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Cuvant inainte

Imagineaza-ti cd ai nevoie sa ceri un sfat cuiva. Deschizi
agenda telefonului si trebuie sa alegi unul dintre cei 5§ 000 de
prieteni si cunoscuti pe care 1i poti suna. Sunt oameni care stiu
sigur cine esti si iti vor raspunde la telefon. Cu toate ca pare
neverosimil, aceasta este realitatea pentru Keith Ferrazzi, un
om ca noi toti si nu o vedetd de televiziune. Autorul cartii de
fata este insa un maestru al socializarii.

Desi a pornit pe cont propriu, intr-un context modest,
Ferrazzi si-a construit reteaua sociald oferind ajutor oamenilor
si perfectionandu-si tehnicile de inter-relationare. Povestea
lui, pe care o prezintd in aceasta carte, poate fi o inspiratie pen-
tru toti cei care doresc sa isi consolideze relatiile personale si
de business. Autorul ne dezvaluie secretul sidu - generozita-
tea - ca fiind cheia succesului, ceea ce reprezinta un concept
radical in lumea afacerilor.

Dezvoltarea relatiilor personale transcende de multe ori
abilitatile individuale. Socializarea eficienta inseamna atat
abilitatea de a cunoaste oameni noi, cat si deschiderea de a-i
ajuta sa isi atingd scopurile. Este, totodata, un concept care
poate fiinteles gresit pentru ca presupune sa fii generos cu tim-
pul si conexiunile tale, intr-un proces continuu, in care dai si
primesti. Oamenii care urmaresc sa isi extinda reteaua sociala
trebuie sd se sprijine reciproc, adaugand noi membri in cercul
lor de cunostinte. Cand ajuti pe cineva, beneficiezi de o cres-
tere exponentiald, intrucat sunt generate mai multe oportuni-
tati pentru mai multe persoane. Acest lucru creeaza o asociere
in continud expansiune - cu cat participd mai multi oameni,
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cu atat mai bine. Internetul, spre exemplu, se bazeaza pe ace-
lasi principiu.

Aceastd carte nu este dedicata doar profesionistilor in van-
zari si comunicare, ci si celor care isi doresc sa cunoasca
oameni noi si sé isi extindd conexiunile de afaceri. In primul
rand pentru ca socializarea a devenit un element-cheie in
noua lume guvernata de tehnologie. Iar intr-o astfel de lume
dinamica, aliantele de business sunt foarte importante. Cei
mai de succes lideri de afaceri din prezent sunt cei care au
reusit sd construiasca retele sociale extinse.

Nu mancati niciodatd singuri este o carte care porneste, asa
cum se arata inca din titlul, de la un principiu simplu: acela de
a Imparti beneficiile pe care le ai la un moment dat cu cei din
jurul tau, fara un motiv anume, altul decat simplu fapt cé poti
fi de ajutor. Sprijinul sincer si dezinteresat consolideaza rela-
tiile de afaceri si creeaza un capital social care devine foarte
valoros in momentele-cheie ale carierei fiecaruia dintre noi

Bogdan Ion
Country Managing Partner, EY Romania
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Prefata

La o ord de mers de Salt Lake City, intr-un oras numit Eden,
din statul Utah, se afld un peisaj extraordinar cu zdpadd, copaci
si cer, numit Powder Mountain'. In 2013, cAtiva tineri remarca-
bili, abia trecuti de 20 de ani, au strans 40 milioane de dolari
pentru a cumpara acest teren de 4 000 de hectare. Aici aveau
de gand sa construiascd un complex ecologic si un fel de al doi-
lea (sau al treilea, al patrulea, al cincilea) camin pentru antre-
prenorii de succes care vor sa facd din lume un loc mai bun.

Este o viziune indrazneata. Povestea reusitei acestor tineri
intreprinzatori la inceput de drum este unul dintre cele mai
bune exemple pe care le cunosc, care arata cum prind viata
practicile, mentalitatile si ideile descrise in aceasta carte.

In 2008, Eliot Bisnow, care avea pe atunci 22 de ani, se
ocupa cu vanzarea de spatiu publicitar la mica firma a tatalui
sdu, care facea buletine informative electronice. Aveau atat de
mult succes, Incat firma incepuse si le depaseasca abilitatea de
a o gestiona si de a o dezvolta. Bisnow stia ca nu are suficiente
informatii, insa primul sau gand nu a fost ca trebuie sa mearga
la 0 ,,scoala de afaceri®. PAna la urma, era coplesit si avea nevo-
ie de raspunsuri urgente.

