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snilek. Ma schopnost a cit, které mu umoznuji pohybovat se v riz-
nych oborech a widét, jaké jsou pfilezitost.”

Disciplinovani snilkové maji jeden spoletny rys: poslini. Posld-
ni je ¢asto riskantni, nekonvenéni a s nejvétsi pravdépodobnosti je
zatracené tézké ho naplnit. Ale je to mozné. Druh discipliny, kte-
ry dokize zménit sen v poslini a posldni v realitu, se pak objevuje
v procesu vytyCovani cila.

Krok dvé: Hodte cile na papir

Prevedeni poslini do reality neprobéhne samo od sebe. Tvoti se jako
umélecké dilo nebo obchodni transakee, od zdkladi. Nejprve pii-
chazi predstava. Potom je zapotiebi shromazdit dovednosti, ndstroje
a materidly. Chce to ¢as. Vyzaduje to myslenky, odhodlini, vytrva-
lost a viru,

Nistroj, ktery pouzivim, nékdy nazyvim Ak¢ni plin networ-
kingu.

Tento plan se déli na th samostatné ¢asti: prvni ¢ast je zasvécena
rozvoji cill, které vim pomohou naplnit vaie poslini. Druhd &dst se
zaméfuje na propojeni téchto cilt s lidmi, misty a vécmi, které vim
pomohou splnit vaé dkol. A tfeti ¢ist vam pomuie urlit nejlepsi
zpusob, jak se spojit s lidmi, ktefi vim pomohou naplnit vase cile.

Je to prosty, pfimocary diagram, ale pro mne, mé zaméstnance
| spoustu mych pfitel predstavuje obrovskou pomoc.

V prvnim oddilu uvadim, ¢eho bych rid dosdhl ode dneska do
tii let. Pak se vracim v jednorocnich a tfimési¢nich krocich, abych
vytvofil stfedné- a kritkodobé cile, které mi pomohou naplnit mé
poslini. V rimci kazdého ¢asového rimce vytvifim cil ,A" a B, ty
mi davaji smysluplnou predstavu o tom, kde chci byt za th roky.

Prikladem toho, jak vie funguje, je md blizkd pfitelkyné Jamie,
Jamie se usilovné snazila najit v Zivoté spravny smér. Absolvovala
Harvard a s doktoritem z historie se domnivala, Ze bude profesor-
kou. Ale akademickd puda pro ni byla piili§ zatuchld. Zkusila tedy
svét byznysu, oviem ten ji nepfipadal uzite¢ny. Proto Jamie strivila
nékolik mésici na Manhattanu a premyilela o tom, kudy se v zivoté
dal vyda. Pak ji doélo, Ze by nejradéji vyucovala dét.
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Pozddal jsem Jamie, aby vyzkousela miy Akéni plin networkingu.,
Nejprve byla skepticka. ,To je dobré tak pro lidi z MBA, ale nejsem
si jistd, jestli to funguje i u lidi mého typu,” oponovala. Ale nakonec
souhlasila, ze to zkusi,

Pustila se tedy do vypliiovani diagramu. Jeji cil LA", ode dneska
za ti roky, byl stit se ucitelkou. Jeji cil ,B® byl stit se ucitelkou
v lepsi ¢tvrti, blizko mista, kde by chtéla bydlet. Pak vyplnila své
kritkodobé cile A a B.

Do devadesiti dni chtéla byt na cesté k tomu, aby se z ni stala
certifikovanad stfedoskolskd ucitelka, byt zapsani do néjakého pro-
gramu, ktery pomdhd odbornikim s prechodem do oblasti vzdélavi-
ni. Do roka chtéla u¢it na plny uvazek. Sepsala si seznam nékolika
nejlepdich skol na Manhattanu, kde by rida pracovala.

Ve druhé ¢isti planu, rozvrZzené na mendi ¢isti obdobného faso-
vého rozsahu, méla uvést jednoho ¢1 dva lidi ke kazdému cili A a B,
o nichz si myslela, ze by j1 mohli priblizit k tomu, aby se z cilt stala
skutecnost.

Jamie provedla priuzkum a vyhledala kontaktni osobu pro pro-
gram, ktery je uréen pro specialisty stfedni trovné se zdjmem o vy-
uku. Soucasné si nala jména lidi povéfenych niborem zaméstnanct
na kazdé z nejlepiich stfednich $kol, které méla v seznamu. Nakonec
nasla ¢islo na organizaci, kterd poskytuje kurzy pro ziskdni ucitelské
certifikace.

Béhem pir tydni byla Jamie na cesté. Zacala vidét symbiotickou
souvztaznost mezi stanovovinim cili a kontaktovinim hidi, ktefi
ndm pomohou téchto cili dosdhnout. Cim vice tkold splnila, tim
byla jeji ucitelskd sit $irsi a tim vic se piiblizila naplnéni svych tiile-
tych cili.

