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Skuteczny Networking. 10 prostych krokéw.

- Czesc! Widze Ze obstugujesz kamere. Jeste$ zawodowym operatorem kamery?

- Pomagatem swego czasu bratu w firmie zajmujgcej sie profesjonalnie nagrywaniem i
obrébkg. A teraz robie to okazjonalnie i z pasji.

- Super. A ile ci dajg za nagrywanie tego szkolenia?

- Darmowe uczestnictwo w tym szkoleniu.

- Zartujesz. Jeste$ w pracy obstugujgc prawie non stop kamere a w zamian za darmo
uczestniczysz w tym szkoleniu? Praca i szkolenie jednoczes$nie?

- Tak.

- W takim razie mam dla Ciebie lepszg propozycje. Nagraj moje szkolenie. A w zamian
otrzymasz darmowe uczestnictwo w tym samym szkoleniu w kolejnym terminie.
Przychodzisz po raz drugi na szkolenie bez kamery. Nie jeste$ wtedy w pracy - wtedy
jestes$ na szkoleniu. | uczestniczysz we wszystkich ¢wiczeniach, aby$ naprawde
korzystat z tego szkolenia. Kiedy jeste$ u mnie z kamerg to jestes w pracy. A kiedy
bedziesz po raz drugi bez kamery to bedziesz na szkoleniu. Zainteresowany?

- Zainteresowany. A czym sie zajmujesz?

przyktad z zycia autora

Prawa Autorskie © 2007-2008 Maciej Czekaj, Europejska Akademia Umystu
www.akademiaumyslu.eu | maciej.czekaj@akademiaumyslu.eu | +48.510 189 181




Skuteczny Networking. 10 prostych krokéw.

Spis Tre Sci

LT PR R PUP 4
KroK pIierwszy: Znaj SWOJ CElL.......cciiiiiiiiiiiiie ettt e e e e e e e e e e e e e e e e 6
Krok drugi: Wpierw daj co$ od siebie, co jest wartosciowe. Bezinteresownie.................. 6
Krok trzeci: Tworz okreslong i z gory przemyslang, sie¢ kontaktow. ..........cccccceeeeeeenennnnns 7
Krok czwarty: Bgdz zawsze przygotowany. ZAWSZE. .......ccceeieeeeeeeaeeeeeeeeeiiiniiiniiiiaaa e e e 9
Krok pigty: Chodz w miejsca gdzie Ci@ WIAAC. .........uuuuumiiiiiaiiaee e 10
Krok szOsty: ,UWIiedZ” KONLAKL. ..ot 11
Krok siodmy: Umawiaj sie na spotkanie 0d razu. .............ooooioiiiiiiiiiiiiiiiiieeiee e 12
Krok 6smy: Uzupetnij dane KONtaktu. ..............ceeeeiiiiieiiiniiiiiiiiiiieeee e 12
Krok dziewigty: Podtrzymuj ZnajomOSC. ........cooviiiiiiiiiiiiiiiiaae et 13
Krok dziesigty: Stosuj Strategie Agenta Prowadzgcego®©. ...........coooovviiiiiiiiiiiininiienanenn. 13
Prawa Autorskie © 2007-2008 Maciej Czekaj, Europejska Akademia Umystu 3

www.akademiaumyslu.eu | maciej.czekaj@akademiaumyslu.eu | +48.510 189 181




Skuteczny Networking. 10 prostych krokéw.

Witaj!

Czy zastanawiates sie juz co takiego sprawia, ze agenci wywiadu sg tak skuteczni w tym
co robig?
Jakg umiejetnos¢ majg, a ktdéra wyrdznia ich od wielu innych ludzi?

Tag umiejetnoscia jest networking.
Umiejetnos¢ tworzenia sieci znajomych (kontaktow; kontaktow biznesowych), ktéra
umozliwia jej organizatorowi efektywne osigganie waznych dla niej celdw.

Mozesz ograniczyC sie do przeczytania tej ksigzki.

Mozesz tez wykonywac¢ zadania ktore przed tobg postawie.

W tym drugim przypadku nie tylko szybciej rozwiniesz u siebie umiejetnosci
networkingowe, ale robigc to w praktyce najzwyczajniej w swiecie zwiekszysz swojg sie¢
znajomych. To oznacza, ze zanim przeczytasz ostatnie zdanie tej ksigzki, twoja sie¢
kontaktow bedzie znacznie poszerzona.

Jakis czas temu styszatem, jak pewien autorytet w temacie inwestycji w nieruchomosci -
Robert Kiyosaki - bedacy jednoczesnie synem nauczyciela zazartowat na temat
amerykanskiego systemu edukacji.

