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Nawiaz kontakty przynaszace sukces!

Nawigzywanie i pielegnowanie relacji z ludzmi to podstawa sukcesu zawodowego.
|= Czesto mowi sie, ze dobrze jest wiedzie¢ wszystko, lecz jeszcze lepiej jest znag...
wszystkich. Rozmowa, a nawet pojedyncze stowa moga zadecydowaé o losach
w waznego przedsiewziecia. Kolejna duza sprzedaz, korzystna umowa czy wielki sukces
niejednokrotnie zaleza od pierwszego wrazenia. Dlatego nawigzywanie relacji ma tak
ogromne znaczenie.

a : JE — Ksigzka zawiera mnéstwo przydatnych rad, ktére przyniosa nieoceniong pomoc
' zaréwno poczatkujacym, jak i zaprawionym w bojach biznesmenom. Korzystajac

z zawartych w niej wskazowek, zwiekszysz efektywno$¢ kazdej rozmowy. Autor

ZAMOW INFORMACJE podkresla jednak, ze nawiazywanie kontaktéw nie polega na wykorzystywaniu ludzi,
) NOWOSCIACH ale przede wszystkim jest dawaniem i dzieleniem sig z innymi. To obowiazkowa

lektura dla kazdego, kto chce stworzyé, rozbudowaé i rozwingé firme.

* Cenne rady: jak szczerze i naturalnie nawiazywac kontakty z klientami
* Filozofia dawania: pomaganie innym to najlepszy sposéb na pozyskanie
dobrych kontaktow
e Zarzadzanie sprzedaza; ustalanie i osiaganie celéw handlowych
B | * Korzystanie ze skutecznych technik sprzedazy: jak zamieni¢ nie w moze,
a moze w tak
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Podstawy budowania
sieci kontaktow

Ben Hogan, jedna z legend golfa, znany byt ze swego klasycznego
wymachu, intensywnej pracy i dziwacznego, powsciggliwego cha-
rakteru. Stynny z lakonicznosci, w czasie konkursu unikat na polu
przyjacielskich zartow. Zapytany przez dziennikarza o sekret jego
gry, odpowiedziat tylko, ze ten ,jest gleboko ukryty”. Jako ze nigdy
nie mowit duzo, znawcy golfa uznali, iz mial na mysli ciggly trening.
Jednak Hoganowi chodzilo o to, ze nie ma zadnego sekretu. Dosé
logiczne, jak mniemam. Jednak zawsze czutem, ze ta historia ma
drugie dno. Wszyscy $§wietni golfisci — a w zasadzie wszyscy spor-
towcy i ludzie sukcesu — maja jedng wspdlng ceche. Do perfekciji
opanowali podstawy. Niekoniecznie muszg trzyma¢ kij doktadnie
w ten sam sposOb i machaé nim z tg samg sila, jednak kazdy zawo-
dowy trener powie Ci, ze istniejg trzy czy cztery podstawowe ele-
menty, ktore nigdy sie nie zmieniaja. Mozesz przeanalizowaé na-
grania wideo, a dostrzezesz, ze kazdy gracz w golfa pewne proste
czynnoéci wykonuje doktadnie tak samo jak inni.

To samo odnosi sie do prowadzenia intereséw. Zrozumienie
i wprowadzenie w zycie podstaw budowania sieci kontaktow jest
fundamentem sukcesu na tym polu. Niektore z tych zasad mogg sie



36 W zasiegu jednego telefonu. Tajemnice mistrza kontaktéw

wydawaé oczywiste. Jednak czesto zdumiewa mnie, jak wielu ludzi,
ktorych spotykam w swojej pracy, nie zna podstaw. Oczywiste jest
tez, ze podobnie jak sportowcy, musisz ciggle pracowa¢ nad tymi
umiejetnosciami. Celem jest absolutne mistrzostwo, a jesli jestes
pokorny, to bez wzgledu na poziom, jaki osiggniesz, bedziesz wie-
dzial, ze mistrzostwo nigdy nie bedzie kompletne.

