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RELACJE — DBAJ O TRWALOSC WIEZI

Trzecia sfera, do ktérej przyjdzie Ci sie odwotac¢ wraz z prébg zmiany profilu dzia-
falnosci, to zycie wypetnione wartosciowymi relacjami. Cata ta koncepcja spro-
wadza sie do tego, by podtrzymywac istniejgce wiezi, poniewaz tego rodzaju
relacje sa czyms$ trudnym do zdobycia. To moja wersja starego porzekadta na
temat tego, by traktowa¢ ludzi dobrze wtedy, gdy podazasz do goéry, gdyz nie
wiesz, kogo napotkasz w drodze na dét — jedyne zastrzezenie dotyczy tego, ze
nie mamy zamiaru wciska¢ w tej windzie przyciskow, ktére wiaza sie z jazda w dot.
Nie, mamy zamiar zmierzac¢ jeszcze wyzej, ale bedziemy potrzebowa¢ wsparcia
niektorych sposréd tych oséb, ktdre juz wezesniej nam pomagaty, by teraz ufa-
twity nam osiaggniecie naszego nastepnego celu... a potem kolejnego... i jeszcze
nastepnego. Znajdz sposob, by pielegnowac wszystkie pozytywne relacje, jakie
udato Ci sie stworzy¢ w Twoim zyciu prywatnym i zawodowym — te wiezi pomoga
Ci dotrze¢ tam, gdzie chcesz sie znalez¢.

Zrozum, ze ludzie sg ludzmi (doktadnie tak samo jak Ty)

Jako Rekin nieustannie spotykam sie z pytaniami o to, jak powinna wygladac pre-
zentacja. Trudno stosowac tu uogdlnienia, gdyz kazda prezentacja jest wyjatkowa,
podobnie zreszta jak kazdy przedsiebiorca. Zréznicowane s3 takze powody, dla
ktorych jakas prezentacja jest z mojej perspektywy interesujaca. Czasami szukam
okazji w jakiej$ sferze, o ktérej juz co$ wiem; kiedy indziej moja uwage przyciaga
firma z branzy bedacej dla mnie czyms zupetnie nieznanym. Zazwyczaj przygla-
dam sie jednak trzem gtéwnym elementom prezentacji (pewnosci siebie oka-
zywanej przez méwce, wycenie i profesjonalizmowi) oraz temu, jak dobrze dany
przedsiebiorca przygotowat sie na wykorzystanie otwierajacej sie przed nim okazji.
Jak wyglada moja rada, jesli chodzi o przygotowanie idealnej prezentacji? Poszukaj
wiasnych odpowiedzi na ponizsze pytania.



,Opieram sie po prostu na lojalnosci, niezawodnosci i robieniu wszystkiego najlepiej,
jak to tylko mozliwe, tak samo jak w przypadku jakiejkolwiek relacji” — Bethenny
Frankel

1. Jak moge okaza¢ swoje uznanie wobec wktadu zapewnianego przez innych?

2. Czy jest co$ jeszcze, co moge wiaczy¢ do tego porozumienia, by znaczaco
poprawic sytuacje drugiej strony, nie zmieniajac zarazem w istotny sposob wta-
snego potozenia?

3. Jakiego rodzaju dziatania stanowiagce kontynuacje rozpoczetych juz czynno-
$ci musze podja¢, by mie¢ pewnos¢, ze wywiazuje sie ze swoich obietnic?

Zapewniaj co$ wartosciowego,
nie spodziewajac sie niczego w zamian

W wielu sytuacjach, w ktérych ludzie przewyzszajg oczekiwania innych przy okazji
jakiegos projektu lub obietnicy, postepujg w taki sposob z nadzieja, ze zapewni
im to w przysztosci jakie$ korzysci. W wielu przypadkach dojdzie do czegos takiego,
ale powinienes sie skupia¢ nie na zyskach, ale na inwestycji. Gdy angazujemy sie
w zapewnianie korzysci, a nie w czerpanie ich, obiecujemy sobie, ze zrobimy na
naszych partnerach trwate wrazenie, ktére w przysztosci wptynie pozytywnie na
cata operacje. Rozwijajac relacje z pozycji stuzenia innym, nie tylko staniesz sie



atrakcyjniejszym partnerem lub wspdtpracownikiem, ale zbudujesz réwniez podwa-
liny zaufania i dobrej woli, do ktérych bedziesz w stanie sie odwota¢, gdyby kiedy-
kolwiek pojawita sie taka potrzeba. Zastanéw sie nad odpowiedziami na ponizsze
pytania i sprébuj ustali¢, jak najlepiej przewyzszy¢ oczekiwania innych i dostarczy¢
co$ wartosciowego, nie okazujac, ze spodziewasz sie czegokolwiek w zamian.

,Poniewaz zawodnicy i sportowcy moéwiq po prostu: »Chce wiecej pieniedzy« i nie
rozumiejq tych kwestii. Nie radzg sobie z zagadnieniami biznesowymi. Zawsze powta-
rzam zawodnikom: »Zrozum funkcjonowanie biznesu. Zrozum, jak dziatajqg umowy
sponsorskie. Dowiedz sie, co to znaczy wzig¢ na siebie odpowiedzialnos¢ i ryzyko-
wac wiasnq skére«” — Billie Jean King

1. Jak mozesz wykazywac sie w swoich dziataniach uczciwoscia i upewniac sie, ze
do kazdego projektu, kazdego spotkania i kazdej rozmowy podchodzisz ze stu-

procentowym profesjonalizmem? Jak mozesz traktowac kazdq okazje jako pierwszq i ostatniq
(a zarazem najlepszq) sposobnos¢, by zrobic¢ na kims trwate wrazenie?

