kslegarnia Internetowa

oney

adih

Spis tresci
Przyktadowy rozdziat

Katalog online
Bestsellery
Nowe ksigzki
Zapowiedzi

ZamoOw informacje
0 nowosciach

Zamow cennik

Fragmenty ksigzek
online

Do koszyka E

Do przechowalni
B ook
'p,

P r e s s

Onepress.pl Helion SA

ul. Kosciuszki 1c

44-100 Gliwice

tel. 32 230 98 63

e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o ksiegarni onepress.pl

ksiazki« a5 ybusiness

Autopromocja. Pokaz,
na co Cie sta¢ — szefowi,
podwladnym i klientom

Autorzy: Jessica Kleiman, Meryl Weinsaft Cooper
ISBN: 978-83-246-3378-4

Tytut oryginatu: Be Your Own Best Publicist:
How to Use PR Techniques to Get Noticed, Hired,
and Rewarded at Work

Format: 140x208, stron: 224

Wewnetrzny dziat public relations:

- Zadbaj o swoja reputacje.
- Stan sie niezastapiony.
« Wypromuj siebie.

Zadna orkiestra deta nie zagra na Twojq nute, wiec tylko od Giebie zalezy, czy narobisz wrzawy
w miejscu pracy. Jessica i Meryl przedstawiajq konkretne sposoby na to, jak sie zareklamowac,
jak wykorzystac swdj czar i jak zalsnic niczym najjasniejsza gwiazda.

Tory Johnson,

dyrektor generalna Women for Hire oraz wspétautorka programu Good Morning America

Wizerunek wart jest wiecej niz tysigc stow
Carlos Ruiz Zafon,
Gieri wiatru

Budowanie upragnionego wizerunku, sprawne komunikowanie sie z otoczeniem, zdobywanie
szacunku i sympatii, gtadkie radzenie sobie w sytuacjach kryzysowych — tym wszystkim zajmuja
sie na co dzien specjalisci do spraw public relations. Zarzadzaja reputacja. Produktu, firmy,
projektu? Tak, to tez. Ale najwazniejszym klientem jeste$ wtasnie Ty!

Ty stanowisz swojg osobista, wyjatkowa marke. Niepowtarzalng, cho¢ zmuszong stawi¢ czoto
konkurengji. Wchodzisz na rynek pracy albo catkowicie zmieniasz zawdd? Usitujesz zapewnic sobie
awans albo pozyskac nowego klienta? A moze pragniesz rozwija¢ wtasng firme? Bez wzgledu na
swoje cele, korzystanie z podstawowych zasad public relations pomoze Ci stworzy¢ indywidualng
marke, poszerzyc sie¢ kontaktéw, ustawic sie w pozycji eksperta, a ostatecznie odnies¢ sukces.

W dzisiejszym Swiecie, w ktorym wizerunek to rzecz nadrzedna, jeszcze bardziej liczy sie to,

zeby w miejscu pracy stac sie wkasnym PR-owcem, oredownikiem i poplecznikiem.

Promowanie tego, co w Tobie wyjatkowe, nigdy wczesniej nie byto az tak istotne!

- Zadbaj o ptynng komunikacje, zaréwno interpersonalng, jak i internetowa.

- Badz nieustraszony. Jesli nie spytasz, nigdy niczego sie nie dowiesz.

- Badz proaktywny i naucz sie reagowac.

- Graj zespotowo. PR, podobnie jak inne branze, polega na wspétpracy.

- Zwracaj uwage na to, co sie dzieje wokét Ciebie, i czerp z tego wiedze i inspiracje.

- Badz speqjalist3. Odréb swoje zadanie domowe, ale ufaj réwniez swojemu instynktowi.
« Znajdz rdwnowage pomiedzy kreatywnoscia i strategig.

« Upadaj do przodu. Ucz sie na btedach i nie biczuj sie, kiedy je popetniasz.

« Kochaj to, co robisz, i miej do tego przekonanie.

« Prébuj wszystkiego i badZ otwarty na nowe odkrycia i sposoby dziafania.
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Rozdziat 4.
Chodzi o to, kogo znasz
(i kto zna Ciebie)

»Zaden czlowiek nie jest samotng wyspg”.
— Jobn Donne

,10 pani nie wie, kim jestem?”. Gdybysmy dostawali ztotowke za
kazdym razem, gdy styszymy te stowa, bylibySmy bogaci. W swiecie re-
klamy czerwone dywany i proszone przyjecia przyciagajg ludzi, ktorzy
oczekuja, Ze zostang rozpoznani i stosownie do tego potraktowani. Na
moment odlézmy na bok kwestie, ze tego typu pytanie samo w sobie
jest w ztym guscie (bo albo wywoluje zaklopotanie, albo sprawia, ze
robisz z siebie idiote). Zamiast tego, wylgcznie na potrzeby tego
tekstu proponujemy, zebys przyjrzal sie, w jaki sposéb ludzie moga
odpowiedzie¢ na tego rodzaju pytanie, jesli padnie z Twoich ust.

Tworzenie silnych wiezi i dbato$¢ o kontakty osobiste jest kluczo-
wym elementem sukcesu w kazdej branzy. Jednak w PR jest to element
zasadniczy — prawda jest taka, ze zalezymy w calosci od naszych
kontaktéw. Na przyktad:

e Zapewnienie sobie tematu w wiadomosciach zalezy wylgcznie
od relacji z realizatorami lub reporterami.
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e Obecnos¢ odpowiednich oséb na organizowanej imprezie jest
skutkiem kontaktéw z odpowiednimi kregami spolecznymi.

e DPozyskanie nowych klientéw lub projektéw czesto wynika z te-
go, co uslyszy sie od znajomych.

e Obecno$¢ mentora albo mistrza w firmie — osoby, ktéra zna
Ciebie i Twojg prace — pomoze Ci zdoby¢ wazne zadanie
albo zawalczy¢ o podwyzke lub awans.

Poniewaz wiekszos¢ mozliwosci bierze sie zaréwno z tego, kogo
Ty znasz, jak i z tego, kto zna Ciebie, Twoje kontakty tak naprawde
przekladajg sie na konkretng wartos¢ netto. Wiemy na pewno, ze tak
jest na froncie zawodowym. Jasne, Twoja praca musi méwi¢ sama
za siebie — ale nie zaszkodzi, jesli inni tez sie za Tobg opowiedzg.

Czy odczuwasz niepokdj na mysl o tym, zeby wykorzystywaé swoje
osobiste kontakty? Spojrz na powalajace statystyki: badania wyka-
zaly, Ze blisko osiemdziesigt procent wszystkich stanowisk kierowni-
czych zostalo obsadzonych za posrednictwem networkingu. To samo
odnosi sie do consultingu. Zasadniczo ludzie sg po prostu bardziej
sktonni zatrudni¢ kogos, kogo znajg lub kto zostal im zarekomen-
dowany. A wiec co to dla Ciebie oznacza? Wyjdz do ludzi i zacznij
nawigzywa¢ kontakty. Kto wie? Twoja nastepna praca, projekt albo
awans moze pojawi¢ sie za posrednictwem sgsiada (z biurowego
boksu lub z tej samej ulicy). Spytaj dyrektor do spraw marketingu
w Buyology, Melisse Hobley, ktora bardzo wczesnie w swojej karierze
nauczyla sie odwaznego nawigzywania odpowiednich kontaktéw.
»Zanim skofczylam studia, na ostatnim roku chcialam pracowac dla
rzadu. Wyslatam list do kazdego absolwenta mojej uczelni, ktory
zajmowat urzednicze stanowisko, w tym do kongresmenéw, senatorow
i burmistrzow. Kazda z tych os6b mi odpisata, a efektem spotkan,
na ktore sie umowitam, byly cztery oferty pracy”.