Jednym z najlepszych przyktadow jest pewien czlowiek, okresla-
jacy sic mianem eksperta w budowaniu sieci kontaktow. Nazwijmy
go David. Tak sie sktada, ze obecnie pisze on ksigzke na ten temat.
David jest bardzo znanym ekspertem w kregach inwestorow ventu-
re, a jego reputacja jest juz tak dobra, ze prowadzi wyktady w calym
kraju. Slynie z umiejetnosci zdobywania ogromnych sum pieniedzy;
widaé, ze inwestorzy bardzo mu ufajg. Kiedy pierwszy raz go spo-
tkalem, odbylismy krotka lecz weiagajacg rozmowe i pomySlatem,
ze kolejne spotkanie obu nam mogloby wyj$¢ na dobre. Nie wia-
domo, jakie powigzania moga pojawi¢ sie miedzy naszymi firmami.
Niektorzy z jego klientow moga prowadzi¢ interesy na polu, ktorym
ja sie zajmuje. David byl bardzo zainteresowany. Na zakonczenie
rozmowy powiedzialem, ze na pewno sie do niego odezwe, za$ on
odpowiedzial, ze bedzie czekal na moj telefon.

W nastepnym tygodniu zadzwonitem do niego, aby umowié sie
na spotkanie. Nie zastalem go, wiec zostawilem wiadomosé. Nie
oddzwonil. Byto to dziwne — moze nie dostal mojej wiadomosci.
Zadzwonilem wiec ponownie i zostawilem kolejng wiadomosé. Znow
nie doczekalem sie odpowiedzi. Wielu ludzi nie uznatoby tego za cos
dziwnego. Spotykasz kogos, wszystko idzie $wietnie, oboje obiecujecie
podtrzyma¢ kontakt, ale po jakims$ czasie osoba, z ktérg miate$ zjesé
obiad, nie interesuje sie juz tym, co zaszlo. Wasza wspoétpraca prze-
staje by¢ dla niej priorytetem; jest zbyt zajeta albo ma inne powody.
Nie powinni$my traktowaé tego jako osobistej zniewagi, ale ja wta-
énie tak to odbieram. Jego zachowanie mnie rozczarowato.
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Kilka miesiecy pozniej wpadlem na Davida na przyjeciu. Pod-
szedlem i ponownie si¢ przedstawitem, po czym powiedzialem, ze
dzwonilem trzy razy, lecz on nigdy nie oddzwonit.

wJeff, tak mi przykro — powiedzial — ale nie jestem zbyt dobry
w oddzwanianiu. Jesli chcesz sie ze mng skontaktowaé, najlepsza
metodg bedzie e-mail”. Dobrze, pomy§lalem. Jest dziwny, ale nie
chce pali¢ za sobg mostéow — kazdy kontakt jest dla mnie wazny.
Mimo to jest to raczej niedorzeczna odpowiedz. Jednak tak sie skta-
da, ze to wytrawny biznesmen, a ja nauczytem si¢ ignorowaé drobne
dziwactwa.

Nastepnego dnia wystalem Davidowi e-mail i zasugerowalem, ze
powinniémy sie spotka¢. Ponownie nie otrzymalem zadnej odpo-
wiedzi, mimo iz czekatem kilka dni. Zaskoczyto mnie to, ze kto§ ta-
ki jak David moze by¢ tak niedbaly. Pézniej zapomnialem o nim az
do chwili, gdy zostal zaproszony na zebranie towarzystwa, ktorego
jestem cztonkiem (nazywa sie ono Strategic Forum i napisze o nim
wiecej w innym rozdziale). David prowadzit goscinny wyklad. Jak
na ironie, jego przeméwienie mialo dotyczyé podstaw budowania
sieci kontaktow. ,, To musi by¢ zart” — pomy$lalem.

