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INTRODUCERE

Daca m-ai fi intrebat acum citiva ani ce inseamna
networkingul, ti-as fi dat un raspuns corect... dar incomplet.
Stiam, insa vedeam doar suprafata a ceea ce se intAmpld cu
adevarat intre oameni.

Stiam, de exemplu, ca este despre oameni, conexiuni si
oportunitati. Si da, toate acestea sunt adevirate. Doar ci, in
timp, am realizat ca nu sunt suficiente ca si explici de ce unele
relatii cresc si produc rezultate pe termen lung, in timp ce altele
riman simple interactiuni placute, care nu duc niciieri.

Si ca sa fiu complet sincer, si eu am intrat in zona asta cu
aceeasi mentalitate pe care o vedem peste tot in piatd. Mergeam
la intilniri, cunosteam oameni, aveam conversatii bune, dar
undeva in fundal rula constant o evaluare ticuta:

»Ce poate iesi din relatia asta?”

»Existd o oportunitate?”

»Meritd si investesc mai mult timp sau nu?”

»Valoarea networkingului nu este mdsurata de cati
oameni intdlnim, ci de cati oameni ii prezentam altora.”
— Simon Sinek

Nu mi se parea nimic gresit in asta, pentru ci exact asta vedeam
peste tot in jurul meu si, mai mult decAt atit, era incurajat.

Doar ca, la un moment dat, am inceput si simt ca, desi
lucrurile functionau la suprafata, lipsea exact acel element
invizibil care face diferenta dintre o relatie care produce
valoare... si una care doar ocupd timp.



Nu a fost o revelatie dintr-o data, ci mai degrabd o acumulare
de momente in care plecam de la intalniri de networking cu
sentimentul cd a fost ,,0k”, dar fira sa pot spune ca a fost cu
adevarat valoros.

Tin minte foarte clar un moment care mi-a schimbat
perspectiva.

Era in 2011, cAnd am intrat in organizatia Maxwell ca
membru certificat §i am avut ocazia si particip la prima mea
conferintd internationala. Trei zile, aproximativ 500 de oameni,
din peste 20 de tari.

Aveam 30 de ani si, daca ma uitam obiectiv la mine, nu
aveam nimic in portofoliu care si ma facd s simt ca ,,merit” sd
fiu acolo, la masa cu oamenii respectivi.

Si totusi, ceea ce s-a intdmplat acolo mi-a zdruncinat
complet perspectiva.

Am stat la masi cu oameni care, in loc si mi evalueze, erau
sincer curiosi de mine. Imi puneau intrebiri, mi ascultau,
imi ofereau incredere, fird si simt ci incearcid si scoatd ceva
de la mine.

Si, in acelasi timp, era evident ca nici eu nu aveam ce si le
ofer lor in mod direct, cel putin nu in acel moment.

Si, surprinzdtor pentru mine, nu conta.

Mergeau cumva pe ideea ci, daci Dumnezeu ne-a adus
impreund in acel context, existd un motiv pentru asta. Ori ei
aveau ceva de invatat de la mine, ori aveau ceva de oferit, ori
pur si simplu puteau si creasca prin relatia respectiva.

Si erau dispusi si exploreze asta impreund cu mine, fira
graba si fard vreo agendd ascunsa.

Pentru mine, a fost prima datd cAnd am vazut atit de clar o
altd forma de relationare intre oameni.

O relationare care nu se inchidea atunci cind iti dadeai
seama ci nu poti face business cu cel din fata ta.



O relationare care continua dincolo de utilitate.

In timp, am pistrat legitura cu unii dintre oamenii de acolo,
cu unii chiar ani de zile si, la un moment dat, in mod natural,
au apdrut si colaborari.

Dar nu de acolo a plecat totul.

A plecat din felul in care ne-am intélnit ca oameni.

Experienta aceea m-a fortat sa imi pun o intrebare incomoda:
oare nu cumva problema nu este la oameni, ci la modul in care
am fost invitati sd facem networking?

