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INTRO

Stoisz przy wysokim stoliku, trzymasz filizanke kawy,
ktorej wcale nie chciates, i wtasnie trzeci raz czytasz napis
na identyfikatorze cztowieka stojgcego dwa metry dalej,
jakby za chwile miat sie tam pojawi¢ komunikat: ,Mozesz
podejs¢, on tez nie wie, co robi”. To wydarzenie branzowe,
konferencja albo firmowe spotkanie, czyli miejsce stworzone
po to, zeby ludzie sie poznawali, a jednak potowa
uczestnikow  wyglada, jakby prébowata  dyskretnie
przeczeka¢ ewakuacje. Ktos obok moéwi z entuzjazmem:
+~Uwielbiam takie okazje do networkingu!”, a ty zastanawiasz
sig, czy istnieje mozliwos¢ zgtoszenia go do badan
naukowych. Wiesz, ze warto porozmawiac¢ z ludzmi. Wiesz
nawet, ze jedna dobra znajomos¢ moze kiedy$ oznaczac
ciekawszy projekt, polecenie, informacje o pracy albo
zwyczajnie osobe, do ktérej mozna napisaé: ,Stuchaj,
kojarzysz kogos, kto zna sie na tym?”. Problem polega na
tym, ze miedzy ,warto poznawac ludzi" a podejsciem do
obcego  cztowieka  znajduje  sie  dziwna  strefa
psychologiczna, w ktorej nagle zapominasz, jak zaczyna sig
rozmowe bez pytania o pogode. A przeciez pogoda tez juz
zrobita swoje. Pada. Wszyscy widza.

Networking ma wyjagtkowo kiepski PR, bo przez lata
sprzedawano go Ww najbardziej odstraszajgcej mozliwej
wersji: idZ na wydarzenie, poznaj jak najwiecej 0so6b,
wymien wizytéwki, opowiedz o sobie w trzydziesci sekund,
zostaw po sobie dobre wrazenie i najlepiej wro¢ do domu z
piecioma ,wartosciowymi kontaktami”. Brzmi mniej jak
budowanie relacji, a bardziej jak zawody w zbieraniu ludzi
do kieszeni marynarki. Jezeli nie masz naturalnej potrzeby
zagadywania nieznajomych przy bufecie o ,synergiach”,
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mozesz dojs¢ do logicznego wniosku, ze networking po
prostu nie jest dla ciebie. W rzeczywistosci problemem
czesto nie jest sama rozmowa, lecz forma, w ktorej
prébujesz jg sobie wyobrazi¢. Zaktadasz, ze musisz byc¢
btyskotliwy, przebojowy, interesujgcy od pierwszych
siedmiu sekund i mie¢ przygotowang historie zycia w wers;ji
TED Talk, najlepiej z puentg oraz delikathym CTA.
Tymczasem wiekszos¢ zawodowych relacji nie powstaje
dlatego, ze ktos idealnie ,sprzedat siebie” miedzy
croissantem a panelem o transformacji cyfrowej. Powstajg
dlatego, ze dwie osoby miaty sensowny powdd, zeby
porozmawia¢, a potem jedna z nich nie pozwolita tej
rozmowie umrze¢ natychmiast po odtozeniu kubka.

Dochodzi do tego jeszcze jeden ktopot: samo stowo
.networking” potrafi zmieni¢ zwyczajng ludzkg czynnos¢ w
co$ podejrzanie transakcyjnego. Gdy poznajesz sgsiada, z
ktérym podzniej wymieniasz sie informacjami o dobrym
fachowcu, nie mowisz, ze strategicznie rozbudowujesz
lokalny kapitat relacyjny. Po prostu znasz cztowieka z
trzeciego pigetra. W pracy natomiast ta sama mechanika
nagle dostaje garnitur, identyfikator na smyczy i $niadanie o
7:30, podczas ktérego ktos z petnym przekonaniem je
jajecznice, jednoczesnie opowiadajgc o skalowaniu biznesu.
To potrafi uruchomié¢ naturalny opér, zwtaszcza jesli nie
chcesz traktowaé¢ ludzi jak potencjalnych dostawcéw
przysztych korzysci. | dobrze. Sensowna sie¢ zawodowych
relacji nie powinna przypomina¢ katalogu czesci
zamiennych do kariery: ten cztowiek zna HR, tamta pracuje
w duzej firmie, a tego zachowamy na wypadek awarii
Linkedlna. Relacja zaczyna dziata¢c wifasnie wtedy, kiedy
przestaje by¢ wytgcznie kalkulacja.