"Mamy trojkowych, czworkowych i pigtkowych uczniow.

Pigtkowi pracujg za niezte pienigdze jako wysoko wykwalifikowani specjalisci w
przedsiebiorstwach.

Tréjkowi zaktadajg te przedsigbiorstwa.

Czworkowi zostajg w oswiacie i uczg kolejne pokolenia.”

Robert w formie Zzartu pokazat swojg opinie na temat r6znych umiejetnosci. Ze szkoty
wynosimy "twarde" umiejetnosci.

Ale to, czy jako organizatorzy naszych zrodet dochodu, bedziemy pracowali po 12
godzin dziennie czy tylko po 2 godziny dziennie dzigki lepszej organizacji swojej pracy i
wykorzystywaniu specjalistycznych umiejetnosci naszych znajomych, to jest to
uzaleznione od naszych umiejetnosci komunikacyjnych i umiejetnosci "zatatwiania
Sspraw".

Tym jest wiasnie networking. Jest to umiejetnos¢ organizowania i zatatwiania spraw.
Umiejetnosé, ktérej stosowanie podpowie Ci KTO dang rzecz moze zrobi¢ badz
umozliwi tobie zrobienie danej rzeczy, oraz JAK dotrze¢ do tej osoby, JAK je znajdywac,
JAK z nimi utrzymywac relacje.

Kto powinien nauczy¢ sie tej umiejetnosci jakg jest networking?
Kazda osoba ktora:

- zaklada ze bedzie w pewnym momencie szukac pracy,

- bedzie szukata pracownikow,

- bedzie szukata partneréw biznesowych do nowych projektéw,
- bedzie sprzedawata jakies$ produkty czy ustugi.

Czyli wtasciwie niemal kazdy.
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Aby do konca przekonaé Ciebie ze potrzebujesz tej umiejetnosci, to wiedz, ze zrobiono
juz badania w ktorych udowodniono ze reklama na zasadzie polecania sobie przez
znajomych danego produktu jest wielokrotnie skuteczniejsza i tansza niz drogie
kampanie reklamowe i ogtaszanie sie w roznych mediach. Udowodniono rowniez ze
tatwiej znalez¢ prace. | to takg, z ktérej ludzie sg bardziej zadowoleni.

Jeszcze jedno.

Ta pozycja nie wyczerpuje tematu.

Wiasciwie zadna pozycja nie wyczerpuje tematu.

Polecam uzupetnia¢ swojg wiedze i umiejetnosci z réznych zrodet.

Celem tej publikaciji jest dac tobie silne podstawy w formie 10 prostych krokow oraz
poprzez dawanie tobie ZADAN do wykonania umozliwié tobie praktyczne wcielenie w
zycie tych krokow. | skorzystanie z efektow skutecznego networkingu. Pamietaj tez, ze
kazdy z tych krokow to jednoczesnie zasada, do ktorej trzeba regularnie wracac i
systematycznie jg stosowac. To nie sg jednorazowe kroki.

Nie wiem jak szybko Ty zaczniesz odnosi¢ pozytywne efekty wcielania w zycie tych
prostych 10 krokow, ale pamietaj o jednym.

Dziel sie wiedzg. Jezeli oceniasz tg pozycje jako cenng i wartosciowa, to, prosze,
przekaz tego eBooka dalej swoim znajomym.

)
P §
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mgr Maciej Czekaj
Ekspert Perswazji, Wywierania Wptywu, Mowy Ciata

Czionek:

STNLP — Stowarzyszenie Treneréw NLP w Polsce

IPPA — International Positive Psychology Association

AlA of Hypnosis — American International Association of Hypnosis

Prawa Autorskie © 2007-2008 Maciej Czekaj, Europejska Akademia Umystu
www.akademiaumyslu.eu | maciej.czekaj@akademiaumyslu.eu | +48.510 189 181




Skuteczny Networking. 10 prostych krokéw.

Krok pierwszy: Znaj swgj cel.

Wiedz dokad zmierzasz. Jesli wiesz dokad zmierzasz, to tatwo okreslisz, pomoc jakich
specjalistow bedzie ci potrzebna. Gdzie powinienes bywac. Z kim rozmawiac¢, aby
zatatwic¢ r0zne rzeczy.

Oczywiscie pierwsza zasada networkingu jest sama w sobie wielkg rzecza. Na tyle
wielka, ze umiejetnos$¢ stawiania przed sobg odpowiednich celéw w odpowiedni sposob
jest umiejetnoscig samg w sobie.

Krok drugi: Wpierw daj co $ od siebie, co jest warto $ciowe.

Bezinteresownie.