Wiekszos¢ ludzi uznataby, Ze nalezaloby zaczaé od Pink Slip Party,
grupy na MeetUp albo spotkania absolwentéw, ale Peter Shankman,
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zatozyciel HARO, uwaza, Ze nie ma potrzeby czekac na specjalne im-
prezy, zeby zaczaé nawigzywac kontakty, i twierdzi, ze ,kazdy, kogo
spotykasz, to impreza networkingowa”. Davidson Goldin, byly dy-
rektor do spraw wydawniczych w stacji MSNBC, dodaje: ,W ktéryms
momencie spotkasz znéw kazdego, kogo poznales, bez wzgledu na
to, jak malo prawdopodobne sie to wydaje. Nie oznacza to wcale,
ze musisz wszystkich lubi¢ czy z kazdym sie dobrze dogadywaé¢ —
to niemozliwe i nudne. Kiedy jednak zdasz sobie sprawe, ze w miare
jak sie starzejesz, swiat coraz bardziej sie kurczy, chetniej zaczniesz
poswiecac ludziom, z ktérymi pracujesz i ktorzy Cie otaczaja, uwa-
ge, na ktorg zastuguja”.

Miej otwarty umysl, jak najbardziej poszerzaj swoje kregi znajo-
mych i pamietaj, zeby maksymalnie wykorzystywaé wszystkie nada-
rzajace sie sposobnosci. Pewnego razu szefowa Jessiki poprosita g,
zeby spotkata sie z kobieta, ktora wiasnie stracita prace w komunikacji
korporacyjnej w duzym konkurencyjnym wydawnictwie. Kiedy kobieta
zjawila sie w biurze, z miejsca zaczela zachowywaé sie nieswojo,
powtarzajgc przynajmniej dwukrotnie w ciggu pierwszych pieciu
minut, ze sadzila, iz ma sie spotkaé z przelozong Jessiki i ze moze
powinna po prostu umowic sie z nig na inny termin. Odpowiadala na
kazde pytanie oschle i krotko, a na koniec spotkania nie byta zbyt
uprzejma. Gdyby podczas pierwszej, informacyjnej rozmowy zacho-
wala sie grzeczniej i wykazata sie wiekszym zainteresowaniem, by¢
moze dostalaby jakie$ zlecenia — a pdzniej moze i prace w Hearst.
Zamiast tego dziwne zachowanie kobiety i jej zdawkowe odpowie-
dzi doprowadzily jedynie do tego, ze zaprzepascita swojg szanse.

Kiedy juz nawigzesz kontakty, wazne, Zebys regularnie je od$wiezal.
Tego samego zdania jest Laurel Touby, zatozycielka mediabistro.com:
»Jestem zwolenniczkg utrzymywania choc¢by luzniejszych kontaktow
ze wszystkimi znanymi ci osobami, kiedy ich nie potrzebujesz, bo
nie ma nic gorszego niz telefon z desperacka prosbg o pomoc. Nikt nie
bedzie chcial sie wtedy z tobg spotkac¢ ani umdéwic¢ na lunch. Dzwon
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do ludzi na tyle regularnie, by nigdy nie musieli sie obawia¢, ze [kiedy
w koncu zadzwonisz], zanudzg sie na $mier¢. Networking polega na
braniu wtedy, kiedy czegos potrzebujesz. Musze nawigzywac kontakty,
bo potrzebuje pracy, wynikdéw w sprzedazy itd. Jakie jest rozwigzanie?
Nie uzywaj okreslenia »networking«. Uzywaj okreslenia »wiez« —
chce sie uczy¢, dzieli¢, pomaga¢. Pamietaj o drugiej osobie w réwna-
niu. Co od ciebie dostaje?”.

W telegraficznym skrocie

,Nie pytaj, co twdj kraj moze zrobic dla ciebie,
zapytaj, co ty mozesz zrobic dla swojego kraju”.
— John F. Kennedy

Relacje dziataja w dwie strony

W tym celu PR-owcy starajg sie nawigza¢ kontakty z przedstawi-
cielami najwazniejszych srodkéw masowego przekazu i z innymi oso-
bami — to niezbedne, aby do czegokolwiek dojs¢. Meryl na przyktad
przez cale lata utrzymywala tego rodzaju wiez z realizatorem programu
porannego. Cos, co zaczelo sie jako odcinek na temat guacamole,
rozwinelo sie w opartg na wzajemnej wymianie przyjazn, dzieki kté-
rej realizator moze zjawi¢ sie u Meryl z réznymi pytaniami i pros-
bami, a Meryl moze do niego pdjs¢ ze swoimi pomystami i uzyskac
szczerg opinie na temat tego, co sie sprawdzi, a co nie jest zbyt no-
sne. Uktad jest korzystny dla obydwu stron.

Jesli miatbys nauczy¢ sie z tego rozdziatu jednej rzeczy, zapamie-
taj, ze najwazniejsze, co mozna zrobié, to zadbac¢ o dobre kontakty
z ludzmi, z ktérymi cheesz robic interesy. I cho¢ moze wydawac sie
to oczywiste, chcemy przez to powiedzied, ze nie mozesz zwracac
sie do kogos wylgcznie wtedy, kiedy czegos potrzebujesz. Zwracaj sie
z tym, co sam masz do zaoferowania. Wiceprezes HarperCollins, Lisa
Sharkey, kieruje sie w zyciu zasada: ,Im wiecej dasz z siebie Swiatu,
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tym wiecej dostaniesz w zamian”. Skorzystaj z jej (i JFK-a) strategii
i nie pytaj wylgcznie o to, co moze zrobi¢ dla Ciebie Twdj partner
w biznesie, szef, kolega, stazysta czy klient, ale dowiedz sie, co Ty
mozesz zrobi¢ dla nich. Wyswiadczajac ludziom przystugi i udzielajac
im pomocy oraz wsparcia, z duzym prawdopodobiefstwem sprawisz,
ze odwdzieczg sie tym samym. By¢ moze nie stanie sie tak od razu,
ale Twoja pomoc sie optaci.

Wystap w roli zasobow

Z racji wykonywanej przez siebie pracy — kontaktéw z opinig
publiczng w sprawie ludzi, miejsc, doswiadczen itd. — PR-owcy au-
tomatycznie stanowig zrodlo informacji. Postugujac sie okresleniem
z Kronik Seinfelda, musimy by¢ mistrzami w wielu dziedzinach.

Omoéwimy ten temat dokladniej w rozdziale 5., ale dobry PR-owiec
zamienia sie w $wietnego, kiedy zyskuje reputacje osoby, ktéra mo-
ze udzieli¢ odpowiedzi, wsparcia i wskazéwek. Jedna z najwazniej-
szych umiejetnosci PR, jakg nalezy w sobie wyrobi¢, to umiejetnos¢
biezacego nadzorowania sytuacji klienta i sytuacji w branzy — bez
wzgledu na to, w jakiej dzialce pracujesz. Okazuje sie to szczegdlnie
uzyteczne w kontaktach z prasg. Media — zaréwno realizatorzy, jak
i dziennikarze — lubig zazwyczaj, gdy mogg zdoby¢ wszystkie infor-
macje w jednym miejscu. Przekaz je w tadnym, zgrabnym opakowaniu,
a najprawdopodobniej historia zostanie opowiedziana w pozadany przez
Ciebie sposdb. Meryl zajmowata sic na przyktad marketingiem Veuve
Clicquot Polo Classic, coroczng imprezg przyciggajacg znane osobi-
stosci, w tym ksiecia Harry’ego, Nacho Figuerasa i Madonne. W tak
gwiazdorskiej obsadzie sama marka mogta dos¢ tatwo sie zagubié, aby
wiec mie¢ pewnos¢, ze Veuve Clicquot bedzie odgrywac znaczacg role
w wiadomosciach, ktére obiegng $wiat, Meryl wraz z zespotem siegneta
po calg game informacji — od filméw wideo po komunikaty prasowe,
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zdjecia oraz specjalistow od szampana czy polo — i podsunela je
przedstawicielom réznych srodkéw masowego przekazu.

Podsuwajgc dziennikarzom wszystko pod nos, zwiekszyla praw-
dopodobienstwo, ze w mediach ukaze sie stosowna relacja i ze sama
marka nie zostanie pominieta. Przeldz to z PR na prawdziwe zycie i od-
wal jak najwiecej brudnej roboty, ulatwiajac prace ludziom, z ktérymi
wspotpracujesz. W ten sposob dostaniesz telefon zwrotny, zrealizujesz
projekt, sfinalizujesz transakcje, pozyskasz upragnionego klienta i uzy-
skasz efekty, do ktorych dazyles.