Po wykladzie powiedzialem mu: ,David, czego$§ tu nie rozu-
miem. Wtasnie opisale§ podstawy tego, co uwazasz za fundamenty
skutecznego tworzenia sieci kontaktdéw. Pewnie pamietasz, ze kil-
kakrotnie probowalem sie z tobg spotkaé. Wpierw do ciebie dzwo-
nitem, pozniej, zgodnie z twojg sugestia, wystalem e-mail, za$ ty
nigdy nie odpowiedziale§ ani na telefony, ani na e-mail. Wydaje mi
sie, ze raczej lekcewazysz podstawy, o ktorych mowisz”.

»Jeff, przepraszam — powiedzial — ale naprawde nie jestem
dobry w odpowiadaniu na zostawiane dla mnie wiadomosci”.

Bylem w szoku. Albo jest tak zajety, albo tak niezorganizowany,
albo tak arogancki, ze zakltada, iz nie obraza ludzi takich jak ja, kto-
rych spotyka podczas czestych podrozy biznesowych.
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Nie wiem, jakie jest Twoje zdanie, ale dla mnie David jest
zagadka. Jestem przekonany, iz brak jakiejkolwiek odpowiedzi, choé¢-
by stwierdzenia: ,,Wybacz, nie mam teraz czasu”, zabija jego wiary-
godnosé. Nigdy nie skierowalbym do niego klienta ani nie pode-
stalbym mu mozliwoéci zrobienia dobrego interesu, a bez watpienia
mogtbym to zrobi¢. Postrzegam go jako jednego z tych kolesi, ktorzy
maja sporo szczescia, ale nie my$lg zbyt dalekowzrocznie, a moze po
prostu nie sg zbyt bystrzy.

Co jednak, gdyby David powiedziat sobie: ,,Co moge stracié, jesli
zjem z Jeffem obiad? Pewnie nic. Zainwestuje dwie godziny mojego
czasu, a kto wie, co sie stanie? Moze mamy jakie§ wspolne kontakty.
Nie mam nic do stracenia”. Gdyby zdecydowat sie ze mng spotkag,
mogtbym dowiedzie¢ sie czego$ o jego firmie i jej potrzebach. Stra-
cil, poniewaz nie wiedzial, ze lubie poznawac ze sobg konkretnych
ludzi, tworzgc tym samym wiele mozliwo$ci owocnej wspotpracy.
Mogtbym by¢ zrodltem wielkiej umowy. Ale on juz nigdy sie tego
nie dowie, czyz nie!?

Kilka miesiecy pozniej rozmawialem z przyjacielem, ktory tez
poznat Davida na jakiej$ imprezie i takze znal jego reputacje. Od-
byli interesujacg rozmowe, ktéra mieli kontynuowaé. Jednak i tym
razem David nie odpowiedzial ani nawet nie podziekowal za oferte
skontaktowania go z osobg, z ktérg znajomosé mogta zaowocowaé
powaznym kontraktem. Wrazenie mojego przyjaciela bylo takie samo
jak moje. Moze nie ocenialbym Davida tak ostro, gdyby byt tylko
zwyklym biznesmenem, ale on powinien by¢ autorytetem w dzie-
dzinie budowania sieci kontaktow.