Proponuje ci, abys uzywat umiejetnosci networkingu (umiejetnosc tworzenia i
zarzgdzania siecig kontaktéw) kierujgc sie zasadg wzajemnosci. Wpierw daj cos$ od
siebie, co jest wartosciowe. Bezinteresownie. Nie oczekuj niczego w zamian, bo to jest
juz handel. Nie na tym polega zasada tworzenia sieci znajomych. Sieci kontaktow. Daj
cos$ od siebie. W wiekszosci przypadkéw, kiedy za jaki$ czas bedziesz potrzebowat
pomocy, wiekszos¢ oséb chetnie Ci sie zrewanzuje — w miare swoich mozliwosci.

Jak mozesz tatwo pomdéc? Pamietaj ze jestes specjalistg w jakiej$ dziedzinie. Darmowy
konsulting, ktéry mozesz zaoferowac¢ swoim znajomym (osobom z twojej sieci
kontaktow) to drobiazg dla ciebie.

ZADANIE DO WYKONANIA

Ale nie musisz go robi¢, jesli nie chcesz nabra¢ nowych networkingowych nawykow.
Okresl jakie masz cele i co chcesz osiggna¢ w najblizszym czasie.

Nastepnie rozmawiajgc z osobami, ktére moga ci pomaoc w przyblizeniu sie do tych
celéw, zadaj im pytanie: ,Czy jest co$ w czym moge tobie pomoc?”

Badz jedno z moich ulubionych manipulacyjnych pytan: ,Co moge dla ciebie zrobi¢,

abys pomogt mi osiggng¢é maj cel jakim jest ......?" Pamietaj jednak, ze to drugie pytanie
z gory zaktada relacje czysto handlowg, a pierwsze pomaga stworzyc¢ ,kontakt
diugookresowy”. Na dtuzszg mete wiecej mozna uzyskac dzieki dobrej relacji typu
.kontakt” niz relacji ,handlowej”. W tej drugiej twoj partner handlowy nie bedzie odczuwat
wewnetrznych emocji motywujgcych go do regularnego wspierania ciebie.
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Krok trzeci: Tworz okre $long iz gory przemy slang, sieé

kontaktow.

Prowad z np. List e 100.

Jeszcze 2000 lat temu jedna osoba mogta posigs¢ calg dostepng wiedze. W tej chwili
jedna osoba ledwie jest w stanie posigsc catg dostepng wiedzg na temat jeden czy
dwoch specjalnosci.

Ty mozesz mie€ ich 100 i w kazdej specjalnosci. Klientow trzeba szuka¢ wedtug
okreslonego planu, tworz gc w tym celu okre $lona, z géry przemy $lana, sie¢
kontaktéw . Pamietaj tez, ze sie¢ kontaktéw to nie to samo, co sie¢ klientow.

Chcesz by¢ menadzerem? Musisz wyglgdac jak menadzer. Nie ma nic lepszego niz
znajoma ze sklepu z garniturami, ze sklepu z obuwiem i fryzjerka. Chcesz otworzyc¢
wiasng firme? Dobrze jest mie¢ znajomego prawnika i ksiegowego. Nie po to, aby cos
za ciebie robili. Na poczagtku wiele rzeczy mozesz samemu zrobié. Ale czy wiesz gdzie
pojs¢ i co zatatwic? Na co zwréci¢ uwage? Po to masz znajomych. Ty im dajesz cenne
wskazowki w tym, co jest tatwe dla ciebie (nawet nie wyobrazasz sobie jak wazne jest
miec¢ telefon do znajomego elektryka). A twoi znajomi chetnie mogg ci udzieli¢ cennych
wskazowek jak otworzy¢ czy prowadzi¢ wiasng dziatalnos¢ gospodarczg. No i zawsze
mozna wzajemnie sie poleca¢ swoim klientom. Na przyktad fryzjerki znajg problemy
kobiet z potowy dzielnicy — taki kontakt to prawdziwy skarb!

Dlatego tez zat6z swojg liste. To moze by¢ lista 50. To moze by¢ lista 100. To moze by¢
lista 200. Amerykanska firma szkolgca coachéw Coach U poleca stworzenie listy 100 i
wyznaczenie sobie, aby skompletowac jg w przeciggu roku (wyznacz sobie taki cel).
Zrob to wedtug nastepujacej zasady:

1. Wypisz zawody w przypadku ktérych potrzebujesz danych znajomych, np:
Zawaod: Trener Perswazji, Coach Biznesowy, Hipnotyze  r Sceniczny

2. Nastepnie wypetnij danymi osoby ktorg juz znasz:
Imie i nazwisko: Maciej Czekaj
Kontakt: 510-189-181, maciej@maciejczekaj.com

3. Jezeli nie znasz osoby z danej specjalizacji, zostaw miejsca na imie i nazwisko
oraz kontakt puste - do uzupetnienia w przysztosci.