Witasciwy czas i miejsce nie wystarcza,
jesli nie znasz wtasciwych ludzi

Zawsze twierdzilysmy, ze gdybySmy mogly wybra¢ jedng nadludz-
ka umiejetnos¢, nie bylby to dar jasnowidzenia, wyjatkowa silta czy
predkos¢ blyskawicy. Bytoby nig idealne wyczucie czasu. Ale w naszej
dziedzinie 6w talent na niewiele by sie zdat, gdyby$my nie posiadaly
odpowiednich kontaktow, z ktérych moglybysmy skorzysta¢ po przy-
byciu we wlasciwe miejsce. Poglad ten podziela Beth Thomas Cohen,
prezes i partner B’squared Public Relations, ktéra uwaza, ze ,kom-
binacja znanych ci 0séb oraz umiejetnosci i doswiadczenia pomaga ci
rozwija¢ sie w branzy”.

Stylista i autor ksigzek, Phillip Bloch, réwniez uwaza odpowiednich
ludzi, miejsce i czas za magiczng formule zapewniajacg rozwdj. ,,Zaw-
sze bylem swoim wlasnym PR-owcem — tyle Ze zawsze w pelni wyko-
rzystywalem nadarzajgce sie sposobnosci”. Bloch zaczynal w latach
osiemdziesigtych jako model, a potem, za podszeptem kilku redakto-
6w, zaczgl zajmowac sie stylizacjg. Zjawil sie w branzy w momencie
przejsciowym dla Hollywoodu. Zdaniem Blocha: ,,Mialo sie wrazenie,
ze jest sie na Dzikim Zachodzie. Nie byto nikogo, kto rozmawiatby
z nowymi pieknosciami z Hollywoodu i nawigzywatby kontakty ze
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wschodzgcymi gwiazdami mtodego pokolenia — Sandrg Bullock, Meg
Ryan, Halle Berry, Jennifer Lopez, Salmg Hayek. Pomoglem stworzy¢
powigzania w $wiecie mody miedzy Nowym Jorkiem, Los Angeles
i Europa, ktore dzi$ sg powszechne. W moim przypadku wszystko po-
legalo na tym, Ze znalazlem sie we wlasciwym miejscu, we whasciwym
czasie, z wlasciwym nastawieniem. Zakasalem rekawy i bez mrugniecia
okiem zabratem sie do roboty”.

Kombinacja ta sprawdzita sie najwyrazniej réwniez w przypadku
Melissy Hobley, co pomoglo jej znalez¢é nowg prace: ,,Przeczytatam
bardzo ciekawg ksigzke na temat marketingu, napisang przez by¢ moze
najwickszego $wiatowego eksperta w dziedzinie budowania $wiado-
mosci marki, i bytam zafascynowana. Skontaktowalam sie z autorem
i uméwitam na spotkanie, bo wiedziatam, ze mdgtby pomdc jednej
z moich klientek, znanej osobistosci, ja hatomiast bardzo sie zaintere-
sowalam jego ksigzka. Po spotkaniu napisatam $mialy i odwazny list,
w ktérym poinformowatam, ze chciatabym staé sie czescig tworzonej
przez niego firmy, i w ktérym powiedzialam mu, ze potrzebuje mnie
w swoim zespole. Wymienitam tez kilka swoich umiejetnosci, ktére,
jak wiedziatam, byly mu potrzebne, i — moéwigc krotko — w ciagu
roku zostalam jego prawg reka”.

Najwazniejsza wiadomos¢:
@®» ZImobilizuj sity

Christine Kaculis, ktorej doswiadczenie PR obejmuje zaréwno niewiel-
kie agencje, jak i wewnetrzne zarzadzanie marka, méwi, ze nie mozna
lekcewazy¢ umiejetnosci szybkiego ,,mobilizowania sit” — czy tez zwotywa-
nia swoich osobistych doradcow i grupy wsparcia. Niedawno tak wtasnie
musiata zrobi¢, przechodzac ze stanowiska wiceprezesa w agencji na sta-
nowisko w firmie. ,,Ustyszatam o tej pracy od znajomych i naprawde sie
podekscytowatam — to byta moja wymarzona praca. Zadbatam o to, zeby
moje najwazniejsze branzowe kontakty dowiedziaty sie o tym na wypadek,
gdybym potrzebowata od nich referencji lub wsparcia”.
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Zwracaj uwage na swoje otoczenie

Bedac $wiadomym otaczajacych Cie ludzi, mozesz tatwiej nawig-
zaé przyjaznie — i unika¢ nieprzyjaciol. Swiat jest o wiele mniejszy,
niz sie to moze wydawad, i podobnie jak Ty sam jeste§ powigzany
z wieloma ludZzmi, tak samo jest w przypadku oséb siedzacych obok
Ciebie w autobusie, stojacych za Tobg w windzie czy jedzacych kola-
cje przy sgsiednim stoliku. W efekcie musisz uwazac na to, co méwisz,
gdzie to méwisz i komu to méwisz. Pomysl, jak duzo mimowolnie sie
dowiadujesz, kiedy podstuchujesz innych rozmawiajacych glosno przez
telefon komoérkowy w miejscu publicznym (jak bardzo Cie to irytu-
je?). Przedstawimy teraz dwie zasady, zgodnie z ktorymi Zyjemy.

Zasada nr 1: Zasada dwoéch przecznic

Choc¢ nie jest to typowa zasada PR, to wazne credo, ktorego na
skutek osobistych doswiadczenh mocno sie trzymamy. Mimo zrozu-
mialej checi, by dzieli¢ sie wrazeniami po wyjsciu ze spotkania, kina,
przedstawienia czy kolacji, nalezy odczekaé standardowo dwie prze-
cznice, zanim zacznie sie omawiac to, co poszto dobrze lub Zle. Za-
sada ta ma rowniez zastosowanie w sytuacji, kiedy dopiero idziesz na
spotkanie. Nigdy tak naprawde nie wiesz, kto jedzie z Tobg w windzie
albo idzie za Toba.

W drodze na spotkanie biznesowe dla agencji turystycznej dwodjka
naszych znajomych zastanawiala sie, jakg strategie przyja¢ wzgledem
konkurencji i kto powinien przedstawi¢ jaki fragment prezentacji.
Kiedy drzwi windy otworzyly sie na wlasciwym pietrze, zespot wysiadl
z niej razem z dwojkg innych oséb. Okazato sie, ze braly one udziat
w tym samym spotkaniu. To, co moglo okaza¢ sie katastrofalne, oka-
zalo sie jedynie krepujace i stresujace, gdy zespot starat sie przypo-
mniec sobie, co takiego doktadnie zostato powiedziane w windzie.
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Kraza nawet historie o firmach zapewniajacych transport osobom,
ktére dopiero co wyszly ze spotkania biznesowego czy rozmowy —
tylko po to, zeby nagrac lub kaza¢ szoferowi podstuchaé, o czym
uczestnicy spotkania rozmawiali w samochodzie. Zasada dwoch prze-
cznic to po prostu dobra praktyka w biznesie; przydaje sie nawet
podczas wyjscia z imprezy czy teatru. WyobraZ sobie, jak niezrecznie
bys sie poczul, gdybys po spektaklu na Broadwayu wyszedt na ulice,
krytykujac z gory na dot gre aktorskg lub inscenizacje — a rezyser
lub matka aktorki wyszta w tym samym momencie z teatru i szla
akurat za Tobg. Trzymaj jezyk za zebami i idz, dopdki nie bedziesz
pewny, ze znalazle$ sie poza zasiegiem wscibskich oczu i uszu.

Zasada nr 2: Nigdy nie wiesz, kto za Toba siedzi

Podobnie do zasady dwodch przecznic, powinienes zawsze uwazac
na to, co méwisz w miejscach publicznych, poniewaz nigdy nie wiesz,
kto siedzi obok Ciebie czy kogo moze znac ta osoba. I cho¢ obie zaw-
sze stosowalySmy sie do tej zasady, konieczno$¢ jej uzycia stata sie dla
nas jeszcze bardziej oczywista, kiedy Meryl wyszla pewnego wieczoru
na kolacje do nowej restauracji w Nowym Jorku.