Cartea Nu mdncati niciodatd singuril-a facut sa vada proble-
ma din alta perspectiva. Nu-i trebuia, de fapt, decat acces la o
retea care sa 1i ofere niste mentori si sfaturile de care avea
nevoie pentru a ajuta o afacere aflatd in crestere rapida. Nu era
o problema care tinea de informatii. Era o problema care tinea
de relatiile cu oamenii, iar solutia erau chiar oamenii.

* Muntele de Pudrg, in traducere (n.r.).
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Exact asa cum scria in carte, a creat un plan de actiune pen-
tru relatii, cu o listd care cuprindea toate persoanele care il
interesau, antreprenori de top care ar fi putut impartési cu el
lectiile invatate despre succes. Apoi a inceput sa-i sune ,la
rece”, cu o ofertd atit de generoasd, incit nu o puteau refuza:
un weekend la schi, cu toate cheltuielile platite (pentru orga-
nizarea caruia Bisnow cheltuise 1§ 000 de dolari de pe cartea
sa de credit), unde puteau sa petreaca timp cu alti antreprenori
de succes si séd-i ajute pe tinerii incepatori in domeniu - in prin-
cipal, pe el - care nu urmareau doar succesul financiar, ci si sa
aiba un impact pozitiv asupra societatii.

Un weekend gratuit la schi si oportunitatea de a schimba
lumea? Eu cu sigurantd as fi acceptat - de fapt, chiar as fi platit
ca sa particip. Dupa cum s-a dovedit ulterior, nu eram singurul
si, dintr-odati, Bisnow avea o noud afacere. In decurs de cativa
ani, sejururile s-au transformat intr-o afacere de succes in
domeniul organizdrii de evenimente, numita Summit Series si
avand atat o ramura care urmarea profitul, cat si una destinata
entitatilor nonprofit.

Obiectivul acesteia nu este doar sd lanseze antreprenori, ci
sd creeze o comunitate, cea mai valoroasa forma de capital
social: relatii apropiate, prietenoase, care dau nastere la cola-
borari si ne satisfac nevoia umana de legdtura, de apartenenta
si de insemnatate. Altfel spus, ,0 comunitate de colegi,
cunostinte, prieteni si mentori pe viata“.

Cercetdrile din domeniul stiintelor sociale din ultimul
deceniu ne spun ca satisfacerea acestor nevoi relationale nu se
reduce la notiunea superficiala de ,,viatd bund“; ele sunt pre-
misele obligatorii ale creativitatii, inovarii si progresului, un
lant la sfarsitul caruia se afla profitul.

In momentul de fatd, Summit Series isi creeazd o casi per-
manentd in Powder Mountain, locul unde membri vechi ai
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comunitdtii, precum investitorul miliardar Peter Thiel, au dat
pana la doua milioane de dolari pe cate un lot de teren. Mutarea
lor acolo subliniaza posibila longevitate nu doar a Summit
Series, ci si a ideilor care au determinat succesul sdu.

Povestea lui Bisnow este o calatorie inspirationala prin
lectiile din aceasta carte: mai presus de toate, generozitate fata
de altii, indrazneala, arbitraj social, imbinarea mediului perso-
nal cu cel profesional, conectare prin intermediul pasiunilor,
darnicie, distractie.

Oricat mi-as dori, nu pot sd-mi asum creditul pentru Summit
Series. Eu sunt doar un participant norocos la ceea ce au creat
Bisnow si grupul sau. Dar pot sa ma laud cu sinceritate pentru
ceva ce si Bisnow recunoaste, si anume ca Nu mdncati niciodatd
singuri este manualul care 1-a ajutat sa-si rafineze si sa-si pund
in aplicare viziunea. Iar el este numai unul dintre miile de citi-
tori care mi-au scris si care au construit nu doar cariere, ci si
intregi organizatii pe baza filosofiei si a principiilor din carte.

Iata codul informal de conduitd al Summit Series:

1. Mergeti intr-un safari de studiu: Orice persoand va
poate invata ceva. Cu totii avem ceva de invatat. Faceti o
calatorie intelectuald, spirituald si creativa.

2. Construiti prietenii: Summit Series nu se reduce la
networking, ci implicd si crearea de prieteni pe viatd.
Oamenii din jurul vostru sunt uimitori. Cunoasteti-i.