To moze by¢ twoj pierwszy wpis w twojej liscie. Dodaj kolejnych 99: fryzjera, styliste,
masazyste, ksiegowego, prawnika od prawa karnego, prawnika od prawa handlowego,
headhuntera, kamerzyste, montazyste filmow, projektanta reklam, i wiele innych...
Sporzadz liste zawodOw i wyznacz sobie cel uzupetnienia jej w przeciggu roku. To beda
twoje kontakty — bedg stuzy¢ ci informacja, dadzg ci darmowe konsultacje, polecy cie,
ale... od czasu do czasu beda tez potrzebowac¢ pomocy od ciebie. Pamietaj, ze czym
innym sg znajomosci biznesowe (tworzona przez ciebie sie¢ kontaktow) — a czym innym
klienci, ktérzy przyjdg do ciebie, bo twoj ksiegowy polecit Cie i to, czym sie zajmujesz.

Powiada sie, ze jeste$ wart tak duzo, jak duzg masz sie¢ kontaktow biznesowych,
podniesiong do kwadratu. Jezeli masz 30 osoOb na liscie, to jeste$ wart 900 USD. Jesli
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100, to 10 000 USD.

Jak korzystac efektywnie ze 100 wyspecjalizowanych w r6znych dziedzinach mézgow?
Wkrétce poznasz przygotowang przeze mnie Strategie Agenta Prowadzgcego.

ZADANIE DO WYKONANIA

1. Wypisz 100 zawodow - specjalistow, ktorych pomocy bedziesz potrzebowat w
osiggnieciu swoich celow i marzen. Jesli chcesz jako jeden z nich mozesz wpisac
mnie (pozostawiam to Twojej decyzji).

2. Nastepnie wpisz imiona i nazwiska oraz namiary kontaktowe do tych z
specjalistow, ktorych juz znasz. Jesli masz juz dobrg dentystke — zapytaj sie jej
czy zgodzi sie by¢ twoim ,kontaktem biznesowym” (wigze sie z tym polecanie, to
ze mozesz udzieli¢ jej konsultacji ze swojej specjalnosci, ale tez od czasu do
czasu bedziesz miat do niej jakie$ pytanie, czy chciatbys, aby polecata Cie swoim
klientom — powiedz jej w kilku zdaniach czym sie zajmujesz! Aby wiedziala, z
jakimi potrzebami ma kierowa¢ do ciebie swoich klientéw). Wymiencie sie
namiarami na siebie.

3. Brakujgce wpisy uczyh swoim celem na najblizszy rok. To oznacza, ze jezeli
wypetnites specjalistami 40 ze 100 zawoddw na swojej liscie, to pozostate 60
masz uzupenic przez najblizszych 12 miesiecy. Jak widzisz, to oznacza ze
miesiecznie musisz poznac przy jakichs okazjach 5 dobrych specjalistow z
brakujgcych dziedzin.

Pamietaj, ze znajomosci sg obustronne. Abym wiedziat ze istniejesz i czym sie
zajmujesz musisz sie ze mng skontaktowac. | tyczy sie to kazdej osoby, ktéra moze byc¢
twoim kontaktem. Ujawnij sie.
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Krok czwarty: B gdz zawsze przygotowany. Zawsze.

* Przygotuj sobie gotowca na skuteczny ,kontakt trzydziestosekundowy” — ma 4
elementy:
1. Twoje imie i nazwisko.
2. Nazwe twojej firmy.
3. Branze, w ktérej prowadzisz dziatalnos¢.
4. Informacje, ktére chciatbys zdoby¢ przy okazji tego spotkania.

» Zawsze nalezy korzystac z okazji i opowiadac ludziom, czym sie zajmujesz.

* Miej tez gotow g list @ odpowiedzi na najcz esciej zadawane tobie pytania . O
twojq firme, o to, czym sie zajmujesz... Ja na przyktad zajmuje sie takimi
rzeczami jak coaching czy NLP. Chodzi o to, aby jednym zdaniem dobrze
sprzedac¢ wyttumaczenie haset, stébw kluczowych, zwigzanych z tym co robisz.