Pentru cd, daci te uiti atent, majoritatea abordarilor din
piatd se concentreazd pe cum sd cunosti mai multi oameni,
cum sa te faci remarcat si cum s creezi oportunititi.

Se vorbeste mult mai putin despre cum sa construiesti relatii
care rezista in timp si creaza influentd reala.

In timp, firi si imi propun neapirat, am inceput si imi
schimb modul de a relationa, cautind valoarea in oameni
inainte si ma gindesc daca existd o oportunitate, urmarind
sd vad potentialul inainte de utilitate §i incercind si riman in
relatie fird presiunea de a ajunge rapid la un rezultat.

Interesant este ci lucrurile nu au incetinit, asa cum m-as f
asteptat la inceput. Din contrd, au inceput si se lege mai bine,
mai natural §i, mai ales, mai durabil.

Din toate aceste observagii, experiente si ajustdri s-a conturat
treptat un mod de a vedea relatiile care, cu timpul, s-a repetat
suficient de des incat sd capete forma.

Fird sa imi dau seama atunci, o parte din fundatia acestui
mod de a gindi s-a pus mult mai devreme, intr-un context
care, la momentul respectiv, nu pérea si aiba legaturd cu nimic
din ce aveam si construiesc ulterior.

L-am cunoscut pe Cilin Iepure in 2010, intr-un club de
comunicare, unde eram colegi. Nu ne-am intilnit cu un scop
anume, nu aveam vreo agendé si, cu sigurantd, nu ne géndeam



cd la un moment dat vom fi parteneri de business sau ca vom
scrie impreund o carte.

Ce a fost diferit incid de atunci a fost felul in care ne
raportam la oameni. Era ceva comun in modul in care ne pasa
de cei din jur, in felul in care ascultam, in felul in care ciutam
sd intelegem inainte si evaluiam.

Nu am discutat atunci despre ,,networking” si nici nu aveam
un model sau un limbaj pentru ceea ce triiam, dar era clar ca
exista o aliniere de valori.

Ne-am vizut fiecare de drumul nostru, in domenii diferite,
cu experiente diferite, dar am péstrat legitura in toti acesti ani,
fird un interes concret, fird si urmirim ceva anume unul de
la celilalt.

Pur si simplu a fost o relatie care a continuat.

Abia mai tirziu am inteles cd tocmai asta descria sociologul
Mark Granovetter, in unul dintre cele mai citate studii din
istoria stiintelor sociale: cele mai mari oportunititi nu vin din
relatiile apropiate, ci din ,legdturile slabe” — acele conexiuni
aparent superficiale, cu oameni din alte cercuri, din alte lumi.
Prietenii ti apropiati stiu, in mare, ce stii tu. Un om dintr-un
cu totul alt context iti poate aduce o perspectivi, o usd sau o
idee pe care reteaua ta familiara nu o detine. Relatia cu Calin
era, lamomentul acela, exact o astfel de legdtura slaba. $i tocmai
de aceea a devenit, in timp, una dintre cele mai valoroase.

Privind inapoi, imi dau seama ci exact genul acesta de
relatii au fost cele care au contribuit cel mai mult la ceea ce
astdzi numim Modelul Capitalului Relational.

Pentru ci, in timp ce eu am aprofundat zona de leadership
si influentd, experienta lui Cilin din ultimii 15 ani, construita
in jurul comunititilor, conexiunilor si aplicirii directe in
business, a adus o dimensiune extrem de practici si necesard
acestui model.



Nu a fost un moment in care ,am decis’ si construim
ceva impreund. A fost mai degraba rezultatul unei relatii
care a crescut suficient de natural incit, la un moment dat,
colaborarea a devenit fireasca.

Cartea aceasta nu este despre cum si faci networking
mai eficient in sensul clasic. Este mai degraba despre cum sa
construiesti relatii care au sens, care produc valoare si care, in
timp, se transforma in capital relational si ecosisteme de crestere.