,Bylam z meZem na bankiecie. Przez chwile bylismy sami; powoli
robilo sie ttoczno i, szczerze mowige, wiele 0séb prowadzito glosne
rozmowy. Po mojej lewej stronie dziennikarz z wydawnictwa bran-
zowego plotkowal na temat szefa kuchni i jego niedawnych podbojow
mitosnych. Jak sie okazalo, rozmawiatam z tym gadatliwym pismakiem,
cho¢ nigdy nie poznatam go osobiscie. Z rozmowy dowiedziatam sie
sporo na temat przygotowywanych wlasnie pozycji wydawniczych,
trudnych relacji z innymi kucharzami oraz poufnych szczegétow doty-
czacych szykujacych sie do otwarcia restauracji. Po mojej prawej stro-
nie siedzialo dwoch dziennikarzy, z ktorymi juz raz sie kiedys spo-
tkatam — obaj byli zaprzyjaznieni z szefostwem mojej agencji. Nie
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trzeba mowi¢, ze bylam wdzieczna, iz mam $wiadomosé, kto mnie
otacza, i ze moge stosownie do tego prowadzi¢ mojg rozmowe. Moral:
w miejscu publicznym ogranicz skargi i plotki do minimum; osoba
siedzaca obok Ciebie — lub nawet serwujgca Ci drinka — moze
znaé kogos, kto zna kogos, kto moze w jakis sposob wykorzystac in-
formacje, ktérg whasnie sie dzielisz”.

W telegraficznym skrocie

\ ,Badz otwarty na to, zeby ciagle sie uczyé. Dzieki temu
usprawnisz networking i bedziesz pamietac, ze zawsze mozna
nauczyc sie czego$ nowego i porozmawiac z kims jeszcze”.
— Linda Descano, Women & Co.

Najwazniejsza wiadomos¢:
I Daj sie przeszkoli¢ w umiejetnosciach
networkingowych

Cho¢ networking stanowi wazna cze$¢ rozwoju zawodowego, jest to
umiejetnosc, ktorej zwykle nie uczy sie w szkotach w ramach programow
przygotowania zawodowego. Networking wymaga czesto od Ciebie, zebys
wyszedt ze swojej bezpiecznej strefy i poszedt w nieznane Ci miejsce,
poznat nowych ludzi lub odnowit kontakty ze starymi znajomymi i kolegami.
Dana Fields Muldrow, kierownik do spraw public relations w duzej firmie
outsourcingowej, podsuwa kilka wskazowek, ktore utatwig Ci nabycie
owej istotnej umiejetnosci:

e 0Odréb zadanie domowe. Przed po6jsciem na spotkanie, impreze czy
przyjecie zapoznaj si¢ z porzadkiem obrad lub z programem i do-
wiedz, kim beda pozostali goscie. Poza tym dowiedz sie doktadnie,
gdzie masz sie zjawic, zebys nie przyszedt za pdzno (lub za wczesnie).

e Przygotuj sie do tego, o czym chcesz méwic. Kiedy juz odrobisz
swoje zadanie domowe, przygotuj kilka tematow do rozmowy poru-
szajacych réznorodne kwestie, w tym biezace wydarzenia, wiadomo-
Sci z ostatniej chwili, problemy branzowe, filmy i informacje osobi-
ste. Tematy te powinny by¢ tatwe do zapamietania i dopasowane
do o0sdb, z ktorymi sie spotkasz. Jesli wtasciwie z nich skorzystasz,
przestaniesz sie tak stresowac networkingiem i tatwiej Ci bedzie
wybrnaé z niezrecznej ciszy, ktora moze zapasc.



Chodzi O To, Kogo Znasz (I Kto Zna Ciebie) 79

e Rozluznij sie. Podobnie jak wiekszos¢ spraw, dobry networking wy-
maga praktyki! Bierz udziat w imprezach i programach zawodowych,
uczestnicz w uroczystosciach sponsorowanych przez firme i chodz
na imprezy, na ktérych mozesz poznac¢ nowych ludzi. Im czesciej
bedziesz praktykowac networking, tym pewniej bedziesz sie czuc.

Porozmawiaj ze mna (i z nim... i Z nig)

Jedna z kluczowych zasad PR brzmi: bgdZ wygadany. Umiejetno$¢
prowadzenia konwersacji w kazdej sytuaciji to jedna z najwazniejszych
kompetendji. I, jak juz wspomniano, wazne, Zeby zebra¢ jak najwiecej
informacji przed udzialem w spotkaniu lub rozmowie kwalifikacyjne;.

W kontaktach z mediami musimy sie do tego stosowa¢ caly czas.
Czasem najskuteczniejszy sposob na stworzenie najlepszej reklamy
to wzigé telefon do reki i wpasé na pomyst za czyims posrednictwem.
Ludzie mediéw uwielbiajg wyraza¢ swoje zdanie, a jesli jakis$ temat
jest im obcy, czesto przekazg rozmowe jednemu ze swoich kolegow.
(Nie dzwon tylko, gdy gonig ich terminy!). Latwo mozna to przeto-
zy¢ na sytuacje, gdy szukasz pracy lub wiecej informacji na temat
firmy czy branzy, ktorg jestes zainteresowany. Tak zwana rozmowa
informacyjna — termin ukuty przez Richarda Bollesa, autora orygi-
nalnej ksigzki What Color Is Your Parachute? — jest wcigz cennym
narzedziem, przydatnym przy szukaniu pracy, nawigzywaniu kontak-
tow czy pozyskiwaniu klientow. Spotkania organizowane dla celow
informacyjnych — zwykle po to, zeby nauczyc sie wiecej na temat danej
branzy badz firmy — pomagaja dowiedzie¢ sie o réznych cieka-
wostkach, ktdre mozna p6zniej wykorzysta¢ w ofertach lub badaniach.

Po kilku latach w PR Jessica przez moment rozwazala przejscie
na pelnoetatows prace redaktorki w czasopismie. Przez kilka lat dora-
biata w ten sposob na boku, a poniewaz wlasnie znajdowata sie na
zawodowym rozdrozu, rozestata do kilku oséb z branzy wydawniczej
listy (w tamtych czasach nie bylo maili!) — niektore z tych osob znata,
ale wiekszosci nie — na ktére uzyskata duzo pozytywnych odpowiedzi.
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Czes¢ 0sdéb — od reporteréw po redaktoréw, a nawet zapracowanych
redaktoréw naczelnych — byla gotowa sie z nig spotkaé i porozma-
wiaé na temat tego, w jaki sposob znalazly sie one na swoim stano-
wisku, a takze udzieli¢ kilku rad. Wiekszos¢ z nich powiedziata jej,
ze bedzie musiala zaczaé¢ od najnizszego stanowiska i ze jesli jest
w stanie pracowac jako freelancer, bedac jednoczesnie PR-owcem
— co naprawde lubita — powinna trzymac sie tej Sciezki.

Uwielbiamy historie Carrie Horn, specjalistki do spraw PR i marke-
tingu, ktora jest doskonale zorientowana w korzysciach rozmowy in-
formacyjnej. Za pomocg tej metody udalo jej sie w trakcie swojej karie-
ry zawodowej zapewni¢ sobie trzy niezalezne stanowiska, a za kazdym
razem wigzalo sie to z rozmowg z ponad setkg oséb! Dodatkowsg
trudno$¢ stanowil fakt, ze zawsze kiedy zmieniala stanowisko, prze-
nosita sie do nowej firmy. Jej perspektywa: wiekszos¢ ludzi uwaza,
ze wysilek zwigzany z rozmowg informacyjng jest imponujacy —
poswiecenie czasu na to, zeby poznac ludzi, wymaga odwagi i pew-
nosci siebie. Firmy cenig sobie te cechy u potencjalnych kandydatow.
Inne wskazowki to:

e Nie krepuj sie. Popros osoby, z ktorymi przeprowadzasz
rozmowe, o podanie dodatkowych nazwisk znajomych i ko-
legdw, stanowigcych ich zdaniem dobre zrédlo informaciji.

e Popros o informacje zwrotng. Podczas spotkania lub po jego
zakonczeniu popros$ ludzi, zeby spojrzeli na Twoje CV i zasu-
gerowali, co powiniene$ zmieni¢, by Twoja kandydatura stata
si¢ bardziej atrakcyjna.

e Daj sie poprowadzié¢. Pozwdl, zeby uczestnicy rozmowy infor-
macyjnej nadawali kierunek dyskusji, bez wzgledu na to, czym
siec z Tobg dziela.

e Przeprowadz rozeznanie. Wazne, zeby$ wiedzial, z kim roz-
mawiasz podczas kazdej rozmowy informacyjnej; dowiedz sie,
jakie wyksztalcenie majg Twoi rozméwey i czym sie obecnie
zajmuja.
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¢ Rob notatki. Podczas spotkania rob notatki (najpierw powi-

niene$ spytaé, czy nikt nie ma nic przeciwko temu), a potem
wyslij odrecznie napisane podziekowania kazdej osobie, z ktorg
rozmawiales.