» Zawsze miej przy sobie wizytbwki  — dawaj je tym osobom, ktére chcesz, aby
byly w twojej sieci kontaktow (a nie wszystkim). Dawaj je tym osobom, w
przypadku, ktorych widzisz mozliwos¢ nawigzania relacji korzystnej obustronnie.
W teczce i w samochodzie no$ zapas wizytéwek. Dostaj gc wizytowk e, zrob na
niej notatk e — kiedy i gdzie miato miejsce spotkanie i to czego sie dowiedziates
od tej osoby. Kiedy zauwazysz jak ktos tak przy tobie robi — wiedz, Ze jestes
istotnym kontaktem dla tej osoby.

ZADANIE DO WYKONANIA

Gotowiec z ,kontaktem 30 sekundowym”.

Gotowiec z FAQ tego co robisz. (Frequently Asked Questions — najczesciej zadawane
pytania).

Wizytowki. Umies¢ na niej swoje zdjecie — bedziesz tatwiej zapamietywalny —a o to
przeciez chodzi w networkingu.
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Krok pi gty: Chod z w miejsca gdzie ci e wida¢.

| tylko nie mOwi mi, ze nie masz czasu udziela¢ sie towarzysko. Nie moéw mi, ze nie
masz czasu na pojawianie sie w miejscach, od ktorych zalezy twdj biznes i twoja kariera.
W miejscach, od ktérych zalezy twoje dobre samopoczucie i rados¢. W miejscach, od
ktorych zalezy wielkos¢ twojej sieci kontaktow.

Mam takich znajomych, ktorzy ciggle tak méwig: "Jestem taki zapracowany." "Nie mam
czasu." Ja sam kiedys tak robitem. Jesli jeszcze nie uswiadamiasz sobie, jakie sg
konsekwencje takiego dziatania to powiem ci. Robigc tak, masz mato znajomych. Majgc
mato znajomych, nie ma kto ci pomagac i musisz robi¢ wszystko samemu. Czy masz
sukcesy? Alez oczywiscie, ze masz. Ale sg to sukcesy ograniczone tylko i wytgcznie
twojg kreatywnoscig i twoim czasem pracy. Nic wiecej. Nic ponad jednostke. Myslisz, ze
architekt i gtbwny inzynier, Gustaw Eifel, sam zbudowat Wieze Eifla?

Pomyst byt jego. Nadzorowat jego wykonanie. Ale praca byta zespotowa.

Zaden cud $wiata nie zostat zbudowany przez jednostke! Byty budowane przez zespoty!
Masz wiec wybor: albo skupia¢ sie na ,ciezkiej pracy” i osigganiu sukceséw
jednostkowych, albo na ,bywaniu” i koordynowaniu prac catych nieformalnych zespotéw
— i tym samym osigganiu wiekszych sukceséw.

Pamietaj o:

« Zadbaniu o imane — czyste paznokcie, czyste buty, czyste wiosy, petne uzebienie
i Swiezy oddech. Masz byc¢ caty Swiezy i czysty. Panom ze smierdzgcym
oddechem i smrodkiem z butow dziekujemy.

» Pojawiaj sie w miejscach, ktore sg wazne z twojego punktu widzenia. Zjazdy,
konferencje, meetingi, imprezy, spotkania wspalnot religijnych...

» Szukaj tam kontaktow biznesowych, a nie klientow.

» Jezeli nie osiggasz swoich celow (np. listy 100) tam gdzie bywasz — zacznij
bywac gdzies indziej.

ZADANIE DO WYKONANIA

» Uzupetnij swojg kolekcje srodkow higienicznych i zacznij je regularnie stosowac:
spray do stop, nitka dentystyczna, kieszonkowy grzebien, $wieze wkiadki do
butow, i inne... Ci z was, ktérzy lubig mie¢ wszystko poukiadane (ja tak mam) —
mozesz zrobi¢ sobie tygodniowy plan zabiegow higienicznych i kosmetycznych.
Dzieki temu bedziesz miat pewnosc, ze nic Ci nie umkneto.

* Wybierz sie do specjalistow: dentysty - uzupetnij ubytki. Zadbaj o swojg skore.
Korzystaj z ustug fryzjerki i kosmetyczki — panowie tez! Poza tym te osoby majg
zawsze swieze lokalne informacje (dentysci majg ich mniej, bo klienci u nich sg
matomowni) — zaprzyjaznij sie z nimi! Moja nowa dentystka, u ktérej bytem dwa
dni temu, udzielita mi niesamowicie przydatnych informacji i trzykrotnie
przypominata mi, ze mam jej przynies¢ swojg wizytowke (no bo kto nosi wizytowki
do dentysty?) — pamietaj o zasadzie ciggtego noszenia przy sobie wizytéwek!
Swoich specjalistow od imagu odwiedzaj regularnie.

