymczasem w pdzniejszym zyciu ludzie nie spedzajg ze soba kaz-
dej sekundy, w zwiazku z czym znajomi musza faktycznie podziela¢
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pewne pasje i wartosci. Te zainteresowania i stosunek do zycia pod-
legaja jednak zmianom. Do wielkich atutéw dorostosci zalicza sie to,
ze stale poznajemy ludzi, ktérzy wykazuja zainteresowania podobne
do naszych i podchodza do zycia z podobnym entuzjazmem. Czesto
dochodzi wiec do sytuacji, w ktérej przyjaciele ze szkoly czy z dzie-
cinstwa nie interesuja nas juz tak bardzo jak nowi znajomi (cho¢ oczy-
widcie pozostajag waznym elementem naszej emocjonalnej historii).
Co robi¢ w takich sytuacjach?

Z cala pewnoscia co$ — poniewaz jesli bedziemy sie uparcie trzy-
mac starych znajomosci, zabraknie nam czasu i energii na rozwija-
nie nowych. Znowu wracamy do problemu aparatu cyfrowego. Po
prostu zabraknie nam miejsca w pamieci urzadzenia. Inaczej jednak
niz w przypadku aparatu cyfrowego, nie nalezy po prostu ,kaso-
wac” znajomoéci, ktoérej nie chcemy kontynuowac. Powinni$Smy ra-
czej pozwoli¢ jej stopniowo obumrzeé. W przypadku pewnego ro-
dzaju znajomo&ci jest to zupelnie naturalna kolej rzeczy. Inaczej niz
w komediach romantycznych, przyjaciele rzadko zrywaja kontakt
z jakiego$ konkretnego powodu. Nawet jesli drogi dwojga znajo-
mych sie rozchodza i relacja powoli obumiera, zaufanie miedzy ni-
mi pozostaje. W przeciwienstwie do wigkszosci rozstan pdzniej sto-
sunkowo latwo jest im odnowic¢ i odbudowaé znajomos¢, jesli ich
drogi ponownie sie zejda.

Wiele relacji obumiera bez udzialu naszej Swiadomosci, w spo-
sOb raczej niefortunny. Nalezy zatem aktywnie podtrzymywac te
kontakty, na ktérych nam zalezy, i $wiadomie pozwoli¢ na zanik
tych, ktére nie wydaja nam sie istotne.
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INWESTOWANIE W SIEBIE

Jutro

o Przejrzyj kalendarz z ostatniego pétrocza i wskaz pig¢ 0séb, z ktorymi
spedzasz najwigcej czasu. Czy pozytywie oceniasz wptyw, jaki te osoby na
Ciebie wywierajg?

W przysztym tygodniu

e Przedstaw sobie dwie osoby, ktére Ty znasz, a ktére nie znajq sie
wzajemnie. Upewnij sig, ze ta znajomo$¢ przyda sie obu stronom. (Jesli po-
trzebujesz dodatkowej pomocy w formutowaniu wiadomos$ci wprowadzaja-
cej, zajrzyj na strone startupofyou.com). W dalszej kolejno$ci zastandw sie,
z jakimi wyzwaniami sie chwilowo zmagasz, i popro$ swoich obecnych zna-
jomych, by przedstawili Cie komus, kto mégtby Ci poméc. Aby nadaé temu
procesowi impet, zaproponuj upatrzonemu nowemu znajomemu drobny po-
darunek (na przyktad artykut, ktéry moze go zainteresowac).

o \Wyobraz sobie, ze wtasnie dzi$ stracite$ prace. Do ktdrych dziesie-
ciu 0s6b zwrocisz sie z prosba o rade? Skontaktuj sie z nimi juz teraz, nawet
jesli chwilowo niczego konkretnego od nich nie potrzebujesz.

W przysztym miesigcu

o \Wyhierz ze swojej sieci kontaktéw jedng osobe, ktérg zakwalifiko-
watby$ jako staby kontakt, ale z ktérg mégtby Cie potaczyé silny sojusz.
Postaraj sie zapewni¢ tej osobie aktywne wsparcie w postaci drobnych
podarunkdw. Moze to by¢ chocby interesujacy dla niej artykut, pomoc w opra-
cowaniu prezentacji albo namiary na oferte pracy. Przez kilka kolejnych mie-
sigcy postaraj sie inwestowac czas i energig w tg znajomos¢.

e Utwdrz ,fundusz interesujgcych ludzi”, na ktérych bedziesz przezna-
cza¢ automatycznie okre$lony odsetek swojego wynagrodzenia. Potraktuj
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te pienigdze jako $rodki na kawe, lunche i okazjonalne bilety lotnicze, dzigki
ktérym nawigzujesz nowe znajomosci i podtrzymujesz stare.

Wiadomosci z sieci

Chodzi nie tylko o ludzi, ktérych Ty znasz. Chodzi réwniez o ludzi, ktérych
oni znajg. Oni, czyli Twoje kontakty drugiego i trzeciego stopnia. Zorganizuj
impreze, na ktdrg Twoi znajomi mogliby przyprowadzié¢ swoich znajomych.
Zapro$ na nig cztonkéw swojej szerokiej sieci kontaktdw.

Wiecej wskazdwek na temat inwestowania w sie¢ kontaktow
znajdziesz na stronie www.startupofyou.com.
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