Networkingul nu este doar ceva ce faci din cand in
cand... este ceva ce devii.

Daci ai ajuns pana aici, probabil c¢i nu mai cauti doar
rezultate punctuale. Incepi si intelegi ci diferenta reali nu
este datd de citi oameni cunosti, ci de ce se construieste in
relatiile tale.

lar daci rimii cu noi pand la final, vei intelege ca
networkingul nu este o activitate pe care o bifezi din cind in
cand. Este o identitate pe care o construiesti zi de zi — nu
atit pentru a supravietui intr-o lume competitivd, cit pentru
a deveni parte dintr-un intreg mai mare decat tine. Pentru a
fi un nod activ intr-o retea care creste, care produce valoare si
care, la un moment dat, incepe si produci si pentru altii, nu
doar pentru tine.

,,Conexiunea este motivul pentru care suntem aicl.
Ea este cea care dd sens si scop vietilor noastre.”
— Brené Brown, Daring Greatly




CAPITOLUL 1

Marea iluzie a networkingului

Daci intrebi astdzi zece oameni ce inseamna networkingul,
sunt sanse mari sd primesti zece variante ale aceluiasi raspuns:
este despre a cunoaste oameni, a construi conexiuni $i a
genera oportunititi. Corect. Dar periculos de incomplet.

Problema nu este in ceea ce se spune despre networking.
Problema este in ceea ce rimane nespus. Pentru ca exact acolo
se face diferenta dintre relatii care cresc in timp si relatii care
rimén simple interactiuni de moment.

In ultimii ani am observat o schimbare subtili, dar
profunda: networkingul a devenit mai degrabd un instrument
de acces decit un proces de constructie. Nu mai intram in relagii
ca sd construim in timp, ci ca sd ajungem mai repede undeva,
sa obtinem ceva si sa accelerim un rezultat. lar ceea ce pare
eficientd pe termen scurt devine, in timp, o limitare, pentru ci
produce conexiuni rapide, dar nu construieste relatii care rezista.

Aici apare una dintre cele mai periculoase confuzii: si crezi
cd numarul de conexiuni este egal cu calitatea relatiilor.

Este o iluzie care iti da senzatia de progres... in timp ce, de
fapt, te tine pe loc.

In leadership existd o idee care, odatd inteleasd, schimba
complet modul in care privesti relatiile: influenta este moneda
reald a oricarei constructii durabile. Nu pozitia, nu accesul, nu
vizibilitatea, ci influenta. Iar influenta se creeaza prin calitatea
interactiunilor si prin consistenta relatiilor in timp.



Daca ducem aceastd idee in zona de networking, devine
evident ci adevirata intrebare devine Ce se intdmpli in relatiile
pe care le ai si nu Cit de multe relatii ai. Pentru ca poti avea sute
sau mii de contacte fira si poti misca nimic in mod real si, in
acelasi timp, poti avea un numir mult mai mic de relatii, dar
suficient de profunde incat sd genereze oportunititi, colaboriri
si crestere pe termen lung.

Marea iluzie a networkingului este aceasta: Daca
adunam suficiente conexiuni, am construit deja relatn.
Insa conexiunile se aduna, iar relatnle se constrwesc.

Si totusi, daci te-ai intreba de ce aceasta iluzie functioneaza
atat de bine, rispunsul se afli, surprinzator, in biologie.
Antropologul Robin Dunbar a demonstrat ci neocortexul
uman — acea parte a creierului responsabila cu relatiile sociale
— poate gestiona in mod real maximum 150 de relatii stabile.
Nu 1.500, nu 500. O suti cincizeci. Dintre acestea, doar cinci
reprezintd cercul de sprijin profund, cel in care ai cu adevirat
incredere deplina, 15 sunt prietenii apropiati si 50 sunt cei cu
care mentii o legdturd consistenta. Restul? Sunt contacte. Sunt
prezente in feed. Sunt fete la care poti pune un nume, dar nu
si o relatie.