» Zr6b liste miejsc, gdzie wedtug ciebie mozesz znalez¢ korzystne dla siebie
kontakty i zacznij tam bywac.
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Krok szésty: ,Uwied Z” kontakt.

Co6z. Mozesz stwierdzi¢, ze to nie etyczne. Chciatbym abysmy sie dobrze zrozumieli.
Mozna ,uwies¢” i ,uwiesc¢”. Mozesz to zrobi¢ majgc na uwadze wykorzystanie ,celu”.
Mozesz to tez zrobi¢ widzgc w drugiej osobie cziowieka i wierzgc w regute win-win.
Mozna zrobi¢ to poprzez dawanie obietnic bez pokrycia, a mozna zrobic to poprzez
dawanie wartosciowych rzeczy od siebie. | w jednym i drugim przypadku moze powstac
(a wlasciwie ma powstac; bo taki jest cel uwiedzenia) elektryzujgca wiez emocjonalna.
Znasz to uczucie. Takie uczucie, jak to, kiedy poznajesz kogos nowego, bgdz poznajesz
w nowym sSwietle kogos, kogo juz znasz, i nagle zaczynasz sobie uswiadamiac, ze
zaczyna sie co$ nowego. Cos specjalnego. Jest w tym jakas nadzieja. Nadzieja, ze
powstanie z tego cos korzystnego dla obu stron. Ze mng tak jest, ze lubie uwodzi¢ i wole
to robi¢ w ten bardziej etyczny sposaob.

Jakie techniki mozna bez zadnych ,kontrowers;ji” zastosowac¢ w takim uwodzeniu?

Po pierwsze zasada 10/90. 10% czasu Ty méwisz. Gtéwnie zadajesz pytania otwarte. A
potem sie zamykasz. | dajesz mozliwos$¢ drugiej stronie wygadania sie przez pozostate
90% czasu. Mozesz zadawac¢ pytania pomocnicze. W ten sposéb dajesz drugiej osobie
to, co rowniez dla Ciebie jest cenne. Jest to uwaga, ktérg dobrzy stuchacze obdarowujg
drugg osobe. Dajgc swojg uwage, dajesz rowniez drugiej osobie cos, co jest
najcenniejsze — swoj czas. Mamy tylko ograniczong ilo$¢ czasu — dlatego tez, rozdawaj
go innym ludziom madrze.

Po drugi komplementy . Czy mozna zawsze, powiedzie¢ komus dobry komplement i w
dodatku prawdziwy? Tak. Musisz tylko nauczy¢ sie dostrzegac jak najwiecej jak
najlepszych rzeczy w drugim cztowieku. W kazdej osobie mozna zobaczy¢ cos
wartosciowego, co warto pochwali¢. Skomplementowac. Jesli juz potrafisz to dostrzec —
naucz sie méwi¢ komplementy. Jesli nie robite$ tego do tej pory — nauka troche Ci
zajmie. Ale uwierz mi, to niesamowite uczucie, kiedy mowisz drugiej osobie ze
szczerego serca komplement (pamietaj o bezinteresownosci) a ta osoba... Zachowuje
sie jak mata dziewczynka. Rozbrajajgce.

Madrzy ludzie, ktérzy sg madrzy, tez potrzebujg od innych ustysze¢, ze sg madrzy.
Rozwazni, ze sg rozwazni. Pracowici, ze sg pracowici. Atrakcyjni, ze sg atrakcyjni. Ci z
dobrym gustem, ze majg dobry gust.

Ludzie w naszym otoczeniu fakng uwagi i docenienia od drugiej osoby. Sg niczym
umierajgcy z pragnienia na pustyni. Nie wiem czemu tak jest, ale rozgladajgc sie dokota
wiasnie to dostrzegam. Takie czasy. Nie ma potrzeby abys ktamat, oszukiwat, czy w
inny sposéb rozmijat sie z prawdg. Wystarczy, ze poczujesz pozytywne emocje do
drugiej osoby, a nastepnie bezinteresownie podzielisz sie z nig tymi pozytywnymi
uczuciami poprzez danie jej tego, co potrzebuje — uwagi, poprzez aktywne stuchanie i
docenienia, poprzez skomplementowanie.

Wiasnie takie Swiadome i jednoczesnie bezinteresowne stosowanie aktywnego
stuchania i komplementowania rozumiem pod pojeciem uwodzenia. To jest uwodzenie,
bo wiesz, co robisz i w jakim celu —wywota € silny pozytywny tadunek

emocjonalny. | jednoczesnie robisz to w mozliwie najlepszym i najprzyjemniejszym
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stylu, jaki zna ludzkosc.
Nie wiem jak Ty, ale ja lubie by¢ uwodzony przez innych wiasnie w taki sposoéb.

| wiekszos$¢ 0sOb chetnie odwzajemni te pozytywne uczucia wobec Ciebie.
Zrobienie pOzniej czegos typu win-win w atmosferze wzajemnej sympatii jest banalnie
proste.