Specjalistka do spraw marketingu i mistrzyni networkingu, Sheryl

Victor Levy, dorzuca dwie dodatkowe rady ze swojego osobistego

arsenalu:

Zatatw to szybko. Jesli chcesz nawigzac z kims kontakt i wy-
sytasz w tym celu mail, pamietaj, zeby byl kr6tki. Popros o roz-
mowe nie dluzszg niz pietnascie minut i nie zapomnij uzy¢ sto-
wa ,krétko”.

Upraszczaj. Pamietaj, Zeby spotkanie bylo dogodne dla osoby,
z ktorg sie kontaktujesz, a chetniej Ci ona pomoze. Zaproponuj,
ze zjawisz sie w jej biurze, i ustal takg pore, Zeby nie kolido-
wala z jej planami.

A kiedy juz sie dodzwonisz, skontaktujesz mailowo lub — co

jeszcze lepsze — spotkasz osobiscie z ludzmi, ktdrzy mogg dostarczy¢

wartosciowych dla Ciebie informacji i wiedzy, oto kilka pytan, ktore

mozesz im zadaé:

Jak zaczate§ prace w tej branzy?

Co studiowate$? Czy twoim zdaniem studia pomogly ci w obec-
nie wykonywanym zawodzie?

Co twoim zdaniem najlepiej zrobié, zeby zaczaé prace w tym
zawodzie/w tej firmie?

Co ci sie najbardziej podoba w twojej pracy? A najmniej?
Czy zeby dostac tu prace, trzeba mieé jakie$ kontakty?

Czy zawsze wiedziales, ze chcesz pracowad w tej dziedzinie?
Jakich cech szukasz w idealnym kandydacie do pracy?

Co musze zrobi¢, zeby zwiekszy¢ swoje szanse?
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o Jedli firma nie ma wolnych stanowisk na pelen etat, czy istnieje
mozliwo$¢ pracy w niepelnym wymiarze godzin, przy jakims
projekcie lub jako wolny strzelec?

e (Czy uwazasz, ze powinienem porozmawiaé z kims jeszcze?

e Jak sadzisz, co powinienes byl wiedzie¢, kiedy zaczynales
pracowad w tej branzy?

e W jakim kierunku bedzie sie twoim zdaniem rozwija¢ branza
w ciggu kolejnych pieciu lat?

1 Rozmowa w cztery oczy
Carrie Horn — szef reklamy,

P:

O:

KALC/105.9 w Kolorado; KQMT w Denver

Jakie sa poczatki przeprowadzanych przez ciebie na imponujaca
skale rozmoéw informacyjnych?

Za pierwszym razem bytam na ostatnim roku studiow. Zaczetam od
bazy danych Ithaca College — mojej alma mater — i zabratam sie za
rozsytanie maili do absolwentow. Rozpoczetam od pieciu oséb — absol-
wentow lub studentéw obecnych wyktadowcow — i zaczetam z nimi roz-
mawiac bez szczegolnych oczekiwan. Odniostam zdumiewajacy sukces;
absolwenci mieli pozytywne doswiadczenia z uczelni, wiec chetnie sie
,odwdzieczali”, stuzac mi pomoca. Czesto ludzie, z ktorymi sie spoty-
katam, nie szukali akurat nikogo do pracy. Po spotkaniu ze mna, kiedy
zademonstrowatam im swoje umiejetnosci, kazda z firm stworzyta dla
mnie stanowisko. Jesli to nie najsilniejszy argument przemawiajacy za
przeprowadzaniem rozmoéw informacyjnych, to nie wiem, co nim jest!
Czy zniechecatas sie, jesli odpowiedz byta inna od oczekiwanej?

: Oczywiscie, to bywa frustrujace czy rozczarowujace, ale kazdy przypa-

dek, kiedy ktos odpowiedziat na méj mail, przestat oferte pracy lub pole-
cit mnie innej osobie, uznawatam za mate zwyciestwo i sukces. Dzieki
temu tatwiej mi byto skupi¢ sie na celu wyzszym.

Poza konkretnymi propozycjami pracy, co zyskatas dzieki wszystkim
swoim rozmowom informacyjnym?

: Pewnos¢ siebie — uznatam, ze to okazja, zeby uswiadomic sobie swoje

umiejetnosci; ludzie sa zwykle sktonni udzielac ci informacji zwrotnych
podczas takiej rozmowy.
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P: Czy kiedykolwiek czutas sie nieswojo, proszac o pomoc?

0: Tak naprawde trzeba pamietac, ze wszyscy sa ze soba wzajemnie powia-
zani i wiedza, jak to jest szukac pracy i stawac przed ludzmi. W wiek-
szosci przypadkow sa gotowi poswieci¢ czas na rozmowe czy spotkanie
z toba. Ostatecznie, jesli sa madrzy, uswiadomia sobie, ze za sze$¢ lat
sami moga prosi¢ cie o podobna przystuge!

Nieprzyjemna pobudka

Druga strona scenariusza pod tytutem ,, To pan/pani nie wie, kim
jestem?” to rownie irytujgcy wizerunek zadufanego w sobie PR-owca,
zastawiajacego wejscie do ,tego” klubu czy na ,to” przyjecie i dzierza-
cego w dloni liste upragnionych gosci z niezrozumialym poczuciem
wladzy. Mimo wszechobecnego w Hollywood obrazu PR-owca, kto-
rego przedstawia sie jako traktujgcego wszystkich z gory rzecznika, na-
kazujacego thumom nie wchodzi¢ za aksamitng line, w PR brak wy-
chowania to bilet w jedng strone za drzwi, bez mozliwosci powrotu.
Tak naprawde zdaniem realizatora programéw telewizyjnych, Shanta
Petrossiana, jesli gos¢ jest w stosunku do kogo$ niegrzeczny — od re-
cepcjonistki po wizazystow i gospodarza — raczej na pewno nie zosta-
nie zaproszony powtérnie do programu. Jezeli interakcja z kazdg osobg
to jakas szansa, po co jg psu¢ przez brak wychowania czy szacunku?

|Z[ Takie sg fakty

Wedtug ogolnokrajowych badan przeprowadzonych przez Rasmussen Re-
ports pod koniec roku 2009, brak wychowania to w Stanach Zjednoczonych
coraz czestszy problem. Siedemdziesiat pie¢ procent dorostych twierdzi,
ze Amerykanie robig sie coraz bardziej nieuprzejmi i gorzej wychowani.

My wolimy kierowa¢ sie filozofig ,milego PR-owca”: stanowczego,
ale przyjacielskiego, ktéry za kazdym razem bije na glowe osobe po-
gardliwg i wykazujacg sie brakiem szacunku. A poniewaz brak wycho-
wania jest najwyrazniej coraz bardziej powszechny, uprzejme zacho-
wanie moze staé sie po prostu tym, co Cie wyrdzni. W kontaktach
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z mediami stosujemy sie rowniez do zasady ,kazdy jest wazny”: fakt,
ze kto§ pisze blog ze swojej sypialni, nie oznacza, ze mozesz go lek-
cewazy(, kiedy proponuje wspdlprace. Jessica zawsze powtarza swoim
pracownikom, zeby traktowali jednakowo (to znaczy uprzejmie!)
wszystkich przedstawicieli prasy — bez wzgledu na to, czy prowadza
maly blog, czy pracujg dla duzego wydawnictwa — bo nigdy nie
wiadomo, gdzie kto§ ostatecznie wylagduje. Przyktad: Brian Stelter
zaczynal swéj blog, TV Newser, na studiach, a teraz pracuje jako re-
porter telewizyjny dla ,New York Timesa”.