3. Acceptati coincidentele: Momentele neasteptate sunt
adeseori cele mai pline de insemnatate. Bucurati-va de ele.

4. Aratati-va dragostea: Summit Series se concentreaza pe
personalitati, nu pe CV-uri. Acordati atentie start-up-urilor
si nu-i urmadriti exclusiv pe marii jucatori.

5. Distrati-va: Daca nu e distractiv, nu se pune la socoteala.

Prefatd Nu méncati niciodats singuri 15



Bun-venit in era sociala

Succesul lui Bisnow si al comunitatii sale, precum si cel al
celorlalte mii de cititori care mi-au transmis povestile lor de
succes imi spun ca Nu mdncati niciodatd singuri este ceva mai
mult decat povestea mea. Dorinta mea imensa si aparent unica
de a-mi face conexiuni si de a reusi, ca tanar sarac din orasul
siderurgic Pittsburg, era, de fapt, influentata de forte mult mai
mari decat cele de pe terenul nostru local de golf, unde am
invatat atat de multe ca baiat de mingi.

Lumea se schimba, iar eu ma schimbam odata cu ea. Sau,
poate, aveam codul genetic potrivit pentru a prospera in acest
nou ecosistem. In orice caz, aceasti carte s-a dovedit a fi manu-
alul unei intregi noi ere in domeniul afacerilor.

In cei zece ani care au trecut de atunci, am construit o com-
panie pentru a-i ajuta pe clientii nostri sd prospere, intr-un
mediu aflat in permanenta schimbare, prin construirea de noi
relatii si utilizarea lor in beneficiul propriu. Impreund, am
investit in studiul si intelegerea unor subiecte lasate de mult in
seama altor discipline, cum ar fi emotia, intuitia, comporta-
mentul, Increderea, influenta, puterea, reciprocitatea, retelele
si toate lucrurile legate de modul cum relationam si lucram cu
alte persoane.

Douad lucruri uimitoare s-au petrecut in acelasi timp:

1. ,Networking, odata considerat un cuvint murdar, a deve-
nit un fel lingua franca a zilelor noastre, recunoscut ca
fiind un interes inerent uman; nu urat sau exploatator, ci
inerent fortelor de reciprocitate care determina compor-
tamentul uman si o economie colaborativd. Moneda cea
mai valoroasa a zilelor noastre este capitalul social, definit
prin informatiile, expertiza, increderea si valoarea totald a
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relatiilor pe care le aveti si a retelelor sociale din care faceti
parte.

2. Stiinta a validat ecuatia care, acum zece ani, era doar o
intuitie a mea, care nu-mi dadea pace:

SUCCESUL IN VIATA = (PERSOANELE PE CARE LE INTALNESTI) +
(CEEA CE CREATI IMPREUNA)

Reteaua unei persoane este destinul ei, o realitate sustinutd
de multe studii din domeniile emergente ale retelelor soci-
ale si de teoria contagiunii sociale. Suntem oamenii cu care
interactiondm. Salariile noastre, starile noastre de spirit, sana-
tatea inimilor noastre si dimensiunea taliei, toate aceste lucruri
sunt determinate de cei cu care interactiondm si de modul in
care o facem.

Prin urmare, preluarea controlului asupra propriilor relatii
(care, daca este facutd corect, Inseamna uneori chiar renuntarea
la control, dupa cum am aflat eu de-a lungul anilor si mai ales
de cand am devenit tata) duce la preluarea controlului asupra
propriei cariere si a viitorului. Lectiile din aceasta carte nu au
fost niciodata mai puternice sau mai importante.

Iar aceastd situatie nu va face decat sa se accentueze. Copiii
din zilele noastre se detaseaza de cordonul ombilical si se
conecteaza, in schimb, la Internet, constiintele lor fiind formate
incd de la inceput de recunoasterea mediului global si de
interactiunea constantd cu acesta. Educatia lor, condusa de
retelele sociale, ii va transforma in savanti, in unele aspecte ale
credrii de relatii, si in idioti in altele, iar eu am banuiala ca vor
petrece urmatoarele decenii incercand sa afle care sunt sferele
din prima categorie si care sunt cele din a doua. (La timp pentru
urmatoarea revolutie.) Din fericire pentru cititorii de toate var-
stele, cartea de fata acopera acum aceste tactici.

Prefatd Nu méncati niciodats singuri 17



Atunci cand a fost publicat volumul, céteva referiri la
cibernauti, la dispozitivul meu Palm Pilot si la Plaxo, un
instrument ,revolutionar de gestionare a contactelor (acum
defunct), au constituit tot ce a fost necesar pentru ca acesta sa
ajunga in avangarda tehnologiei si a gestionarii relatiilor digi-
tale. Astazi, retelele sociale si mediul mobil au transformat fara
indoiald modul in care ne gestionam relatiile, cream influenta
si dezvoltam capital social.