CZAS NA TRENING

Mam dla Ciebie pytanie: co faczy bylego prezydenta Clintona z dy-
rektorem generalnym IBM? Oczywista odpowiedz brzmi: obaj sg
madrzy, wyksztalceni, nastawieni na osiaganie celéw i obaj ciezko
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pracuja. No i oczywiscie obaj sq bogaci. Jednak dzielg jeszcze jedna
umiejetnosé, o ktorej wiekszo$é z nas nie wie. Clinton i szef IBM,
Sam Palmisano, sg bardzo dobrzy w zapamietywaniu nazwisk ludzi,
ktorzy wlasnie zostali im przedstawieni. Potrafig wyry¢ je sobie w pa-
mieci. Znana jest cala masa historii na ten temat czaséw, kiedy
Clinton prowadzil kampanie wyborcza, a nawet gdy zajmowat miej-
sce w Bialym Domu. Ma te niesamowitg zdolnos¢, ze gdy Sciska
Twoja dlon, chwyta Cie za ramie i wypowiada Twoje imie, natych-
miast je zapamietujgc. Podobnie Palmisano, ktory znany jest w kre-
gach biznesmenow i posrod pracownikow kazdego szczebla z tego,
ze moze przypomnieé sobie czyjes§ imie, nawet jesli spotkal te osobe
tylko raz i nie widzial wiecej przez kolejne kilka miesiecy. Palmisano
zaczat prace w IBM jako sprzedawca i wspinat sie po szczeblach ka-
riery przez wszystkie stanowiska przez ostatnie trzy dekady. Spotka-
nia z klientami pozwolily mu opanowaé umiejetnoéé¢ zapamictywa-
nia nazwisk spotykanych osob prawdopodobnie lepiej, niz udalo sie
to jakiemukolwiek innemu dyrektorowi.

Wiekszos¢ ludzi przyznaje, ze zapamietywanie nazwisk idzie im
fatalnie. Poniewaz za$ tak wiele oséb sobie z tym nie radzi, nie uznajg
tego za duzg wade. W zasadzie mogg mieé racje. Jesli jednak kto$
jest w tym dobry, moze to by¢ niesamowitg zaleta wlasnie dlatego, ze
wielu ludzi nie opanowalo tej sztuki. Wiekszo$¢ z nas czuje sie wy-
rozniona, kiedy jakas przypadkowo poznana osoba — czy to w sferze
zawodowej, czy prywatnie — zapamieta nasze imie. Catkiem nie-
dawno wpadlem na czlowieka, ktérego nie widzialem przez ostatnie
siedem lat. Inwestowal on w mojg firme, a pdzniej jako§ stracilem
z nim kontakt. Od razu powiedzialem: ,Jak sie masz, Rob? Kope Iat.
Co u Jill?”. Fakt, ze zapamietalem nie tylko jego imie, ale tez jego
zony, powalil go na lopatki. Rob zadzwonit do mnie nastepnego
dnia i umowiliémy sie na obiad. (Nie jest to koszmarnie trudne za-
danie. Sprzedawcy IBM przez wiele lat zachowuja szczegétowe dane
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swoich klientéw; niektorzy zapisujg nawet daty urodzin ich dzieci
i wspotmatzonkow).

Ty tez mozesz wyszkoli¢ sie w zapamietywaniu nazwisk. Wyma-
ga to pewnego naktadu pracy i éwiczen. Kojarz twarz i nazwisko na
wszystkie sposoby, jakie moga dziata¢. Powtarzaj je gloéno, glownie
po to, by mie¢ pewnos$é co do wymowy. ,,Jonathan Martin, tak?
Mito mi cie pozna¢”. Mozesz tez powtdrzy¢ sobie nazwisko w my-
§lach, kiedy podajesz reke. Korzystaj ze sztuczek mnemotechnicz-
nych (sztuczek pamieciowych) — na przyktad pomysl o kims, kogo
znasz i kto ma tak samo na imie. Albo wlasnie poznale§ Jerry’ego,
ktéry ma swoje inicjaly na spinkach do mankietéw. Zapamietujesz
wiec: ,Jerry — spinki”. Wielu osobom pomaga aliteracja. Robert
ma rude wlosy. ,Rober — rudy”. Krystyna ma dlugie, krecone loki.
»Krystyna — krecone loki”. Karola boli kolano, gdyz odnidst kon-
tuzje, grajac w tenisa. ,,Karol — kolano”. Istnieje mnostwo sztu-
czek, ktore pomoga Ci zapisaé w pamieci imiona nowo poznanych
0s6b. Znajdz? taka, ktora dziata w Twoim przypadku, i éwicz dopéty,
dopoki zaczniesz zapamietywaé, z kim pie¢ minut temu odbyle$ wspa-
nialg rozmowe.