Zdaniem specjalisty do spraw public relations, Alexandra Samuel-
sona: ,Liczg sie dobre maniery. Przedstaw sie. Spojrz w oczy. Pierw-
szy krok do networkingu to dobre maniery i obycie towarzyskie.
Kiedy starasz sie zapoznacd z przedstawicielem zarzadu jakiej$ firmy
podczas bankietu czy wystawy branzowej, musisz by¢ asertywny,
uprzejmy i wiedzied, co chcesz powiedziec. Tacy ludzie nie majg ocho-
ty na rozmowy o niczym. Jesli mozna by okresli¢ ich jednym stowem,
byloby to stowo: zajety. Ludzie tacy sg bardzo zajeci. Musisz miec
dobry powdd, zeby nawigzac z nimi kontakt”. Doradca do spraw mar-
ketingu cyfrowego, Sheryl Victor Levy, przypomina rowniez, zeby
traktowad z réwng uprzejmoscig asystentki co dyrektorow. ,Asystentki
to brama — dadzg zna¢ swoim przelozonym, kto im przypadt do gu-
stu. Kiedy idziesz na rozmowe o prace, zaczynasz od recepcjonistki.
Kiedy potrzebujesz przystugi, to wlasnie asystentki czy pracownicy
sekretariatu mogg ci pomdc”. To, jak ich traktujesz, méwi bardzo wiele
na Twoj temat. Meryl bardzo wcze$nie nauczyla sie od swojego men-
tora, iz najlepszy PR bierze sie z tego, ze pamietasz o czyich$ urodzi-
nach i Ze kiedy nadchodzi grudzien, rozsylasz swigteczne Zyczenia;
maly, §wigteczny symbol potrafi sprawié, ze cisi bohaterzy biurowi
poczujg sie docenieni.
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Najwazniejsza wiadomos¢:
" ) Nie lekcewaz maitre d’

To, jak wazne jest, by stworzy¢ wtasna sie¢ kontaktow, potwierdza spec
PR, Heidi Krupp, zatozycielka i dyrektor nowojorskiej firmy PR — Krupp
Kommunications. Zdaniem Krupp: ,,Bez wzgledu na to, kogo poznajesz, czy
jest to asystentka, czy maitre d’, nigdy nie wiesz, czy ktoregos dnia nie
zostanie dyrektorem. Strasznie wazne jest, zeby poznawac ludzi, nawiazywac
kontakty i podtrzymywac je. Za kazdym razem gdy spotykam kogo$ nowego,
biore [od niego] wizytowke i pisze na odwrocie, w jaki sposob poznatam te
osobe i nad czym mozemy razem pracowac. Otworz sie. Przede wszystkim
powinno zaleze¢ Ci na tym, zeby poznawac ludzi ze soba. Im bardziej je-
stes otwarty na znajomosci, tym wieksza sie¢ kontaktow zbudujesz”.

Najwazniejsza wiadomos¢:
= Swiat wirtualny nie zastapi realnego

Nie wystarczy mie¢ wirtualnego grona ,,znajomych” na LinkedIn czy
Facebooku, bo dystans w dalszym ciagu pozostaje, a wiezi sa raczej mato
osobiste. Zdaniem grubej ryby branzy wydawniczej, Lisy Sharkey: ,,Ludzie
o sktonnosciach introwertycznych chowaja sie za serwisami spotecznoscio-
wymi, bo osobiste kontakty ich przerastaja”. Wazne jednak, zeby poznawac
ludzi osobiscie. Popros o spotkanie z kims, kto pracuje w innym dziale
w Twojej firmie, a jesli szukasz pracy, klientow czy inwestoréw, chodz na
spotkania branzowe i przytaczaj si¢ do organizacji zawodowych, gdzie na
pewno poznasz ludzi, ktorzy moga okazac sie pomocni. Badz otwarty, nos ze
soba wizytowki i postaw sobie za cel, ze przed zakonczeniem spotkania po-
Znasz przynajmniej trzy nowe osoby (lub w ciagu najblizszych dwoch tygodni,
jesli dziatasz we wtasnej firmie). Zbieraj dane kontaktowe innych ludzi, a po-
tem dzwon do nich lub wysytaj liscik z zapytaniem, kiedy mozecie umoéwic
si¢ na kawe lub na lunch. Im wigecej masz znajomych, tym wigcej innych
0so6b moga Ci przedstawic i poszerzy¢ w ten sposob Twoje kregi towarzyskie
i zawodowe.

Wyjdz!

Najlepszy sposob na to, zeby nawigzac wiezi z innymi, to wyj$é
z domu, a nie siedzie¢ i co wieczor czekaé na telefon. Nie zawsze
latwo jest bra¢ udzial w spotkaniach biznesowych czy przyjeciach
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koktajlowych, na ktorych nie znasz nikogo i musisz przedstawia¢ sie
nieznajomym. Nasza praca polega na nawigzywaniu kontaktéw z in-
nymi, a nawet dla nas stanowi to czasem spore wyzwanie!

Kontakty osobiste sa niemniej jednak niezmiernie wazne, kiedy
starasz sie podnie$¢ swoj status. Chowac sie za mailami, telefonami
czy serwisami spoleczno$ciowymi, dzieki ktérym mozesz ,poznaé”
ludzi, ale w mniej bezposredni sposdb, to jedno — pomysl, jak bardzo
bywasz zdziwiony, kiedy w koficu spotykasz sie osobiscie z kims, z kim
od dawna utrzymywale$ kontakty na odleglos¢. Jessica przypomina
sobie jeden taki przypadek na poczatku swojej kariery w PR, gdy
zaprosita na $niadanie realizatora programu rozrywkowego, z ktérym
czesto wspOtpracowata. Kiedy sie w koficu spotkali, oboje byli dos¢
zdumieni faktem, ze dzielita ich niemal trzydziestoletnia réznica
wieku — Zadne z nich nie bylo w stanie tego zauwazy¢ podczas roz-
moéw telefonicznych. Oczywiscie nie miafo to Zadnego znaczenia, a oni
stworzyli wspanialg relacje, ktéra przetrwala wiele lat. Osobiste
spotkanie zdecydowanie pomoglo im umocni¢ taczaca ich wiez —
jak to czesto bywa.

1 Rozmowa w cztery oczy
Shawn Sachs,
dyrektor generalny Sunshine, Sachs & Associates

Poprositysmy Shawna Sachsa, tworce imprezy networkingowej Newsma-
kers, czyli spotkan towarzyskich majacych na celu budowanie relacji miedzy
PR-owcami i ludzmi mediéw, aby opowiedziat nam co nieco o poczatkach
tego projektu:

P: Skad wziat sie pomyst na Newsmakers?

0: Istnieje oczywiscie mnostwo réznych mozliwosci networkingowych. Kazda
z nich ma wtasne DNA i sposob nawiazywania wiezi, a zadna z nich nie
jest ani dobra, ani zta. Nasz pomyst cechuje sie troche wieksza swoboda
niz inne. Wszystko zaczeto sie od tego, ze moj znajomy, George Uribe,
stwierdzit, ze powinnismy zorganizowa¢ tego rodzaju impreze i sprosic¢
ludzi. Znalismy osoby dysponujace roznymi lokalami i bardzo szybko zna-
lezlismy takie, ktore za darmo udostepnity nam lokal z drinkami gratis.
RozestaliSmy maile. Zjawili sie ludzie, przyprowadzili znajomych. Ogélna
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zasada, jaka sie kierujemy, to: zadnych plakietek z imionami, zadnego
oficjalnego programu. Cata idea zasadza sie na tym, ze nic nie musisz.
Chcesz przyjsc i po prostu poby¢, super. Chcesz przyjs¢ i poznac ludzi,
super. Jesli jedyne, co zyskasz, to odswiezenie kontaktow z ludzmi, kto-
rych juz znasz, super. W obecnych czasach poznajesz ludzi wirtualnie,
ale w dalszym ciagu nie jest to uscisk dtoni, w dalszym ciagu nie jest to
wspolne piwo. Jesli robisz co$ razem, budujesz relacje. Robimy to, kiedy
mamy ochote i kiedy mamy akurat wolny lokal. Caty projekt jest zupetnie
niewymuszony. Dla mnie osobiscie to swietna sprawa: coraz bardziej
angazowatem sie w zarzadzanie, coraz mniej w marketing, a mimo to
chciatem pozostac¢ w kontakcie z ludzmi, nie dac¢ sie zapomniec.