Acesta este, de fapt, primul nivel al iluziei: platforma iti
spune ci ai 3.000 de conexiuni, iar creierul tau stie ca nu poti
gestiona cu adevarat decit 150. Ceea ce inseamna ci, pentru
fiecare conexiune in plus pe care o adaugi fard o investitie reald
de atentie si timp, nu iti extinzi reteaua — iti diluezi increderea.

Este o iluzie care functioneazd suficient de bine incit sd nu
fie pusd sub semnul intrebirii prea des, pentru ca, in fazele
initiale, chiar produce rezultate. Apar oportunititi, apar



colaborari, apar contexte in care lucrurile se misci. Problema
este cd aceste rezultate sunt, de cele mai multe ori, dependente
de context si nu de relatie, iar in momentul in care contextul
dispare, dispare si rezultatul.

De aici apare senzatia de plafonare pe care multi oameni o
experimenteaza fird si o inteleagd complet. Continud si faca
networking, continuid si cunoasci oameni, continud si fie
prezenti, dar rezultatele nu mai cresc in acelasi ritm. Reactia
naturala este s facd mai mult din acelasi lucru, fard sa realizeze ci
problema vine din profunzime si nu din volumul conexiunilor.

In realitate, majoritatea oamenilor nu fac decit si creeze
oportunititi temporare. Dacd interesul dispare sau nu mai
poate fi satisficut, relatia incepe sa se stingd, nu neapdrat brusc,
dar suficient cAt si nu mai existe crestere.

Lucrul acesta devine mult mai clar atunci cind te uiti la
propriile relatii.

Mihai este un fost coleg de serviciu cu care tin legitura
si astdzi, dupd mai bine de zece ani de cAnd nu mai lucrim
impreund. Nu pentru ci avem ceva de cistigat unul de la
celilalt, ci pentru ci relatia a trecut testul timpului. Ne vedem
periodic, vorbim, ne ajutim cind putem si, dincolo de orice
formd de colaborare, suntem pur si simplu prezenti unul in
viata celuilalt. Au fost momente in care am avut ce si ne oferim
reciproc si momente in care nu aveam nimic concret de pus pe
masd, dar relatia nu a depins niciodata de asta.

In acelasi timp, daci mi uit in urma, imi dau seama ci am
avut mult mai multi colegi cu care am lucrat foarte bine, cu care
am colaborat intens, cu care m-am inteles si cu care am petrecut
mult timp in perioada in care aveam un context comun. Si
totusi, cAnd acel context a disparut, a dispérut si relatia.

Pur si simplu pentru ci relatia respectivd nu a fost construitd
sa existe dincolo de acel cadru. A fost o relatie functionala, dar
nu una durabila.



Diferenta dintre aceste doua tipuri de relatii nu std in cit
de bine ne-am inteles la momentul respectiv. Nu. Diferenta
este in fundatia pe care au fost construite. Unele au crescut in
interiorul unui context si au raimas acolo, in timp ce altele au
depisit contextul si au continuat si existe independent de el.

Este important de inteles ca acest lucru se intimpld
pentru ca acesta este modelul dominant in care am invitat sd
relationdm. Suntem obisnuiti sd evaluim rapid utilitatea unei
conexiuni, si decidem daca merita sau nu sa investim timp si sa
ne mutdm atentia acolo unde vedem un potential mai mare de
rezultat imediat.

Nicholas Christakis, cercetator la Yale, a demonstrat ceva
profund inconfortabil: nu suntem influentati doar de oamenii
pe care ii cunoastem direct, ci si de oamenii pe care i cunosc
ei, si chiar de oamenii pe care i cunosc aceia. Trei grade de
influentd. Ceea ce inseamna ci, dacd te inconjori de oameni
care trateazd networkingul ca pe o tranzactie, vei ajunge si
gandesti la fel, pentru ca modelul lor de relationare se propaga
ticut in modul tdu de a vedea lumea. Selectia nu este un lux.
Este o responsabilitate.