Jak éwiczy €? Po prostu zacznij mowi¢ osobom ktére spotykasz na swojej drodze
komplementy. A kiedy zaczng z Tobg rozmawiac - aktywnie stuchaj. Jesli chcesz by¢
Mistrzem Negocjacji© to wkasnie takie zachowanie powinno by¢ Twoja drugg naturg.

Krok si6dmy: Umawiaj si € na spotkanie od razu.

Z tatwoscig moge sobie przypomniec, jak kiedys konczytem rozmowy stowami ,to sie
zdzwonimy i umowimy na spotkanie...” Teraz z perspektywy czasu moge powiedzie¢ ze
w 9 na 10 takich rozmow, nic z tych spotkan nie wychodzito. Nauczytem sie jednej
rzeczy — od razu ustalaj termin spotkania. Przynajmniej dzien i wstepng godzine.
Miejsce i doktadng godzine mozna doprecyzowac, ale dzien i wstepna godzina musi by¢
natychmiast ustalona . Nie czekaj, bo stracisz kontakt. Umawiaj sie natychmiast .

Krok 6smy: Uzupetnij dane kontaktu.

Zréb maly eksperyment — zadaj sobie pytanie jak wiele oséb znasz. Jak wielu méwisz
przy réznych okazjach ,dzien dobry” lub ,cze$¢”, po czym prowadzisz niezobowigzujgce
rozmowy. A czy wiesz jaki ma zawodd ta osoba? Mozesz wiedzie€. Ale czy wiesz w czym
jest naprawde dobra? Albo co tak naprawde potrzebuje? Jakie sg jej najbardziej palgce
potrzeby? Albo kiedy obchodzi imieniny i urodziny? Czy ma partnera/partnerke i dzieci?
Albo jakie ma cele w tej blizszej i tej dalszej przysztosci?

Jezeli twoja znajomos$¢ tej osoby ogranicza sie do ,dzien dobry” i ptytkiego ,co tam
stychac¢?” to taki kontakt nazywam ,martwym kontaktem”. Czemu ,martwym”? Bo rownie
dobrze magtbys go nie miec. | to ze niby znasz tg osobe, nie wptywa jakosciowo ani na
twoje, ani na jej zycie. Aby méc pomac drugiej osobie, musisz wiedzie¢ jakie sg jej
potrzeby. Aby méc skorzystaé z rzeczy ktore sg jej mocng strong, musisz wiedzie¢ jakie
ma ona zasoby. Aby mdc pogtebia¢ wiez, musisz mie¢ podstawowe informacje z nig
zwigzane. Aby do tego dojs¢ — zaczep jg pod byle pretekstem i pogadajcie. Za
pierwszym razem chociazby o pogodzie ;) , ale odezwij sie i pogadaj chwile. Z kazdym
kogo spotkasz na swojej drodze.
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Krok dziewi gty: Podtrzymuj znajomo S¢€.

JezZeli zaczniesz traktowac znajomosci jako state, utracisz je. (Larry James)

Jak siegam pamiecig, zawsze miatem petno znajomych. W dowolnym wieku. O dowolnej
ptci. Pamietam, ze z wieloma osobami trzymatem mocno sztame. Pamigtam tez, jak dla
innych miatem coraz mniej czasu. Coraz rzadziej sie z nimi spotykatem. Coraz mniej
smsow wysytalem. Jak nie poszediem na spotkania klasowe. | jak wiele utracitem
fajnych znajomych takim postepowaniem. Na cate szczescie czes¢ starych znajomych
odzyskatem dzieki rocznicowym spotkaniom, a o innych zaczatem regularnie dbac.
Ponizej zamieszczam kilka prostych sposobow na podtrzymywanie juz zdobytej
znajomosci. Pamietaj o swoich znajomych. | pamietaj, ze samo pamietanie to za mato.
Musisz im pokazac, ze o nich pamietasz!

* Pisz listy.

e Zapraszaj na imprezy (do siebie lub do klubu) — $wietna okazja, aby znajomi z
twojej sieci networkingowej poznawali siebie nawzajem.

» Pamietaj o okazjach - po to byly ci potrzebne bardziej szczegétowe dane o
kontakcie.

» Dostrzegaj sukcesy innych - $ledz media i stuchaj plotek.

» Organizuj spotkania. Wiele grup kontaktéw regularnie sie spotyka (np. na lunchu).