Odata cu trecerea anilor, fanii au inceput sa-mi spuna tot
mai insistent ca textul are nevoie de o actualizare daca doreste
sa 1si pastreze reputatia de a fi cel mai bun ghid tactic universal
in construirea de relatii.

In procesul de actualizare a volumului Nu mdncati niciodatd
singuri, am cautat sa pastrez o mare parte din continutul origi-
nal, deoarece, sincer, este inca valabil. Am addugat trei capitole
noi si am actualizat toatd cartea, pentru a o clarifica si a o con-
solida pentru era digitala.

Desi am asistat la o dezvoltare a tehnologiei, principiile fun-
damentale originale ale cartii - generozitatea, autenticitatea si
credinta ca maretia poate fi atinsa de oricine, indiferent de
provenienta economicd, de etnie, de varsta sau de gen, atata
timp cat le aduce plusvaloare celorlalti, in mod continuu -
raman neschimbate. Astazi, aceleasi valori culturale constituie
catalizatorul principal al retelelor sociale.

Cum se citeste aceastd carte
Veti obtine maximumul posibil din aceastd carte daca dorinta
de a invata este Intrecutd doar de bunavointa de a actiona.

Aplicati principiile si tacticile pe masura ce le cititi. Principiul
de la care pornesc este cd, indiferent de varsta sau de situatia
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materiala, drumul spre maretie incepe in momentul in care
gasiti curajul siindrazneala de a actiona in spiritul generozitatii.

Dezvoltarea relatiilor si abilitatilor sociale necesitd un efort

de invatare activa. Dacad asteptati sa ajungeti maestri pentru a
incepe sa exersati, veti pierde luni sau chiar ani, asta daca veti
mai incepe vreodata.

10.

Iatd cateva lucruri pe care le veti invata din aceasta carte:

Sa creati o strategie de networking eficienta, autentica,
plina de satisfactii, care sa dureze o viata.

Sa va construiti capitalul social si sa-1 subordonati inde-
plinirii unor obiective tot mai ambitioase.

Sa folositi strategii, dar sa profitati si de coincidentele feri-
cite’ pentru a pastra legatura constant cu o larga retea de
persoane.

Sa va filtrati relatiile si sa stabiliti nivelul lor de prioritate,
pentru un schimb de calitate, care sa va sustina scopurile
si valorile.

Sa cultivati un brand personal magnetic, care ii va face pe
oameni sa se lupte pentru a impartasi informatii, acces si
resurse.

Sa duceti acel brand in social media, pentru a construi un
»trib“ online devotat.

Sa cresteti valoarea pe care o aduceti retelei si, in special,
companiei sau clientilor vostri.

Sa creati continut inovator, pentru a construi o reputatie
de expert si a va mari influenta online.

Sa fiti ,,descoperiti“ si contactati pentru cele mai bune
oportunitati.

Sa creati o viata care va place si o retea care sd va sustina.

* Serendipity, termen inventat de Horace Walpole in 1754, pentru a descrie genul de

coincidenta sau intdmplare care duce la un rezultat neasteptat, accidental, dar fericit (n.r.).
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Mai mult de jumatate de milion de cititori, de la elevi de
liceu la directori celebri de companii, din mai mult de saispre-
zece tari din toata lumea, au reusit lucruri extraordinare
invatand arta de a lucra cu altii, cu ajutorul cartii Nu mdncati
niciodatd singuri. Aldturati-va lor.
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] Cum sd deveniti membri
ai clubului

Relatiile sunt cele mai importante. Toate lucrurile din univers
existd doar pentru ca se afld in relatie cu toate celelalte lucruri.
Nimic nu existd izolat. Trebuie sa Tncetdm a mai pretinde

cd am fi niste entitati individuale care pot reusi singure.

- Margaret Wheatley

,Cum am ajuns oare aici?”, ma intrebam, coplesit, in primele mele zile ca
student in anul I la Harvard Business School.

Nu facusem nici macar un singur curs de contabilitate sau de
finante paAnd atunci. In jurul meu, vedeam tinere si tineri teribil
de concentrati, cu diploma de licenta in afaceri, care s-au dus
apoi sd calculeze sau sd analizeze foi de calcul la cele mai bune
firme de pe Wall Street. Majoritatea proveneau din familii foarte
bogate si aveau o ascendentd, o mostenire de familie si cate o
cifrd romana in nume. Evident, eram intimidat.