Nakonec je tu tfeti fize. Ta vim pomuzZe vyhodnotit, kterd ze
strategii, jez vam ukdZu v ndsledujicich kapitolich, bude nejispés-
néjil. V pfipadé nékterych lidi bude zapotiebi, abyste uskute¢nili
tzv. zahfivaci telefonit (o kterém budeme mluvit pozdéj). K jinym
se dostanete prostiednictvim piatel vadich pritel. K daliim vede nej-
lepsi cesta pfes slavnostni vecefi nebo konferenci. Naudim vis, jak
vyuzivat viechny tyto metody, 1 néco navic.

Jamie uz ma definitivu jako uéitelka déjepisu na jedné z nejlepsich



48

Nikdy nejez sim

DVORANA SLAVY NETWORKINGU
Bill Clinton

Lndt své posldni v Zivoté."

V roce 1968, kdyz William Jefferson Clinton studoval na Oxford-
ské univerzité no Rhodesovo stipendium, setkal se na jedné party
s doktorandem Jeffreyem Stampsem. Clinton okamzité vytahl cerny
adresdr. ,Co délés tady na Oxfordu, Jeffe?” zeptal se.

Jsem v Pembroke na Fulbrightovo stipendium,” odpovédsél
Jeff. Clinton si napsal do svého adreséfe ,Pembroke” a pak se
Stampse ptal na to, co vystudoval a éim se zabyva. Bille, prof si
to viechno pies?” otdzal se Stamps.

.Chei jit do politiky a plénuji stat se guvernérem Arkansasu,
proto si vedu zdznamy o viech lidech, které potkam,” odpovédél
Clinton.

Tato histerka, kterou vypravél Stamps, je typickym pfikladem
pfimogarého pfistupu Billa Clintona ke kontaktovani lidi a jejich
zapojovani do svého vlasiniho posldni. Védél, a to uz tehdy, ze
jednou bude chiit kandidovat, @ pragmaticky vnasel do svého Gsili
nadieni a upfimnost. Jako vysckoskoldk v Georgetownu si dvo-
aélyficaty prezident kazdy veéer sepisoval nebo ffidil vizitky, jmé-
na a dilezité informace o kazdé osobé, kterou onoho dne potkal.

Po celou Clintonovu kariéru Ely jeho politické snohy i jeho
schopnost wytvdret vazby s druhymi ruku v ruce. V roce 1984,
kdyz byl guvernérem Arkansasu, se poprvé ziéashil akce zamé-
fené na celondrodni networking a ideové vedeni, kleré se nazy-
vala Renaissance Weekend a konala se v Hilton Head v Jizni
Karoling, Clinton mél zajifténé pozvéni prostrednictvim svého
pritele Richarda Rileye, ktery byl tehdy guvernérem Jizni Karoli-
ny. UZast na Renaissance Weekendu byla pro élovéka Clintenova
typu, ktery nikdy nelitoval éasu, aby poznaval druhé a navazo-
val pratelstvi, néco joko exkurze do hrackarstvi. Clanek z listy
Washington Post z prosince 1992 popisuje Clintonovu O¢ast na
této akci ndsledovné:
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Mnoho hostl si v souvislosti s Clintonovou pfitomnosti
vybavuje spite obrazy neZli slova: prebihal z diskuse do
diskuse, pak zaujal postaveni na okraji mistnosti a opfel
se nenucené o sténu. Zddlo se, joko by viechny znal, a to
nejen z jejich jmenovek, ale pamatoval si, co délaji a co je
zajimd. ,On vas objima,” fekl Max Heller, byvaly starosta
Greenville. ,On vés objima, ale nikoliv fyzicky, nybrz svym
celkovym postojem.”

Heller hovoril o Clintonové vyjimecné schopnosti vytvofit témeéF
okamzité divérny kontakt, af uz hovefil s kymkoliv. Clinton si nejen
pamatoval Udaje o vadi osobé, ale umél jich wyuzit jako prostfed-
ku k vytvofeni intimni vazby.

Clinton ndm dévd dvé jednoznoéné lekce: za prvé - im jste
konkrétnéjsi ohledng svého Zivotniho cile, tim snozdi je pro vds
vytvofit si strategii networkingu, kterd vas k nému dovede.

Za druhé — pri vytvareni skuteénych kontakts budte ve vasich
interakeich s druhymi citlivi. My dnes rovnou predpoklédame, ze
bohatému &i vlivnému élovéku odpustime panovité chovdni. Clinton
je dikazem, jak okouzlujicim a oblibenym se mizZete stat a zistat,
budete-li se ke kazdému, koho potkdte, chovat mile.
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KAPITOLA 7

Udélejte si domaci ukol

Mimotidnému uspéchu vidy predchazi mimofadnid priprava.