. W jaki sposob zaczynaliscie?

: Zjawit sie u mnie znajomy PR-owiec i spytat: ,,Moglibyscie zorganizowac
to u nas?”. W miare rozrastania sie projektu dostawalismy do dyspozy-
cji coraz lepsze miejsca i trzy godziny darmowych drinkéw oraz jedzenia.
Organizujemy te impreze w roznych punktach miasta i zawsze wyglada ona
inaczej. Dzieki temu dla nas to dalej zabawa, a pomyst jest ciaggle swiezy.
tatwo namowic ludzi, zeby przyszli na inauguracje nowego miejsca. To
sie po prostu sprawdza. Jest to rowniez dobre dla naszej firmy. Wiem, ze
niektore pomysty i interesy w naszym biurze zrodzity sie z Newsmakers.
W pewnym sensie to element naszej marki — impreza nigdy nie byta
w zaden sposob sformalizowana, a mimo to méwi: ,,To my”. Jej otwar-
tos¢ — to, ze kazdy moze przyjs¢, z kim chce — jest bezkonkurencyjna.

: W jaki sposéb projekt sie rozrastat?

: Mamy listy mailingowe i profil na Facebooku. Impreza rozrastata sie tak
szybko, ze zrobita sie niemal za duza. Postanowilismy wiec uzupetnic ja
o dziatalnos¢ dobroczynna. Pobieramy optate w wysokosci dwudziestu
dolarow, ktora idzie bezposrednio na dziatalno$¢ charytatywna — od
matych, osobistych inicjatyw po duze organizacje — dzigki czemu utrzy-
mujemy w ryzach liczbe uczestnikow i odsiewamy pewne osoby.

: Co jeszcze mozna zrobié, poza udziatem w imprezach typu Newsma-
kers, zeby zbudowac sie¢ kontaktow?

: Nikt nie lubi czu¢ sie przyparty do muru. Z poczucia desperacji rodza
sie rzeczy mato autentyczne. Nie wolno myslec¢ w stylu ,,ty tak - ty nie”.
Ken [Sunshine, zatozyciel Sunshine, Sachs] utrzymuje kontakty z ludzmi
i udzielitby takiej rady: zachowuj réznorodnosé, a predzej czy pozniej cos
sie wydarzy. Czasem musza uptynaé cate lata. Jestem zagorzatym zwo-
lennikiem bycia soba. Jesli jestes soba, ludzie dobrze sie z tym czuja
i maja do tego zaufanie. [Podczas Newsmakers] rozgladasz sie po sali
i widzisz zbiorowisko roznych osob. Tacy mniej wiecej jestesmy [jako
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agencja]. Jesli cokolwiek tworzysz — w tym przypadku impreze networ-
kingowa — musi to byc¢ zgodne z tym, kim jestes. Jesli bedziesz robi¢
cos$ na site, nic z tego nie wyjdzie.

LK 2K K 2

Czym jest imie... i jak jeszcze nawiqzaé wiez
z wtasciwymi osobami we wtasciwy sposob

Czym jest imig? Wszystkim.

W PR codziennie spotykamy mnostwo ludzi. Meryl, jak sama przyznaje,
ma problem z zapamigtywaniem imion. Jak stwierdzit wiele lat temu méw-
ca motywacyjny i pisarz, Dale Carnegie: ,,Nie ma nic przyjemniejszego niz
dzwiek wtasnego imienia”. Aby nie dopusci¢ do paniki podczas réznych im-
prez, Meryl robi na odwrocie wizytowek notatki, zeby zapamietac wszystkie
poznane w ciagu wieczora osoby. Nastepnego ranka stara sie wystac¢ kazdej
z nich mail, by lepiej ja zapamietaty. Podczas spotkan, kiedy ludzie sie
przedstawiaja, szybko notuje nazwiska albo ktadzie przed sobg wizytowki
w takiej kolejnosci, w jakiej siedza uczestnicy spotkania.

Alicia Ybarbo, realizatorka programu Today i wspoétautorka Today’s
Moms: Essentials for Surviving Baby’s First Year, proponuje nastepujacy
trik, zeby zapamietac¢ imiona nowo poznanych osob: ,Nawiazuj i podtrzy-
muj kontakty. Jesli musisz obok czyjegos nazwiska zrobi¢ jakis przypis
w swoim elektronicznym wizytowniku, zrdb to. Zréb wszystko, co pozwoli
Ci zapamietac osoby, ktore moga Ci pomoc”.

Ale co jesli znasz juz ludzi, ktorych nagle spotykasz — a raczej powinie-
nes ich znac? Meryl stosuje sposob, ktorego nauczyta sie od swojego przeto-
zonego z poprzedniej agencji. Zamiast zdradzac sie w by¢ moze katastrofalny
sposob, wita sie stowami: ,,Mito panstwa widzie¢”, zamiast: ,,Mito panstwa
pozna¢”. Dzieki temu ludzie czuja sie mile potechtani i w wiekszosci
przypadkow udaje sie uniknac zbednych wyjasnien.

Przygotuj sobie dwa lub trzy pytania ,na przelamanie lodow”, dzigki ktorym
podtrzymasz rozmowe

Jestesmy pewni, ze to przezytes: krepujaca kolacje, jazde winda czy
chwile przed spotkaniem, kiedy miedzy Toba a druga osoba zapada nieprzy-
jemna cisza. Niektorzy z natury lepiej sobie radza w podtrzymywaniu roz-
mowy, ale kazdy powinien wiedzie¢, w jaki sposob wybrnac z niezrecznej
czy krepujacej sytuacji. Proponujemy, zeby na taka okazje mie¢ zawsze
w zanadrzu kilka niewinnych pytan. Jesli wiesz, ze kto$ ma rodzine, swietny
sposob na nawiazanie rozmowy to rzuci¢ ogolne pytanie w stylu: ,,To ile lat



Chodzi O To, Kogo Znasz (I Kto Zna Ciebie) 89

maja panskie dzieci?”. Ktos wrocit wtasnie z wakacji? To réwniez swietny
temat do pogaduszek na przyjeciu. ,,Styszatem, ze wtasnie wrocita pani
z Galapagos. Zawsze chciatem tam pojechad. Jak sie pani podobato?”.

Specjalistka do spraw PR w branzy finansow, Dana Fields Muldrow, zawsze
przygotowuje sobie kilka zrdznicowanych tematow do rozméw i wyjasnia:
»Zanim gdziekolwiek pdjde, zawsze przegladam gazety (lokalne i ogdlnokra-
jowe) i zwracam szczegdlna uwage na dodatek sportowy. Za kazdym razem,
gdy trafiam na grupe facetow, rozmowa schodzi na sport. Zeby wiec nie by¢
zmuszona do milczenia, zawsze mam w zanadrzu jaka$ informacje na temat
sportu w danym sezonie. Jesli mieszkasz w duzym miescie, z ktorego wywo-
dza sie rywalizujace ze soba druzyny (na przyktad Jankesi i Metsi, Raidersi
i 49ersi), postaraj sie zapamietac niektorych zawodnikow i ich role w zespole”.

| oczywiscie zawsze pozostaje stare dobre wyjscie awaryjne w postaci
najswiezszych wydarzen w popkulturze czy na $wiecie, z jednym zastrzeze-
niem: btagamy, trzymaj sie z dala od tematéw kontrowersyjnych i politycz-
nych! Czy bedzie to ,,Bieber Fever”, czy najnowszy hit, musisz mie¢ na ten
temat swoje zdanie i umiec je wyrazi¢. Pamietaj o najwazniejszych wia-
domosciach oraz o swoich koncowych celach — i powiniene$ by¢ gotowy
do wyjscia!