Cum avea sa concureze un tip ca mine, dintr-o familie din
clasa muncitoare, cu o diploma in domeniul artelor si cativa ani
petrecutila o companie traditionald din productie, cu exemplare
de rasa pura de la McKinsey si Goldman Sachs, care, din per-
spectiva mea, pareau sa fi analizat date de afaceri inca din faga?

A fost un moment definitoriu in cariera si in viata mea.

Eu eram un baiat de la tard, din sud-vestul statului Penn-
sylvania, crescut intr-un oras mic, numit Youngstown si situat
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langa Latrobe, locuit de oameni care munceau din greu in
industria siderurgica. Regiunea in care traiam era atat de izo-
latd, incat de pe veranda casei noastre modeste nu se vedea
nicio altd casa. Tatdl meu lucra la otelarie, iar in weekend se
ocupa de constructii. Mama facea curatenie in casele docto-
rilor si avocatilor dintr-un oras apropiat. Fratele meu scapase
de viata intr-un oras mic inrolandu-se in armatai, iar sora mea
se casatorise inca de pe cand era la liceu si plecase de acasa
cand eu eram inca mic.

La HBS/, toate nesigurantele tineretii mele au reaparut.
Vedeti, desi nu aveam multi bani, tatal si mama mea erau
hotarati sa-mi asigure oportunitatile pe care fratele si sora mea
(dintr-o casatorie anterioara a mamei) nu le avusesera nicio-
data. Parintii mei m-au impins de la spate si au sacrificat totul
pentru a-mi asigura o educatie pe care si-o puteau permite
doar copiii bogati din oras. Mi-am amintit brusc de zilele cand
mama ma astepta cu vechea noastra masina Nova albastra in
statia de autobuz a scolii primare private la care mergeam, in
vreme ce alti copii sdreau in limuzine si BMW-uri. Eram tachi-
nat fara mila cu privire la masina noastrd, la hainele mele din
poliester si pantofii contrafacuti si mi se amintea zilnic care
mi-era locul.

Aceasta experientd a fost un dar divin din multe puncte de
vedere, deoarece m-a facut mai hotarat si mi-a alimentat
dorinta de a reusi. A devenit clar pentru mine ca exista o linie
precisa intre cei care aveau si cei care nu. M-a facut sa fiu furi-
os pe faptul cd eram siarac. M-am simtit exclus din ceea ce
vedeam drept reteaua de elita. Pe de altd parte, toate acele
sentimente m-au facut sa muncesc mai mult decat orice alta
persoana din jurul meu.

* Harvard Business School (n.r.).
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Munca asidua, imi spuneam eu, era unul dintre modurile
in care invinsesem destinul si intrasem la Harvard Business
School. Dar mai era ceva care ma despartea de restul colegilor
si imi oferea un avantaj. Se parea cd Invatasem ceva cu mult
inainte sa ajung in Cambridge, un lucru pe care colegii mei
nu-l stiau.

In copilirie, am lucrat ca biiat de mingi la clubul de golf
local, pentru bogatasii din orasul aldturat si pentru copiii lor.
Acest lucru m-a facut sa ma gandesc adeseori la cei care
reusesc si cei care nu reusesc. Am observat in acea perioada
ceva care avea sa schimbe modul in care vedeam lumea.

In zilele acelea lungi petrecute pe pajiste, cirandu-le
gentile, ma uitam cum se ajutau unii pe altii oameni care ajun-
seserd la un nivel profesional mult peste cel al mamei sau al
tatdlui meu. Isi giseau unul altuia slujbe, investeau timp si
bani in ideile celorlalti si se asigurau ca fiii si fiicele lor intra
la cele mai bune scoli, obtin cele mai bune stagii de practica
si, In final, cele mai bune slujbe.

Aveam in fata mea dovada ca succesul aduce succes si ca,
intr-adevar, cei bogati devin inca si mai bogati. Reteaua lor de
prieteni si asociati era cel mai puternic club de care apartineau
oamenii pentru care lucram. Saracia, mi-am dat eu seama, nu
era doar o lipsa de resurse financiare; ea consta in izolarea
fatd de tipul de persoane care te-ar fi putut ajuta sa progresezi.