- ROBERT H. SCHULER

S kym se setkite, jak se s nim setkdte a co si o vds dotyény bude
myslet, by nemélo byt ponechdno nihodé. Jak by fekl Winston
Churchill, pfiprava je - pokud ne klicem ke genialité - potom mini-
malné klicem k tomu, abyste jako géniové vypadali.

Mim-li v plinu pfedstavit se néjakym novym lidem, tak si pfed
sethdnim zjistim, o koho vlastné jde a v jakém oboru jsou ¢inni.
Zjistim s1, co je pro né dalezité: jejich konicky, sméfovini, cile - a to
v ramci specializace 1 mimo ni. Pfed setkinim si obvykle pfipravim,
pfipadné tim povéfim asistentku, jednostrinkovou synopsi o oso-
bé, s ni# se mdm setkat. Jedinym pozadavkem, ktery v takové chvili
zaddvime, je: zjstit, co je doty¢na osoba za ¢lovéka, jaké jsou jeji
postoje a jakych svych vysledk si nejvic centi.

Samozieymé Ze byste také méli védét, jak si stoji firma toho, s kym
cheete navazovat kontakt. Mél dobré, & $patné Crvrtleti? Maji novy
vyrobek? Vefte mi, Ze wdem lidem pfirozené zile#i, obvykle vice ne?
na ¢emkoliv jiném, na tom, eo délaji. Budete-li mit dostatek informaci,
abyste s prehledem vstoupili do jejich svéta a dokdzali o ném fundova-
né hovofit, dockite se od nich vyrazného uznini. Jak napsal William
James: ,Nejhlubsim principem lidské povahy je touha po uznini.”

V soudasnosti je takovyto prizkum snadny. Nabizim nékolik moi-
nosti, kde zacit:

* Internet. Nezapomente prostudovat webové strinky firmy.
Pouzivejte vyhledavace jako Google, provéite, v jakych kruzich
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se doty¢nd osoba pohybuje. Jit na schiizku bez internetového
provéfeni dat je nepfijatelné.

* Vefejnd knihovna, kde naleznete knihy, periodika, ¢asopisy,
obchodni Zurndly atp. Prostudujte s1 ¢linky, které napsa-
I lidé, s nimiz se cheete sejit, pripadné které byly napsany
o nich. Pokud Zidné nejsou, piectéte si néco o oboru dotye-
ného nebo o jeho specializaci. VétSinu rovnéz naleznete na
internetu.

* Literatura z oddéleni public relations dané firmy. Zavolejte
tam a vysvétlete jim, Ze jste si naplanoval schuzku a potfebu-
jete par podkladovych informaci.

*  Wyrotni zpravy. Poskytnou vim dobrou piedstavu o tom, kam
spolecnost sméfuje a jaké vyzvy a prileZitosti pred ni lezi.

Pokud chceme nékoho poznat, nevyhnutelné to znamend, Ze
musime pochopit jeho problémy i potfeby. V prici muze jit o pro-
duktovou fadu. Ale protoZe hovofite s ¢lovékem, muzZete soucasné
zstit, Zze jeho dén se pokouse)i dostat nékam na staz, ze on sam
muze mit zdravotni problémy nebo Ze se pokousi vylepiit své viko-
ny v golfu. Jde o to, abyste se dostali nad abstraktni iroven a oslovili
¢lovéka jako osobnost. Naleznéte s1 zpusob, jak se stat soucasti téch
véci, které ho zajimaji, a naleznete tak cestu, jak vstoupit do jeho
ZIvota.

Neddvno jsem ze zicastnil diskuse u kulatého stolu, kterou spon-
zoroval Milkentiv institut. Slo o Global Conference v Los Angeles,
vyrocni tiidenni shromdzdéni, pfi némz se na jednom misté sejdou
pickovi myslitelé 1 generdlni feditelé z celého svéta, aby fedili glo-
bilni problémy. Seilo se padesit ucastniku a kazdy z nich vedl firmu
podstatné vétsi nez ta moje.

Asi bych normdlné nenaiel pfilezitost, jak s nimi jednat jako se
sobé rovnymi, ale protoze jsem pomdhal s organizaci konference (to
je vzdy vyhoda), byl jsem pfizvin k tcasti.

Pii plinovini akei byl brin ohled na nabité didfe generdlnich
feditelu. Pred akci bylo kritké spolecenské setkani, které umoznilo
acastnikam diskutovat mezi sebou a navzdjem se pozndvat. Nasle-
dovala panelovd diskuse o budoucnosti marketingu zaméfend na
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zivotaschopny obchodni model a bud najit vétitho investora,
nebo prodat spole¢nost prosperujici firmé. V té dobé méla YaYa
technologii pro vytvifeni online her, které by mohly vyuzivat fir-
my pro piildkidni 1 vychovini si svych khientd, ale YaYa neméla
zadné klienty - ani priymy.