Najlepszymi okazjami, by éwiczyé zapamietywanie imion s3 spo-
tkania towarzyskie i imprezy charytatywne. Kazdego miesigca umie$¢
kilka z nich w swym kalendarzu i upewnij sie, ze typowe zdarzenia
w rodzaju ,spotkanie i przywitanie” zamieniasz w ,spotkanie, przy-
witanie i zapamietanie”.

TWOJA REPUTACJIA WYPRZEDZA CIE
| ZOSTAIE, KIEDY TY ODCHODZISZ

Calkiem niedawno bytem w Miami Beach na przyjeciu urodzinowym
przyjaciela. Bylo tam ponad 200 oséb. W tlumie dostrzeglem kogos,
kto wydawat sie znajomy, ale nie moglem sobie przypomnie¢, skad
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go znam — musiatem go spotkac jaki$ czas temu. Podszedlem wiec
do niego i powiedziatem: ,,Przepraszam, wygladasz mi znajomo. Czy
moja twarz z czym§ ci sie kojarzy?”.

»Tak” — odpowiedzial ostroznie.

»Jak sie nazywasz!” — zapytatem.

Powiedzial, ze nazywa sie Bernie S. Od razu go sobie przypo-
mnialem i nie bylo to mite wspomnienie.

Kiedy wraz ze wspolnikiem zakladalismy Mercury Capital, robi-
lismy interesy z Berniem S. Przez kilka lat ojciec mojego wspdlnika
inwestowal wraz z nim pienigdze. Udzielali pozyczek zabezpieczo-
nych hipotekami na nieruchomos$ciach na Long Island. M6j wspdl-
nik, Marc Gleitman, i ja byliémy wtedy nowicjuszami i polegalismy
na Berniem w kwestii znajdowania okazji do inwestycji i obstugi-
wania hipotek. Zainwestowalismy wstepnie 2 miliony dolaréw, kto-
re Bernie rozlokowal w pietnastu roznych hipotekach. Nigdy go tak
naprawde nie lubitem. Jego stréj byt niewtasciwy. Bylem wyczulony
na jego aparycje, Iacznie ze sposobem moéwienia. Wygladat i brzmiat
jak oszust. Bardzo pobieznie omowil naszg inwestycje. Powiedziat,
zebym nie czepial sie szczegolow, ale ja lubie szczegoly. Wszystko to
mi nie pasowalo. Mialem zte przeczucia. Jednak tata Marca wyrazat sie
o Berniem w samych superlatywach, wiec zignorowatem instynkt.

Asystentka Berniego, Ivy, utrzymywata korespondencje z po-
zyczkobiorcami i sktadata mi raporty. Czeécig takiej dziatalnosci jest
obstuga hipotek, co wymaga dzwonienia do tych dtuznikow, ktorzy
sie spOZniaja, i przypominania im o konieczno$ci uiszczenia oplaty.
Asystentka Berniego nigdy nie udzielala mi jasnych informacji na
temat spoznialskich. Pewnego dnia postanowilem sam sie tym za-
ja¢. Poszedtem do biura Marca i powiedziatem mu, co zamierzam.
Oswiadczylem, ze zamierzam wystaé¢ do wszystkich dtuznikow listy
z informacja, ze to my jesteSmy posiadaczami hipoteki i ze w przy-
sztodci wszystkie optaty powinny by¢ kierowane do Mercury Capital.
Zaznaczylem tez, iz nie zamierzam informowaé o tym Berniego.
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Kilka dni p6zniej zadzwonit do mnie jeden z dtuznikéw i powie-
dzial, ze splacil hipoteke szes¢ miesiecy temu. Byto to dziwne, gdyz
odsetki z jego hipoteki otrzymatem zaledwie dwa dni wczesniej. Od
razu zrozumialem, co sie dzialo. Pobiegtem do biura Marca i opo-
wiedzialem mu o odkryciu. Jego twarz poszarzata.