Am ajuns sa cred cd, in unele sensuri, viata, la fel ca golful,
e un joc si ca oamenii care stiu bine regulile il joacd cel mai
bine si reusesc. Iar regula cea mai puternica a jocului numit
viatd este ca individul care ii cunoaste pe oamenii potriviti,
din motivele potrivite, si utilizeaza puterea acestor relatii
poate deveni membru al ,,clubului® fie cé a inceput ca baiat
de mingi sau nu.
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Lucrul acesta pe care l-am Inteles avea niste implicatii
puternice. Pentru a-ti realiza scopurile in viatd, mi-am dat eu
seama, conteaza mai putin cat de inteligent esti, cat talent
nativ ai sau, ceea ce m-a surprins cel mai mult, de unde vii si
cu ce situatie materiald ai inceput. Desigur, toate acestea sunt
importante, dar ele conteaza prea putin daca nu intelegi un
lucru: nu poti ajunge acolo singur. De fapt, singur nu poti ajun-
ge aproape nicdieri.

Din fericire, imi doream cu insetare sa am succes in viatd
(si, sincer sa fiu, ma temeam chiar mai tare ca nu aveam sa
reusesc nimic). Altfel, poate ca as fi stat deoparte si as fi privit,
la fel ca prietenii mei, baietii de mingi de la clubul de golf.

Am inceput sa-mi pun intrebari despre puterea incredibila
arelatiilor gratie doamnei Pohland. Caryl Pohland era marita-
ta cu proprietarul celui mai mare depozit de lemne din orasul
nostru, iar eu eram prieten cu fiul ei, Brett, care era de varsta
mea. Mergeam la aceeasi bisericd. La momentul respectiv,
probabil cd voiam chiar sa fiu Brett (bun sportiv, bogat, toate
fetele indragostite de el).

La club, eram baiatul de mingi al doamnei Pohland. in mod
ironic, eram singurul céruia ii pasa suficient de mult incat sa-i
ascund tigarile. Ma straduiam din rasputeri sa o ajut sa castige
toate turneele. Parcurgeam terenul in dimineata dinainte pen-
tru a vedea care sunt gaurile mai dificile. Testam viteza tere-
nului. Doamna Pohland a inceput si cAstige tot mai des. In
fiecare zi de meci dedicata doamnelor, ma descurcam atét de
bine, incAt mi liuda in fata prietenelor sale. In curnd, si alte
persoane au inceput sia-mi ceara serviciile.

Faceam pe baiatul de mingi si pentru 36 de gauri pe zi, daca
aveam ocazia si aveam grija sd-1 tratez pe seful baietilor de
mingi al clubului ca pe un rege. In primul an, am castigat pre-
miul anual pentru baietii de mingi, lucru care mi-a oferit oca-

26 Nu méncati niciodat4 singurii Cum s3 deveniti membri ai clubului



zia sa lucrez pentru Arnold Palmer atunci cand a venit sé joace
pe terenul din orasul sdu natal. Arnie a inceput tot ca baiat de
mingi la clubul de golf Latrobe si a ajuns sa detina clubul mai
tarziu. Era modelul meu in viatd: dovada vie ca succesul in
golf, ca si in viatd, nu are nicio legatura cu clasa sociala. Totul
se reduce la acces (si, da, la talent, cel putin in cazul lui). Unii
obtineau acces datoritd familiei sau datorita banilor. Altii erau
fantastici la ceea ce ficeau, precum Arnold Palmer. Avantajul
meu, stiam deja, erau initiativa si determinarea. Arnie era
dovada cd nu e obligatoriu ca trecutul sa-ti influenteze viitorul.

Ani la rand, am fost aproape ca un membru al familiei
Pohland, petrecand sarbatorile cu ei si mergand acasa la ei in
fiecare zi. Brett si cu mine eram inseparabili, iar eu 1i iubeam
familia la fel de mult cum o iubeam pe a mea. Doamna Pohland
a avut grija sa cunosc pe toata lumea de la club care m-ar fi
putut ajuta, iar daca ma vedea ca trag chiulul, ma certa amar-
nic. Eu o ajutam pe terenul de golf, iar ea, ca rasplata pentru
eforturile mele si pentru grija pe care i-o purtam, m-a ajutat
in viatd. Mi-a dat o lectie simpla, dar profunda despre pute-
rea generozitatii. Atunci cand ii ajuti pe altii, adeseori, si ei te
ajutd pe tine. Cuvantul pretentios pe care oamenii il utilizea-
za mai tarziu in viata pentru a descrie acest principiu vechi de
cind lumea este ,,reciprocitate”. Eu il cunosteam drept ,,grija“.
Aveam grija unii de altii, asa cd ne dddeam peste cap sd facem
lucruri dragute unul pentru celalalt.