Existd chiar contexte in care acest tip de networking
functioneazi foarte bine, in special in mediile in care ambele
parti intrd constient intr-o relatie de tip schimb de valoare,
fiecare avind o agenda clard si asumatd. Este ceea ce am putea
numi un networking consensual, in care nu existi confuzie
de roluri si nici asteptiri ascunse. Problema apare atunci cind
acest tip de relationare devine singurul pe care il folosim,
pentru ci, in acel moment, incepem si filtrim toate relatiile
prin aceeasi intrebare: ,, Ce pot si obtin de aici?”

Chiar daci aceasta intrebare nu este rostitd, ea influenteaza
modul in care intrim in relatie, modul in care ascultam si
modul in care decidem cit de mult ne implicim. Iar oamenii,
chiar dacd nu pot explica exact ce simt, percep aceasta diferenta
si reactioneazd in consecinta.



In punctul acesta apare diferenta reala care nu tine de
tehnica si nici de cit de bine stii sa faci networking. Tine de
cine devii in relatiile tale.

Atunci cand relaEionarea devine parte din identitatea
ta, nu mai intri in interactiuni ca sa obtii ceva. Intri ca
sa construie§ti.

Acesta este punctul din care pleaci modelul pe care il vom
dezvolta in aceasta carte si care iti va arita cum poti transforma
relatiile din simple conexiuni in capital relational directionat
mai apoi citre atingerea obiectivelor.

Dincolo de iluzie

Daca te uiti atent la relatiile care ramén si la cele care dispar,
incepi sa vezi un lucru simplu: Fundatia este cea care face
diferenta. Nu timpul trecut.

Relatiile care depind de un context, fie i vorbim de un loc
de munci, un proiect, un grup sau un interes comun punctual,
tind si rimand legate de acel context i, daci el dispare,
dispare si energia care le sustinea. In schimb, relatiile care sunt
construite dincolo de context, in jurul oamenilor, valorilor si
unei conexiuni reale, au capacitatea de a continua si de a creste
chiar si atunci cAnd nu mai existd un motiv imediat pentru asta.

»Dacd construim retele cu singurul scop de a obtine ceva,
nu vom reusi. Nu putem urmari beneficiile retelelor;
beneficiile apar din investitiile in activitati si relatii

cu sens.” — Adam Grant, Give and Take




Aici apare una dintre cele mai importante intrebari pe care
meritd sa ti le pui dacd vrei sa intelegi cu adevirat networkingul:
intru in relatii pentru ceea ce pot obgine din ele sau pentru ceea ce
pot construi in ele?

Diferenta dintre aceste doua perspective este subtild la
inceput, dar devine uriasa in timp, pentru ci iti influenteaza
fiecare decizie legata de cum alegi oamenii, cit investesti intr-o
relatie si cit de mult rimai prezent atunci cind nu existd un
beneficiu imediat.

In momentul in care intri intr-o relatie cu focus pe obtinere,
chiar daci este un focus legitim, vei fi tentat si accelerezi
lucrurile, sa cauti rezultate rapide si sia evaluezi constant
daci meritd sau nu si continui. In schimb, atunci cAnd intri
cu intentia de a construi, ritmul se schimbi, asteptarile se
schimbi si, cel mai important, modul in care te raportezi la
celalalt se schimba.

Nu mai cauti doar compatibilitate de interes. Incepi si cauti
valoare in om, potential, directie si, uneori, pur si simplu un
spatiu in care relatia poate creste fird presiune.

Asta nu inseamnai ca renunti la obiective sau ca devii naiv in
relatii, asa cum ar putea pirea la prima vedere. Inseamni doar
cd schimbi ordinea lucrurilor. Nu mai pui obiectivul inaintea
omului, ci mai degrabd omul inaintea obiectivului, intelegind
cd, obiectivele durabile vin aproape intotdeauna prin oameni
si nu prin contexte.