Nejprve jsem si sedl a vytvofil si devadesitidenni, jednorocni
a tiileté poslani v raimci svého Akéniho plinu networkingu. Kazdy
cil ode mne vyzadoval, abych rozvijel kontakty v riznych tdstech
SVé sité.

Za devadesat dni jsem musel ziskat davéru sprivni rady, svych
zaméstnancd a vytycit jasné sméfovani Army.

Za rok jsem chtél mit dostatek klientd z kategorie blue chip,
aby firma byla ziskovd a proménovala se ve spole¢nost atraktivni
pro potencidlni akvizici. NejduleZitéjii ale bylo, abych celému své-
tu dokazal, Ze spole¢nost Ya¥Ya vytvafi néco, co ma smysl. Koncept
advergamingn (marketingovd metoda realizovand pomoci podita-
¢ovych her - pozn. red.), mimochodem tehdy tento vyraz jeité ne-
existoval, nebyl povazovin za Zivotaschopny segment reklamniho
trhu. Interaktivni inzerdty byly beznadéné neefektivni a bannery na
webovych strankich byly viem k smichu. Museli jsme se odlidit.

Chtél jsem mit do tii let funkéni obchodni model, ktery by doka-
zal existovat beze mé, mohl by mym investorim vydéldvat penize
a upeviul by postaveni firmy jako myslenkového leadera v oblasti
online marketingu.

Aby mohlo byt téchto cilu dosaZzeno, zmapoval jsem nejdu-
lezité)si hrace v oboru online komunikace a her, od generdlnich redi-
teld a Zurnalistt az po programdtory a akademické pracovniky. Mym
cilem bylo poznat je viechny za jediny rok.

Chtel jsem, aby nas produkt obestrelo nadieni, a tak jsem si
napsal seznam lidi, kterym fikdm vlivni®: schvalovatelé proto-
typu, zurnalisté a oborovi analytici, ktefi pomahaji s poditeénim
§ifenim povédomi o produktu nebo sluzbé. Pak jsem si vytvofil
seznam potencidlnich klientd, potencidlnich nabyvatela a lidi,
ktefi by se mohli zajimat o naSe priabézné financovini. (AZ si
budete vytviret so¢ vlastni kategorie, méla by kaidd byt v souladu
s vasimi cili.)
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Vytvafite-li takovyto seznam, je dalezité, abyste uvedl subjek-
ty, které skutecné rozhoduji, nikoliv jen organizaci. Jde o to, abyste
méli k dispozici seznam konkrétnich jmen.

Na pocitku se soustfedte na hidi, ktefi 51z jsou soucdsti vasi exis-
tujict sité. Vsadim se, Ze netulite, jak Sirokd a rozsihld doopravdy
je. Jak jsem jiz uvedl v predchozi kapitole, patrejte v nisledujicich
vrstvach:

Ptibuzni

Pritelé pitel

Viichni pfibuzni a kontakty vaieho partnera
Soucasni kolegové

Clenové profesnich a spolecenskych organizaci
Soucasni 1 byvali zdkaznici a klienti

Rodi¢e kamaradu vasich déti

Sousedi, byvali 1 soucasni

SpoluZici

Byvali spolupracovnici

Lidé z vaidi farnosti

Byvali utitelé a zaméstnavatelé

Lidé, s ninuz jste ve spolecenském styku
Lidé, ktefi vim poskytuji sluzby

Dali krok je viozit vybrand yména do databdze. (Rad pouzivim
Microsoft Outlook, ale existuje spousta programu, které jsou stejné
tak dobré.) Pak s1 vytvofim volaci seznamy podle regiont, kam zane-
su lidi, které zndm a které bych rid poznal. Az budu v prisluSném
mésté, pokusim se zavolat co nejvétSiimu poctu z nich. Mim ¢isla
v kapesnim pocitaci 1 v mobilu, obé tato zafizeni jsou pro mne jedi-
necnd a dilezitd, proto je mdm stile s sebou.

Soucasné si tisknu a nosim s sebou tyto seznamy, kamkoliv
jdu. Diky nim se mohu mezi schiuizkami vice zkoncentrovat. Mam
néco hmatatelného, co mi dodd motivaci pro daldi navazovini
kontakti. Nékteré z vimi vytvofenych seznamu budou souvi-
set s vasimi akénimi pliny. Jiné jsou obecnéjéi a pomohou vim
udrzovat kontakty. Zpusob, jakym si povedete seznamy, muze byt