Datorita acelei perioade si, in special, datorita acestei lectii,
mi-am dat seama, in acel prim semestru petrecut la scoala de
afaceri, cd studentii individualisti si hipercompetitivi de la
Harvard greseau. Succesul in orice domeniu, dar mai ales in
afaceri, consta in a lucra cu oamenii, nu impotriva lor. Niciun
tabel de calcul cu rezultate in dolari si centi nu poate inlocui
urmatorul adevar imutabil: afacerile sunt o intreprindere a
oamenilor, condusa si determinatd de oameni.
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Nu incepuse bine cel de-al doilea semestru, ca deja ma
intrebam in gluma: ,,Cum au ajuns oare ceilalti aici?>“.

Ceea ce le lipsea multora dintre colegii mei, am descoperit,
erau abilitatile si strategiile legate de crearea si mentinerea de
relatii. In America si in special in mediul de afaceri, suntem
invatati sd apreciem individualismul de tip John Wayne.
Oamenii care 1i ,curteazd“ in mod constient pe ceilalti pentru
a se implica in vietile lor sunt vazuti ca arivisti, lingusitori,
niste sicofanti servili.

De-a lungul timpului, am invatat cd numarul extraordinar
de mare de perceptii gresite despre persoanele care constru-
iescin mod activ relatii este egalat doar de numarul perceptiilor
gresite despre modul corect de construire a relatiilor. Ceea ce
am vazut pe terenul de golf, prieteni care se ajutau intre ei si
familii care 1i ajutau pe cei dragi, nu avea nimic de-a face cu
manipularea sau cu abordarea md ajuti, te ajut. Rareori se
intampla sa tind cineva socoteala lucrurilor pe care le faicuse
pentru altii sau s existe strategii In cadrul carora o persoana
oferea doar ca sa poata primi la randul sau.

In timp, am ajuns si vid comunicarea cu oamenii drept un
mod in care poti face diferenta in viata altora, precum si un
mod de a explora, de a invata si de a-mi imbogéti propria viata.
Acest lucru a devenit modul meu constient de a-mi construi
un drum. Odata ce am inceput sd-mi vad eforturile de
networking in aceastd noua lumind, mi-am permis mie Insumi
sa-mi creez contacte In toate aspectele vietii mele profesionale
si personale. Nu mi s-a parut un lucru rece si impersonal, asa
cum mi se pirea ideea de ,,networking“. Eu imi cream conexi-
uni: imi impértdseam cunostintele si resursele, timpul si ener-
gia, prietenii si asociatii, empatia si compasiunea, intr-un efort
continuu de a-i ajuta pe ceilalti sa-si creasca valoarea si de
a-mimari, in acelasi timp, valoarea proprie. La fel ca in afaceri,
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activitatea de a crea conexiuni nu inseamna si gestionezi
tranzactii, ci sa gestionezi relatii.

Persoanele care isi formeaza in mod instinctiv o retea
puternica de relatii au creat intotdeauna afaceri extraordinare.
Daca reducem afacerile la elementele lor de baza, ajungem la
un model universal: niste oameni care le vand diverse lucruri
altora. Aceasta idee se poate pierde usor in haosul imens pe
care il creeaza lumea afacerilor in jurul a tot felul de lucruri,
de la branduri si tehnologie, la design si consideratii de pret,
in cautarea nesfarsita a avantajului competitiv suprem. Dar
intrebati orice CEO, antreprenor sau expert in domeniu cum
a ajuns sa aibd succes si va garantez ca veti auzi foarte putini
termeni de business. Veti auzi, in schimb, mai mult despre per-
soanele care le-au deschis calea, asta daca sunt sinceri si nu
sunt prea imbdtati de propriul lor succes.

Dupa decenii intregi in care am aplicat puterea relatiilor in
viata si cariera mea, am ajuns sa cred cd abilitatea de a-ti face
conexiuni este unul dintre cele mai importante lucruri pe care
le poti invita vreodatd, atat in domeniul profesional, cat si in
cel personal. De ce? Deoarece, sincer, oamenii fac afaceri cu
persoane pe care le cunosc si pe care le agreeaza. Carierele, in
orice domeniu imaginabil, functioneaza dupa acelasi model.
O multime de cercetdri au demonstrat ca pana si fericirea si
starea noastra generala de bine depind, in mare parte, de spri-
jinul, sfaturile si dragostea primite din partea comunitatii pe
care ne-o construim.