De fapt, asta este si una dintre cele mai mari temeri legate
de acest tip de abordare, o temere pe care probabil ai simtit-o si
tu la un moment dat: dacd nu accelerez, daci nu urmaresc activ
obtinerea rezultatelor, nu risc si ramdén in urma fatdi de cei care
sunt mai directi si mai orientati pe obtinere?

Este o intrebare valida si meritd tratatd serios, pentru ci
trdim intr-un mediu in care viteza este apreciata, iar rezultatele
rapide sunt vizibile si, de multe ori, recompensate.



Doar ci aceastd comparatie este incompleta.

Pe termen scurt, networkingul orientat spre rezultate
functioneaza. Creeazd oportunititi rapide si iti di senzatia
de progres.

Problema apare dupa un timp.

»A fi cel care ddruieste nu este bun pentru un sprint de
100 de metri, dar este valoros in maraton.”

— Adam Grant

Pentru ci atunci cAnd oportunititile sunt legate de context
si nu de relatie, daci contextul dispare, dispare si rezultatul.

Relatiile construite diferit functioneaza dupi alta logici. Nu
produc doar un rezultat. Produc o sursa constanti de rezultate.
lar asta schimba complet jocul.

Aici incepe si se vada diferenta dintre networking ca
activitate si networking ca stil de viaga.

Pentru ca, atunci cind networkingul este doar o activitate,
il faci atunci ciAnd ai nevoie de ceva. Cind devine un stil de
viatd, incepi sd construiesti constant, indiferent dacd ai sau nu
un obiectiv imediat.

lar aceastd schimbare tine de identitatea ta, mai mult decit
de tehnica de relationare. Aici incepe schimbarea reala.

Cine devii in re|a1’:ii|e tale conteaza mai mult decat ce
faciin ele.




Semne ci esti prins in iluzia networkingului

Daca vrei s intelegi cu adevirat unde te afli in modul
in care construiesti relagii, nu ai nevoie de o teorie noui. Ai
nevoie doar de onestitate.

Pentru ci, de cele mai multe ori, semnele sunt deja acolo.
Doar ci te-ai obisnuit atit de mult cu ele, incit au inceput si
ti se pard normale.

Uite citeva repere simple, dar incomode, care te pot ajuta sa
faci diferenta intre networkingul care arata bine din exterior si
networkingul care construieste cu adevirat in timp.

1. Relatiile tale traiesc cét traieste si contextul

Primul semn este simplu: majoritatea relatiilor tale exista
doar cit timp existd si contextul care le sustine. Poate fi un loc
de munci, un proiect, un grup, un eveniment recurent sau
chiar un interes punctual. Cét timp acel cadru exista, relatia
pare vie, exista interactiune, exista comunicare $i, uneori, chiar
colaborare.

In situatia in care contextul dispare, relatia incepe si se
stinga fard sd fie nevoie de un conflict sau de o decizie explicita.
Pur si simplu nu mai existd motivul pentru care a fost creatd.

Daca observi ci foarte putine relatii au supravietuit
schimbirilor de context, e un semn clar ci au fost construite
mai degrabd in jurul imprejurarilor decat in jurul oamenilor.

2. Iti evaluezi relatiile prin prisma utilititii

Al doilea semn este mai subtil, pentru ci tine de cum
gandesti relatiile.

Daci atunci cind cunosti un om nou, in mintea ta apare
aproape instantaneu intrebarea «Ce ar putea iesi de aici?», este
foarte posibil si fii deja intr-un tipar orientat mai mult spre
obtinere decit spre constructie.



Nu este o intrebare ,rea’ in sine, pentru ci trdim intr-un
mediu in care rezultatele conteaza, insi devine o problema
atunci cind aceasta este prima si, uneori, singura lentild prin
care privesti relatia.