Usmiechnij sig, a swiat usmiechnie si¢ do Ciebie

Wszyscy ich znamy — ludzi, ktorzy rozjasniaja sale. Sa mili. Sa optymi-
styczni. Maja niewymuszony usmiech. To ludzie, wsrdd ktorych chce sie prze-
bywaé. Oczywiscie znasz tez ich przeciwienstwo, osoby, ktérych ponura
mina i nieprzystepnos¢ zatruwaja atmosfere z chwila, gdy tylko sie zblizaja.
Czy nie wolisz by¢ raczej ,,promyczkiem” niz ,,Badluckiem Schleprockiem”,
postacia z kreskowki Hanna-Barbera z lat siedemdziesiatych, ktora przez
caty czas miata nad gtowa chmure burzowa?

Trener medialny i prezenterka stacji LXTV, Jane Hanson, uwaza, ze
usmiech to najskuteczniejszy dostepny sposob komunikacji. ,,Pomaga w na-
pietych sytuacjach. Mowi kazdym jezykiem s$wiata. Z miejsca poprawia lu-
dziom samopoczucie. Zacheca. Jest magiczny”. Rzeczywiscie usmiech potrafi
rozbroi¢ i by¢ zarazliwy. Doskonaty przyktad: pewna znajoma dziennikarka
Z czasopisma ,,People” wzieta to sobie do serca. W ramach swojej pracy
przeprowadza wywiady podczas wielu waznych uroczystosci i zazwyczaj sa
to wywiady z zaproszonymi gwiazdami. Bez wzgledu na to, czy pytanie, ktore
musi zadac, jest przyjemne (,,Kogo dzi$ przyprowadzitas ze soba?”), nieprzy-
jemne (,,Jak sie czujesz po odwyku?”) czy po prostu niezreczne (,,Co zatem
sadzisz o ostatniej wpadce Mela Gibsona?”), zawsze zadaje je z zachecaja-
cym, mitym i cieptym usmiechem, kiwajac przy tym z zainteresowaniem
gtowa. Znamy ten trik i kiedy patrzymy, jak go stosuje, wywotuje on na na-
szych twarzach usmiech.
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Poszerzaj swoje kregi, wzmocnij swoje kontakty

Znakomity sposob na to, zeby bardziej zaangazowac sie w swoja branze
i poznac ludzi o podobnym wyksztatceniu czy zainteresowaniach, to przyj-
rze¢ sie organizacjom zawodowym z Twojej dziedziny, oferujacym sSwietne
programy, mozliwosci rozwoju zawodowego i imprezy networkingowe. Istnieja
réwniez miedzybranzowe grupy networkingowe, takie jak lokalne oddziaty
Klubu Rotarianskiego, stowarzyszenia zrzeszajace absolwentow uczelni
czy ogolnokrajowe organizacje typu Step Up Women’s Network, ktore oferuja
warsztaty, spotkania i konferencje na terenie catych Stanéw Zjednoczonych.
Podobnie jak osoby samotne chadzaja na spotkania towarzyskie i na imprezy
typu ,,szybkie randki”, Ty rowniez mozesz poszukac okazji do spotkania ludzi,
ktorzy moga okazac sie Tobie pomocni, podczas luzniejszych imprez i przyjec,
a nie tylko w trakcie formalnych wystaw branzowych czy konferencji. W ca-
tym kraju organizowanych jest tez wiele konferencji i programéw rozwoju
zawodowego, podczas ktorych mozesz lepiej pozna¢ swoja branze i nowych
ludzi, podtrzymac kontakty biznesowe czy poszuka¢ mozliwosci pracy. Na
przyktad Women for Hire (www.womenforhire.com), znakomita organizacja
zatozona przez Tory Johnson, specjalistke do spraw kariery z programu Good
Morning America, oferuje wyktady na temat rozwoju zawodowego w wiek-
szych miastach Standw Zjednoczonych. Kazda branza ma swoje konferencje
i targi pracy, przeprowadz wiec maty wywiad i znajdz takie, ktore odbywaja
sie najblizej Ciebie.

LR 2K 2R 2

Twaéj osobisty plan dziatania PR

1. Przygotuj tematy rozmow na trzy rézne okazje (na przyklad
przyjecie koktajlowe z klientem, zebranie z szefem, spotkanie
z bezposrednim przelozonym). WezZ pod uwage publike i bie-
zace wydarzenia. Uwzglednij cztery czy pie¢ najwazniejszych
informacji, ktére cheesz przekazaé.

2. Przez caly tydziefi prowadz dziennik i opisuj swoje interak-
¢je z ludzmi. Przyjrzyj sie swojemu zachowaniu (Czy witates
sie z ludzmi na korytarzu? Okazywales cierpliwos¢ stazyscie?
Zamienite$ pare zdan z kurierem?), Zeby mie¢ pewnosé, ze
w kazdej sytuacji zachowujesz sie jak swdj najlepszy PR-owiec.
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3. Pomysl o jednym ze swoich kontaktéw biznesowych i udawaj,
ze masz si¢ wybraé z tg osobg na kolacje biznesows. Bazujac
na swojej wiedzy i rozeznaniu na temat tej osoby, opracuj trzy
do pieciu pytan, ktore pozwolg Ci ociepli¢ atmosfere i pomoga
poprowadzi¢ rozmowe.

4. Stworz liste dwudziestu osob ze swojej ,,sieci kontaktow” —
od wspétpracownikéw i kolegow ze studidéw po sgsiadéw
i znajomych znajomych. Skontaktuj sie z trzema lub piecioma
z nich, Zeby sie przywita i spytaé, co stychac.



Wizerunek wart jest wiecej niz tysigc sfow
(Carlos Ruiz Zafon, Cien wiatru)

Budowanie upragnionego wizerunku, sprawne komunikowanie sie z otoczeniem, zdobywanie
szacunku i sympatii, gtadkie radzenie sobie w sytuacjach kryzysowych — tym wszystkim zajmuja
sie na co dzier specjalisci do spraw public relations. Zarzadzaja reputacjq. Produktu, firmy, pro-
jektu? Tak, to tez. Ale najwazniejszym klientem jestes wiasnie Ty!

Ty stanowisz swojg osobista, wyjgtkowa marke. Niepowtarzalng, cho¢ zmuszong stawic czolo
konkurencji. Wchodzisz na rynek pracy albo catkowicie zmieniasz zawdd? Usitujesz zapewnic
sobie awans albo pozyskaé nowego klienta? A moie pragniesz rozwija¢ wtasna firme? Bez
wzgledu na cele, korzystanie z podstawowych zasad public relations pomoie Ci stworzyc
indywidualng marke, poszerzyc siec kontaktow, zyskac miano eksperta, a ostatecznie odniesc
sukces. W dzisiejszym swiecie, w ktérym wizerunek to rzecz nadrzedna, jeszcze bardziej liczy
sie to, Zeby w miejscu pracy stac sie wtasnym PR-owcem, oredownikiem i poplecznikiem.

Promowanie tego, co w Tobie wyjatkowe,
nigdy wczesniej nie bylto az tak istotne!

» Zadbaj o plynng komunikacje, zardwne interpersonalng, jak i internetowa.

» Bad? nieustraszony. Jesli nie spytasz, nigdy niczego sie nie dowiesz.

» Bad? proaktywny i naucz sie reagowac.

» Graj zespofowo. PR, podobnie jak inne branze, polega na wspdtpracy.

» Zwracaj uwage na to, co sie dzieje wokot Ciebie, i czerp z tego wiedze i inspiracje.
» Bad? specjalista. Odrdb swoje zadanie domowe, ale ufaj réwniez instynktowi.

» Znajdz rownowage pormiedzy kreatywnoscig i strategia.

» Upadaj do przodu. Ucz sie na bledach i nie biczuj sie, kiedy je popelniasz.

» Kochaj to, co robisz, i miej do tego przekonanie.

» Prébuj wszystkiego i badi otwarty na nowe odkrycia | sposoby dziatania.

JESSICA KLEIMAN i MERYL WEINSAFT COOPER maja w sumie ponad trzy-

dziestoletnie doswiadczenie w braniy public relations — pracowaty zaréwno w duzych korporacjach,
jak i dla agencji PR. Jessica Kleiman jest obecnie wiceprezesem do spraw public relations w Hearst
Magazines, jednym z najwiekszych na éwiecie wydawcow miesiecznikow. Meryl Weinsaft Cooper
pracuje na stanowisku dyrektora naczelnego dziatu Home & Lifestyle w DeVries Public Relations.
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