Mi-a luat ceva vreme sa-mi dau seama exact cum sa incep
sa-mi fac relatii. Dar stiam cu certitudine ca, indiferent daca
voiam sa devin presedintele Statelor Unite sau presedintele
asociatiei de parinti din scoala locald, urma sd am nevoie de
ajutorul multor alti oameni in acest demers.
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Ajutd-te singur’: un termen impropriu

Cum transformati o cunostinta intr-un prieten? Cum puteti
convinge alte persoane sa devina implicate emotional in pro-
gresul vostru? De ce exista norocosi care pleaca intotdeauna
de la conferintele de afaceri cu pranzurile pe-o luna planifica-
te in agenda si cu o duzina de noi potentiali asociati, in timp
ce altii pleaca doar cu o indigestie? Unde trebuie sa mergeti
pentru a cunoaste genul de oameni care va pot influenta cel
mai mult viata?

Inci din primele zile ale copiliriei mele in Latrobe, am
inceput sd absorb idei si cunostinte din toate sursele imagina-
bile: de la prieteni, vecini, profesori, rude sau din carti. Setea
mea de a-mi crea relatii era aproape de nestins. Dar, in dome-
niul afacerilor, am aflat cd nimic nu te poate ajuta mai mult
decat un mentor. In toate stadiile carierei mele, i-am ciutat
pe oamenii cei mai de succes din jurul meu sile-am cerut aju-
torul si sfaturile.

Am inteles pentru prima data valoarea unui mentor de la
un avocat local, pe nume George Love. El si brokerul orasului,
Walt Saling, m-au luat sub aripa lor. Eram uimit de povestile
din viata lor profesionala si de istetimea lor, provenita dintr-o
ampla experientd. Ambitiile mele au fost semanate in solul
fertil al escapadelor de afaceri ale lui George si Walt si, inca
de atunci, am inceput sd caut alte persoane care sa ma inspire
si de la care sa invat. Mai tarziu in viata, cand am ajuns sa ma
invart printre lideri de companii, proprietari de magazine,
politicieni si oameni cu influenta in tot felul de domenii,
mi-am dat seama cum isi creeaza conexiuni cei mai de succes

* Self-helpin original, termen care descrie abordarea recenta din literatura motivationala
care te invata sa te ,ajuti singur” citind, studiind etc. (n.r.).

30 Nu méncati niciodat4 singurii Cum s3 deveniti membri ai clubului



oameni din tara si cum atrag ei ajutorul altor persoane pentru
a-si atinge obiectivele.

Am aflat ca adevdratul networking Inseamnad sd gasesti
moduri de a-i ajuta pe altii sa aiba mai mult succes. S muncesti
din greu pentru a oferi mai mult decat primesti. $Si am ajuns sa
cred sa existd o multime de principii bine cimentate care fac
posibila aceasta filosofie sensibila.

Aceste principii aveau sd ma ajute, in final, sa reusesc
lucruri de care nu ma credeam capabil. Urmau sa ma conduca
la oportunitati altfel ascunse unei persoane din clasa mea soci-
ald si sd-mi vind in ajutor atunci cand aveam sd esuez, asa cum
facem toti uneori. Acel ajutor nu mi-a fost niciodatd mai nece-
sar decat la prima mea slujba, pe care am avut-o dupa ce am
terminat studiile economice, ca angajat la Deloitte & Touche
Consulting.

Dupa standardele conventionale, eram un consultant ince-
pator ingrozitor. In fata unei foi de calcul, ochii mi se impdien-
jeneau, lucru care mi s-a intamplat si atunci cand m-am trezit
la primul meu proiect, ingramadit intr-o camera mica si fara
ferestre de la periferie, plind pana in tavan cu dosare, anali-
zand o mare de date impreuna cu alti cativa consultanti juni-
ori. Am incercat, chiar am incercat. Dar n-am putut sa continui.
Eram convins ca o plictiseala atat de mare este letala.

Eram pe drumul cel bun - fie spre concediere, fie spre
demisie.

Din fericire, aplicasem deja cateva dintre regulile de
networking pe care inci le mai invitam. in timpul liber, atunci
cand nu incercam cu greu s analizez vreo foaie de calcul
intesata de date, luam legatura cu fosti colegi, profesori, sefi
vechi, orice persoana care ar fi putut beneficia de pe urma unei
relatii cu Deloitte. Imi petreceam weekendurile tinAnd discur-
suri la conferinte mici din tard, pe o varietate de subiecte pe
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