In timp, acest mod de gindire te va duce spre relatii rapide,
eficiente pe termen scurt, dar fragile in timp.

3. Relatiile incetinesc imediat ce dispare interesul clar

Uita-te atent la ce se intdmpla in relatiile tale atunci cind
nu mai existd o oportunitate evidentd sau un schimb concret
de valoare.

Daca interactiunea scade, daci initiativa dispare sau daca
simti cd nu mai ,are rost” sd mentii legdtura, este un indiciu ca
relatia respectivi a fost construitd mai mult in jurul interesului
decat in jurul omului.

in relatiile construite sinatos, ritmul poate varia, dar
prezenta nu dispare. Exista o continuitate chiar i in absenta
unui obiectiv imediat.

4. Ai senzatia ca trebuie mereu si vii cu ceva

Un alt semn important este senzatia ci relatiile trebuie
tinute in viatd prin efort constant, aproape ca si cum, dacd
nu vii mereu cu o idee, o propunere sau un motiv de reluare a
contactului, conexiunea se pierde.

Relatiile construite pe baza de incredere si autenticitate nu
au nevoie de un pretext pentru a continua. Ele sunt alimentate
de calitatea conexiunii si atit.

5. Cunosti multa lume, dar nu te poti baza pe prea multi
Acesta este, poate, cel mai evident semn, dar si cel mai usor
de ignorat. Poti avea o agenda plina, poti cunoaste foarte multi
oameni, poti f prezent in multe cercuri si, cu toate acestea,



sa nu ai foarte multe relatii in care si existe incredere reala,
deschidere si disponibilitate reciproca.

Diferenta dintre «il cunosc» si «pot conta pe el» este uriasa.
[ar dacd aceasta diferenta este mare in viata ta, inseamna ci ai
construit mai multe conexiuni decit relatii.

Un studiu realizat de cercetitori de la Universitatea din
Kansas a calculat ceva ce, instinctiv, stiam cu totii, dar nu
doream sia admitem: sunt necesare in medie 50 de ore de
interactiune pentru a transforma un cunoscut intr-un prieten
apropiat, si peste 200 de ore pentru a ajunge la nivelul unui
prieten cu adevirat de incredere. Cincizeci de ore. Nu zece
minute la un eveniment, nu trei mesaje pe LinkedIn, nu un
like periodic la postarile lui. Cincizeci de ore de prezenta reald.
Privind astfel lucrurile, nu mai e greu de inteles de ce atat de
multi oameni riman blocati la nivelul de ,,cunoscut” — nu din
lipsd de intentie, ci din lipsa timpului investit constient.

6. In fiecare context nou simti ci incepi din nou de la zero

De fiecare dati cind intri intr-un mediu nou, ai senzatia
ca trebuie sd o iei de la capit, sa cunosti oameni noi, sa iti
construiesti din nou pozitia si sd creezi din nou oportunitati.

Asta se intAmpld atunci cind relatiile tale nu te insotesc
dincolo de contextul in care au fost create.

Cind construiesti capital relational real, oamenii si influenta
ta nu riméin blocate intr-un singur context. Te urmeaza. lar
asta schimbd complet jocul.

7. Rezultatele tale depind prea mult de cine e «activ»
langa tine acum

Un semn foarte clar al unui networking superficial este
dependenta puternica de un cerc restrins de oameni activi
intr-un anumit moment. Daca acei oameni dispar sau nu



mai sunt disponibili, rezultatele tale sunt afectate imediat,
pentru ca nu existd un sistem mai larg de relatii care sa sustina
continuitatea.

Intr-un ecosistem relational sinitos, oportunititile nu vin
dintr-o singura directie. Circuld. Se multiplici. Se regenereaza.

Daca te-ai regisit in mai multe dintre aceste situatii, nu
inseamna cd ai ficut ceva gresit. Inseamni doar ci ai invitat sa
faci networking exact aga cum il fac cei mai multi.