Bernie zatrzymat kwote 200 000 dolaréw, ptacac nam odsetki
tak, jakby hipoteka wcigz nie byta splacona. Na szczescie odkryli-
$my to dosyé wezesnie i kiedy poinformowali$my go, ze przekazemy
sprawe prokuraturze okregowej, zaptacil nam wszystko w ciggu
dwoch tygodni. Bernie zastosowal na nas klasyczny model Ponziego!,
w ktérym sprawca realizuje czeki niepodejrzewajacych niczego lu-
dzi, sptacajac jednocze$nie okres$lone czeéci wczesniejszych dlugow
— tylko tyle, aby oszustwo moglo trwa¢ nadal. Niestety, inni jego
inwestorzy nie mieli tyle szczescia co my.

Musialem od$wiezy¢ jego pamieé; to byto dawno temu. ,Bernie,
nie pamietasz mnie? To ja, Jeffrey Meshel z Mercury Capital. Kiedy
wraz z Markiem Gleitmanem zaczeliSmy udzielaé pozyczek, razem
z tobg zainwestowali$my w rézne hipoteki 2 miliony dolaréw. Nie
pamietasz, co sie stalo? Przejaglem obstuge hipotek i odkrylem, ze
jedna z hipotek, za ktorg przekazywales nam odsetki, juz dawno
byta sptacona.

Bernie, chciate$ nas okras¢. Prawde mowiac, mielismy szczeScie,
ze tak szybko to odkryliémy. Jednak znam wielu ludzi, ktérzy mieli
mniej szczescia, miedzy innymi ojca mojego wspolnika. Bernie, nie
byles w wiezieniu?”.

ZASADA NR 5

Jedyne, co zabierzesz ze sobg do grobu, to Twoja re-
putacja. Dbaj o nig jak o cos, co naprawde kochasz.

! Nazwa tego typu oszustwa pochodzi od nazwiska Charlesa Ponziego, bostoriskiego
urzednika, ktory pierwszy zastosowal taki schemat w 1919 roku — przyp. thim.
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Kiedy opowiadatem te historie, stuchato jej pie¢ innych osob.
Owszem, byli zaskoczeni mojg przykra opowie$cig o Berniem. Jego
rece drzaly, gdy odchodzit w milczeniu. Nastepnego dnia odezwalo
sie do mnie kilka oséb, ktore styszaly o tym zdarzeniu. Nie wszyscy
zrobiliby to co ja. Zgadzam sie, czulem pewng satysfakcje, publicznie
upokarzajac i zawstydzajac go. Jednak bardziej czutem sie zobowigzany
do ujawnienia przed ludZmi charakteru i reputacji tego czlowieka.
Chciatlem by¢ pewien, ze Bernie — mimo iz pracuje teraz w zupetnie
innej branzy — nie bedzie miat okazji do wykorzystywania ludzi.

Kiedy pozniej opowiadalem o tym spotkaniu, niektorzy nie po-
pierali mojego zachowania, twierdzac, iz nie upublicznialiby takich
informacji. Moze Ty zalatwilbys to inaczej. Spojrz na to w ten spo-
s6b: gdyby na Twojej ulicy zamieszkat skazany gwalciciel, nie chcial-
bys, aby wszyscy sasiedzi mieli tego swiadomosé? Byé moze ujaw-
nienie tego faktu zniechecitoby go do skrzywdzenia kolejnej kobiety.
Moze nie. Jednak trzymam sie swojej metody, nawet jesli inni uwa-
zaja, ze przesadzam.

Zta reputacja jest jak infekcja — rozprzestrzenia sie bardzo szyb-
ko, a co gorsza, pozostaje na zawsze. Potrzeba wielu lat, aby zbudo-
wacé dobra reputacje, ale mozna jg zniszczy¢ w jeden dzien.