Dlatego wiele osdb wybiera rozwigzanie, ktore jest bardzo
eleganckie, moralnie nieskazitelne i zawodowo $rednio
skuteczne: nikomu sie nie narzucac¢. Robisz dobrg robote,
jestes pomocny, odpowiadasz ludziom, kiedy piszg, ale sam
rzadko inicjujesz kontakt. Nie przypominasz o sobie, bo nie
chcesz sie wciskac. Nie prosisz o przedstawienie kogos, bo
.gtupio”. Nie odzywasz sie do dawnego wspotpracownika
przez dwa lata, a kiedy wreszcie naprawde czegos
potrzebujesz, pisanie wiadomosci zaczyna przypominac
probe odkopania kapsuty czasu. ,Cze$¢, dawno sie nie
odzywatem..." - i juz czujesz, jak cate zdanie pachnie
prosbg, choc jeszcze nawet jej nie napisates. W rezultacie
czekasz jeszcze tydzien, potem drugi, az sytuacja staje sie
pilna i nagle wiadomosc¢, ktorej nie chciates uczynic
interesowng, jest interesowna w stu procentach. Cztowiek
chciat unikng¢ niezrecznosci. Wyhodowat niezrgecznos$c
premium.

Druga popularna strategia polega na czekaniu, az relacje
zawodowe zrobig sie same. W koncu pracujesz z ludzmi,
uczestniczysz w spotkaniach, ktos zna kogo$, Linkedin
istnieje, wiec teoretycznie infrastruktura jest gotowa. To
troche jak posiadanie karnetu na sitownie i czerpanie
satysfakcji z faktu, ze obiekt znajduje sie stosunkowo blisko
domu. Sam dostep niewiele zmienia. Mozna przez piec lat
siedzie¢ na spotkaniach z tymi samymi trzydziestoma
osobami i nadal zna¢ wigkszos¢ z nich wyfgcznie jako ,ten
od budzetu”, ,ta z projektu” i ,cztowiek, ktory zawsze ma
wyciszony mikrofon, kiedy zaczyna mowic¢". Relacja
potrzebuje drobnego ruchu poza obowigzkowg wymiang
informacji: pytania, zainteresowania cudzag perspektywa,
krétkiego kontaktu po spotkaniu, przestania czego$, co
rzeczywiscie moze sie¢ komus przydac. Nie wielkiej kampanii



towarzyskiej. Jednego matego sygnatu: zauwazytem cig jako
cztowieka, nie tylko kwadracik w Teamsie.

Paradoks polega na tym, ze osoby najbardziej niechetne
networkingowi czesto majg cechy, ktére Swietnie nadajg sie
do budowania dobrych relacji zawodowych. Stuchajg, zanim
zaczng mowic¢. Nie chcg nachalnie sprzedawac siebie.
Zalezy im, zeby kontakt miat sens. Nie kolekcjonujg ludzi dla
liczby potaczen. Problem zaczyna sie wtedy, gdy rozsadng
nieche¢ do sztucznosci mylg z koniecznoscig catkowitej
biernosci. Mozna nie znosi¢ biznesowych sniadan i nadal
mie¢ rozbudowang sie¢ znajomosci. Mozna nie umie¢ wejs¢
do sali petnej obcych osbéb z energig prezentera teleturnieju i
nadal skutecznie poznawac ludzi. Mozna tez poprosi¢ o
kontakt, rekomendacje albo przedstawienie bez tworzenia
atmosfery, w ktorej druga osoba czuje, ze wifasnie zostata
wigczona do wielopoziomowego programu sprzedazy
suplementow. Klucz nie lezy w tym, zeby sta¢ sie bardziej
Jnhetworkingowym”. Chodzi o to, zeby przestac stawia¢ znak
rownosci miedzy relacjg a autopromocja.

Ta ksigzka nie zrobi z ciebie cztowieka, ktéry widzac sto
0sob w sali, mysli: ,Fantastycznie, dziewiecdziesigt dziewiec
nowych mozliwosci!”. Jezeli dzis na taki widok myslisz
raczej. ,Gdzie jest wyjscie i czy wypada juz iS¢?",
zachowanie podstawowych cech osobowosci jest
catkowicie dozwolone. Nauczysz sie natomiast
rozpoznawa¢ momenty, w ktoérych warto zrobi¢ maty krok
zamiast czeka¢ na idealng okazje. Zobaczysz, jak
rozpoczynac¢ rozmowy bez desperackiego przeszukiwania
pamieci w poszukiwaniu neutralnych tematow, jak konczyc
je bez nagtego zniknigcia w strong toalety i jak wraca¢ do
kontaktu pozniej, kiedy rzeczywiscie jest ku temu powdd.
Przyjrzymy sie tez temu, dlaczego prosba wydaje sie



znacznie wigekszym wydarzeniem w twojej gtowie niz czesto
jest dla odbiorcy oraz jak dac¢ drugiej osobie fatwy sposob
powiedzenia ,tak”, ,nie” albo ,nie teraz" bez emocjonalnego
podatku od znajomosci.