2. W jaki sposéb mozesz zawierac sojusze prowadzace do transformacji, zamiast
ograniczac sie do porozumien, ktére maja wylgcznie transakcyjny charakter (pamie-
tajac o tym, ze czasami najwieksze korzysci ptynace z Twojej inwestycji w jakas
relacje pojawiaja sie dopiero po latach od momentu, w ktérym zakonczysz dziata-
nia wstepne zwigzane z tg inicjatywa)? Zapisz sobie odpowiedzi na cztery lub pie¢ pytar, ktére
zapewne uslyszysz, starannie je prze¢wicz i wbij je sobie do glowy.

3. Co mozesz zrobi¢, by z jednej strony zachowa¢ swoje oczekiwania na tak niskim
poziomie, ktéry pozwoli Ci unikna¢ rozczarowania, gdyby sytuacja zakorczyta sie
w sposéb odbiegajacy od Twoich marzen, a z drugiej strony utrzymac tak wysokie
standardy, zeby nadal dazy¢ do tego idealnego wyniku?



4. Jak mozesz prosi¢ w bardziej inteligentny sposdb, unikajac zarazem wiekszej
r0szczeniowosci? Pamietaj, ze powinienes postarac sie, by Twoja prosba byta rzeczowa, powigzana
z okreslonym terminem i wiasciwa, jesli spojrze¢ przez pryzmat kontekstu danej relacji. Jak zadbasz o to, by
nie zmarnowac kapitatu, jakim jest dana relacja, proszqc o btahe przystugi lub zgtaszajqc prosby, ktore sq
ogdlnikowe, trudne do zdefiniowania lub nierealistyczne?

5. Jak mozesz kontrolowac oczekiwania — zaréwno wiasne, jak i drugiej osoby

tworzalcej danq relacje? Czy potrdfisz okreslic, co jestes gotéw zapewnic i w jaki sposéb chcesz doprowa-
dzi¢ do kompromisu, ktéry zadowoli obie strony?

Dobrze ulokuj swéj kapitat zwigzany z relacjami

Nasz kapitat zwigzany z relacjami jest kluczowym atutem w osobistym i zawo-
dowym zestawie narzedzi kazdej osoby odnoszacej sukcesy, a zarazem waznym
elementem pozwalajacym zrobi¢ uzytek z Twojego potencjatu dotyczacego powers-
hiftu. W korporacjach kapitat zwigzany z relacjami odnosi sie zaréwno do zalez-
nosci miedzyludzkich istniejacych w obrebie danej organizaciji, jak i zewnetrznych
relacji, dzieki ktérym firma jako taka moze sie rozwijac. Z punktu widzenia poje-
dynczego przedsiebiorcy moze by¢ postrzegany jako siatka przyjaciot i wspdt-
pracownikéw, zasoby zyczliwosci, ktére udato Ci sie przez lata stworzy¢, lub suma
wszystkich sytuacji, w ktérych wspoétpracownik lub nawet rywal zwrdcit sie do
Ciebie z wdziecznoscig i stowami: ,Jestem twoim dtuznikiem”. Spéjrz na swoj kapitat
zwigzany z relacjami jak na swego rodzaju walute: traktuj go tak, jak pienigdze
zdeponowane na Twoim koncie w banku. Jesli chcesz dojs¢ do tego, jak mozesz
wykorzystac cze$¢ zasobdéw gromadzonych przez cate zycie, udziel odpowiedzi
na ponizsze pytania.



,Jesli chodzi o stosowane strategie, zawsze warto wykorzystac znajomosci prywatne
lub zawodowe, szukajqc kogos, kto bedzie dla Ciebie mentorem lub zapewni Ci
wsparcie, ale skoro juz omawiamy te kwestie, dlaczego nie odwrdcic sytuacji i nie
zadac pytania, kto sposréd Twoich znajomych mdgtby zrobic uzytek z Twojej
wiedzy?” — Daymond John

1. Jak mozesz rozbudowac swoja sie¢ znajomosci w gtab, a nie wszerz? Czy podejmujesz
specjalne wysitki, by inni mieli wrazenie, Ze sq czesciq Twojej spotecznosci? Czy potrafisz nieustannie okazywac swoje
uznanie w naturalny sposéb? Czy w Twoich dziataniach widoczne jest prawdziwe zaangazowanie?

2. Jak mozesz usystematyzowac swoje metody nawigzywania kontaktow? Czy wyko-
rzystujesz narzedzia, ktére pozwalajq monitorowac rozwdj sieci Twoich znajomosci?

3. Jak mozesz wykorzystac potege wyszukiwania w celu rozwoju relacji? Czy poswieci-
fes troche czasu na dowiedzenie sie czegos o najnowszych projektach drugiej strony, jej biezqcych zaintere-
sowaniach i potozeniu?

4. W jaki sposéb mozesz ochroni¢ swoja sie¢ spoteczng? Czy naprawde mocno sie zasta-
nawiasz, zanim zwrdcisz sie do kogos ze swoich znajomych z waznq prosbq lub zanim skontaktujesz ze sobq
dwie osoby albo grupy w zwiqzku z jakgs inicjatywq? Liczba dziatan, jakie mozesz podjqc, jest ograniczona
— czy masz zatem pewnos¢, Ze chcesz angazowac danq osobe w ten konkretny uktad?




5. Co mozesz zrobi¢, by zapewni¢ sobie informacje dotyczace niepisanych zasad

stanowiacych podstawe takiej czy innej relacji? wjaki sposéb dana osoba lubi otrzymywac
informacje (przez telefon, w e-mailu, podczas osobistej rozmowy)? Czy mozesz nawiqzac z niq kontakt
w sposob, ktdry najlepiej wpisuje sie w jej przyzwyczajenia i styl zycia?