Mam jeszcze jeden przyklad, cho¢ nie tak skrajny. Niedawno
korzystatem z ustug poteinego agenta handlu nieruchomo$ciami.
Spisat si¢ doskonale, pierwsza klasa. Jako ze byt tak dobry, zaczalem
czesto odsyta¢ do niego innych ludzi. Co wtedy odkrytem? Nie od-
powiadal na ich telefony. Nadal chcialem posyta¢ do niego klien-
tow, poniewaz go lubilem i wiedzialem, ze jest dobry w tym, co robi,
jednak ograniczylem swe rekomendacje.

Zazwyczaj mowitem: ,,Z checig polecitbym ci mojego agenta, ale
musze od razu zaznaczyé, ze nie spieszy sie on z odpowiadaniem na
telefony, a to niedobrze. Traci na tym jego wiarygodnos$¢”. Mowie
o tym w ten sposob, bowiem nie chce umniejszaé wlasnej wiary-
godnoéci. Kiedy polecam kogo$ komus, najlepie;j jest, jesli osoba ta
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natychmiast odpowiada. To poprawia mojg reputacje. Jesli osoba nie
podtrzymuje kontaktu, moja reputacja pogarsza sic. Kogo wiec chetniej
polece — osobe, ktora odpowiada od razu, czy taka, ktora sie ocigga?
Jesli tworzysz grupe ludzi, ktorzy nawzajem o siebie dbaja, powinienes
by¢ gotéw na drobne po$wiecenia, aby odpowiadaé na ich prosby.

Pamietaj tez, ze Twoja rzetelno$¢ ma duzy wplyw na Twoja re-
putacje. Rzetelnoé¢ czesto determinuje jako$é wykonanej pracy.
Zalézmy, ze chcesz wynaja¢ fachowca, aby przeprowadzit remont
Twojej kuchni. Masz do wyboru dwoéch, niemal takich samych.
Jeden z nich zawsze wykonuje prace doskonale, materialy i wykon-
czenie s3 zupelnie niezréwnane. Co wiecej, niektore z jego prac
pokazywano w magazynach branzowych, takich jak ,,Architectural
Digest”. Drugi nie jest tak oszalamiajacy, ale bez watpienia tez jest
dobry. Stwierdzasz, ze obaj Ci odpowiadajg i mozesz w zasadzie wy-
bra¢ jednego z zamknietymi oczyma. Jestes jednak staranny i spraw-
dzasz pot tuzina referencji. Odkrywasz, ze pierwszy z przedsiebior-
cow — bez wzgledu na to, jak jest dobry — czesto spdznia sie
z projektami (jest tak popularny, ze ciggle przyjmuje nowe zlecenia)
i prawie zawsze potrzebuje wiecej czasu, niz pierwotnie zaklada.
Natomiast drugi jest bardzo stowny. Jesli mowi, ze jego ekipa przyj-
dzie w pigtek o 6smej rano, to tak wiasnie bedzie. Ktorego wiec
chetniej bys zatrudnil?

Twoje stowa bardziej $wiadcza o zaangazowaniu i reputacji niz
tuzin klauzul i zalgcznikow w spisanej umowie. One sg dla prawni-
kow — Twoich i klienta. Niech spieraja sie o nie, kiedy sprawy
wymykaja sie spod kontroli. W interesach to nie jezyk umoéw, ktory
faworyzuje jedng czy drugg strone, jest zrodtem konfliktow. To waz-
ne sprawy, ale nie one decyduja o podpisaniu lub zerwaniu umowy.
Wazny jest uscisk dloni, spojrzenie, ktore §wiadczy o tym, ze jestes
szczery oraz ze cheesz robié interesy w sposdb uczciwy i sprawiedliwy,
a takze postapisz etycznie, jesli dojdzie do nieporozumienia. W tym
odbija sie Twoja reputacja.