Partea buni este ci, odatd ce vezi diferenta, nu o mai poti
~dezvedea”. Si exact de aici incepe schimbarea.

Dincolo de iluzie incepe responsabilitatea

In momentul in care incepi si vezi diferenta dintre
conexiuni si relatii, dintre oportunititi si constructie, dintre
vitezd si profunzime, nu te mai poti intoarce linistit la vechiul
mod de a face lucrurile. Nu pentru ca era complet gresit. Mai
degraba pentru ci devine, dintr-odata, insuficient.

Pentru cd, daci esti sincer cu tine, nu iti doresti doar sa
cunosti oameni si si obtii rezultate punctuale. Iti doresti si
construiesti ceva care conteaza §i dureazi, ceva care creste
in timp, ceva care nu dispare odatd cu un context sau cu o
oportunitate ratata.

lar pentru asta, trebuie si iti asumi o schimbare care nu
tine atit de tehnici, cit tine de modul in care alegi si fii in
relatiile tale.

Din punctul acesta, networkingul nu mai poate riméine
doar o tehnicd. Devine o chestiune de identitate.

Nu te mai intrebi doar cum ajungi mai repede undeva.
Incepi sa te intrebi ce fel de om trebuie sa devii ca
ceea ce construie§ti sa ramana.




Adam Grant, profesor la Wharton si unul dintre cei mai
citati cercetdtori in psihologia organizationald, a demonstrat in
studiile sale ceva care ristoarnd logica clasica a networkingului
orientat spre rezultate: pe termen lung, cei care dau fira si
calculeze imediat ce primesc ajung mai sus decit cei care
optimizeazd fiecare interactiune. Nu pentru ca lumea e dreaptd
si raspliteste automat generozitatea. Nici vorba. Se intAmpli
pentru ci generozitatea autentici construieste exact tipul
de capital relational care nu poate fi cumpdrat sau fabricat:
reputatia de om pe care te poti baza. Existd insa o nuanti critica,
pe care Grant o subliniazd cu claritate: nu orice generozitate
construieste. Cea care epuizeazd, care se risipeste fard
discerndmant, fira un sistem, fard o intelegere a cui investesti
si de ce, aceea nu construieste — consumd. Diferenta dintre
un om care da si se ridicd si un om care da si se pierde std in ct
de intentionat ofera §i nu in cit de mult o face.

Asta este diferenta dintre a folosi oamenii ca resurse si a
construi impreund cu ei. i, chiar daca diferenta pare subtild
la inceput, ea defineste in mod clar directia in care vor merge
relatiile tale. Pentru ci oamenii nu rimén lingi tine pentru
ceea ce le poti lua sau chiar pentru ceea ce le poti oferi punctual.
Daca e sd raimana, vor riméne pentru ceea ce construiesc alaturi
de tine si pentru felul in care cresc in relatia cu tine.

De aici incepe responsabilitatea reald a unui lider: sa vada
valoare in oameni inainte ca ea si fie evidentd, si creeze contexte
in care acea valoare poate creste si si rimina prezent chiar si
atunci cAnd nu existd un beneficiu imediat.

Nu este calea cea mai comodi. Cere mai multid ribdare,
mai multd intentie §i, uneori, mai multa incredere decit pare
confortabil. Dar este una dintre putinele cii care construiesc
ceva ce nu poate fi copiat usor: relatii care devin capital,
influentd care devine ecosistem si rezultate care nu mai depind
de un moment, ci de un proces.



lar procesul acesta incepe cu primul pas.

Aprecierea.

Modelul Capitalului Relai,:ional

CRESTERE

Relatiile produc valoare reala

]

CONECTARE

De la interactiune la relatie reala

Nivelul influentei

POTENTIAL

Modul in care vezi camenii iti defineste influenta

APRECIERE

Primul pas in construirea influentei

Networkingul nu este ceva ce faci.
Este ceea ce devii.