Jesli ktos ttumaczy sie ze ma za duzo pracy i ,akurat teraz” nie moze sie spotkaé — to
oznacza, ze pewnie robi wiele rzeczy, w ktorych sie nie specjalizuje i zajmujg mu one
zbyt wiele czasu. Pomo6z mu. Skontaktuj go z kim$ z Twoich znajomych, aby z korzyscig
dla obu co$ zaradzili.

Krok dziesi aty: Stosuj Strategi € Agenta Prowadz gcego®©.
Uzywam nie tylko catosci wtasnego mdzgu, ale takze wszystkich, ktére moge pozyczyc.
(Thomas Woodrow Wilson)

Pytanie brzmi od kogo warto pozyczaé te mozgi.

Pomimo, ze wczesniej miatem tylko doswiadczenie z OSINT, a nie z HUMINT, to
podrecznik dla oficerow amerykanskiego wywiadu wojskowego bardzo przypadt mi do
gustu.

Strategia jest prosta i polega na zastosowaniu nastepujgcych krokow i kodow:

FAZA 1
Okresl poszukiwane informacje /cenne kontakty (wez pod uwage jakie masz cele).

FAZA 2
Nawigz kontakt (otworz, zbuduj relacje) i okresli¢ ,Kody Wspotpracy™

KOD STOPNIA WSPOLPRACY

1 Odpowiada na bezposrednio zadane pytania

2 Ocigga sie z odpowiedziami na zadane pytania
3 Nie odpowiada na zadane pytania
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A Duza szansa na posiadanie istotnych informacji
B Moze posiadac istotne informacje
C Nie wyglada na osobe posiadajgcg istotne informacje

FAZA 3

Okresl priorytetowos¢ kontaktow:
I 1-A

Il 2-A, 1-B

Il 3-A, 2-B, 1-C

IV 3-B, 2-C

V 3-C

Po czym skupi¢ sie na kontaktach z wyzszym priorytetem. W efekcie, optymalizujesz
ilos¢ poswiecanego czasu na wywiad z jakoscig uzyskiwanych informaciji/ zawieranych
kontaktow.

Kiedy juz zebrates liste kontaktow o wysokich priorytetach i nawigzates z tymi osobami
jakosciowe relacje (dajgc co$ od siebie) — mozesz od czasu do czasu skorzystac¢ z ich
pomocy.

Zadawaj pytania i pro$ o pomoc. Ludzie nie czytajg w twoich myslach. | nie wiedzg,
czego tak naprawde potrzebujesz. Nie stosuj aluzji, bo zostaniesz Zle zrozumiany.
Ludzie naprawde lubig pomagac, tylko nie wiedzg jak ci poméc.

» Dlatego méw wprost o tym, czego potrzebujesz.

» Stuchaj uwaznie rad i odpowiedzi.

* Moéw ,dziekuje”. Zawsze. Nawet jesli rada czy pomoc byta niskiej jakoSci.
Stosuj tez do tego listy z podziekowaniami. Krétkie. Napisane odrecznie.
Wyjatkowa papeteria. Wysytaj nastepnego dnia po zdarzeniu. Wpierw wyraz
uznanie, dopiero potem podziekuj (Ktore lepiej brzmi: ,dziekuje za wyktad, byt
interesujgcy” czy ,wyktad byt interesujacy, dziekuje”?. Wedtug mnie to drugie.).

Strategia Agenta Prowadzgcego®© (by Maciej Czekaj):

1. Jesli masz problem zadaj do niego 6 pytan otwartych. "Kto? Co? Jak?" (pytania o
proces coachingu) oraz "Dlaczego? Gdzie? Kiedy?" (pytania o kontekst)

2. Zadaj sobie pytanie: "ktéra z 0s6b z twojej listy moze zna¢ odpowiedzi na twoje
pytania?" Potem wystarczy wprost poprosi¢ o pomoc: ,Mam problem i
zastanawiam sie, czy nie mogtbys mi pomaoc.”

3. Zadaj sobie pytanie: "ktora z oséb z twojej listy moze znac osobe, ktéra zna
odpowiedzi, bgdz wie gdzie szuka¢ odpowiedzi?"

Jestes juz w peini wyposazony w kluczowe zasady umiejetnosci networkingu — mozna
powiedziec¢, ze stajesz sie zawodowym agentem prowadzgcym (ang. Agent Handler).
Co oznacza, ze jesli jeszcze nie zaczates tworzy¢ swojej siatki kontaktow biznesowych,
to jest to najwyzsza pora, aby zaczgc¢ to robic!

| koniecznie odezwij sie do mnie jak wiele masz juz sukcesow!

Maciej Czekaj
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