Najwazniejsza zmiana bedzie jednak mniej spektakularna.
Zamiast mysle¢ o networkingu jako o osobnej aktywnosci
wykonywanej w specjalnych warunkach - konferencja,
garnitur, kawa, plakietka z imieniem, obowigzkowe stanie
przy stoliku wysokos$ci parapetu - zaczniesz zauwazac, ze
zawodowe relacje powstajg gtownie pomiedzy tymi
wydarzeniami. W krétkiej wiadomosci po dobrym spotkaniu.
W pytaniu zadanym cztowiekowi, ktérego doswiadczenie
naprawde cie interesuje. W podzigkowaniu za konkretng
pomoc. W zapamietaniu, czym kto$ sie zajmuje, i
skojarzeniu go pdézniej z wtasciwg osobg. To nie wymaga
przebudowania charakteru ani zarezerwowania kazdego
czwartku na ,budowanie sieci”. Wymaga natomiast odrobiny
intencjonalnosci, bo relacje pozostawione wytgcznie
przypadkowi majg paskudny zwyczaj pojawiac sie wszedzie
poza momentem, kiedy akurat naprawde ich potrzebujesz.

Bedziemy tez uczciwi wobec jednej niewygodnej rzeczy:
czasem bedziesz chciat odezwac¢ sie do kogo$ wiasnie
dlatego, ze czego$ potrzebujesz. Nie trzeba dorabia¢ do
tego legendy o spontanicznym zainteresowaniu jego
ostatnimi trzema latami zycia. Doroste relacje zawodowe
obejmujg prosby, polecenia, pytania o mozliwos¢ kontaktu i
sytuacje, w ktorych jedna osoba moze drugiej cos utatwic.
Réznica miedzy rozsgdng prosbg a wykorzystywaniem ludzi
nie polega na tym, ze nigdy niczego od nikogo nie chcesz.
Polega miedzy innymi na sposobie, czestotliwosci, skali
oczekiwania i tym, czy dostrzegasz po drugiej stronie
cztowieka, ktéory ma wtasne obowigzki i petne prawo



odmoéwi¢. Mozna poprosi¢ konkretnie, krétko i z
szacunkiem. Bez pieciu akapitow wstepu, w ktérych
prébujesz ukry¢ fakt, ze za szostym znajduje sig pytanie.

Nie potrzebujesz wiec nowej osobowosci. Potrzebujesz
kilku zachowan, ktére mozna wykona¢ nawet wtedy, gdy po
catym dniu spotkan twoje zasoby spoteczne przypominajg
baterie telefonu pokazujgca trzy procent i komunikat ,tryb
oszczedzania energii”. Czasem wersjg minimum bedzie
jedna rozmowa zamiast dziesigeciu, jedna wiadomosc¢ po
wydarzeniu albo odezwanie sie do osoby, ktorg juz znasz,
zamiast polowania na kolejnych obcych. A jesli duze
wydarzenia rzeczywiscie sg dla ciebie najgorszym
mozliwym $rodowiskiem, Plan B nie brzmi ,musisz sig
przetamac”. Relacje mozna budowac inaczej - wolniej,
bardziej indywidualnie i wokot konkretnych spraw, w ktérych
rozmowa ma naturalny punkt zaczepienia. Networking nie
musi by¢ konkursem na cztowieka, ktory najdtuzej potrafi
sta¢ przy bufecie, trzymajgc talerzyk, kawe i jednoczesnie
wtasng godnosc.

Jezeli wiec do tej pory twoja strategia zawodowych relacji
brzmiata mniej wiecej ,bede dobrze pracowac, a odpowiedni
ludzie jakos sie o tym dowiedzg"”, nie bedziemy jej brutalnie
wyrzucac¢ przez okno. Dobra praca nadal jest Swietnym
poczatkiem. Po prostu nie zawsze posiada witasny dziat
marketingu, zdolno$¢ chodzenia po firmie i numer telefonu
do osoby, ktora za pot roku bedzie szukata doktadnie kogos
takiego jak ty. Warto jej troche poméc - nie przez
zamienienie siebie w chodzacg wizytéwke, lecz przez
budowanie normalnych, uzytecznych i uczciwych kontaktow
z ludZmi. Bez grania roli. Bez kolekcjonowania stu kontaktow
w jeden wieczor. |, co byé moze najwazniejsze, bez
koniecznosci przekonywania kogokolwiek, ze naprawde
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uwielbiasz biznesowe s$niadania. Jajecznica o 7:30 nadal
moze byc¢ po prostu zbyt wysokg ceng za rozwoj kariery.
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