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						wydawać oczywiste. Jednak często zdumiewa mnie, jak wielu ludzi,
					
				

				
					
						których spotykam w swojej pracy, nie zna podstaw. Oczywiste jest
					
				

				
					
						też, że podobnie jak sportowcy, musisz ciągle pracować nad tymi
					
				

				
					
						umiejętnościami. Celem jest absolutne mistrzostwo, a jeśli jesteś
					
				

				
					
						pokorny, to bez względu na poziom, jaki osiągniesz, będziesz wie-
					
				

				
					
						dział, że mistrzostwo nigdy nie będzie kompletne.
					
				

				
					
						Jednym z najlepszych przykładów jest pewien człowiek, określa-
					
				

				
					
						jący się mianem eksperta w budowaniu sieci kontaktów. Nazwijmy
					
				

				
					
						go David. Tak się składa, że obecnie pisze on książkę na ten temat.
					
				

				
					
						David jest bardzo znanym ekspertem w kręgach inwestorów ventu-
					
				

				
					
						re, a jego reputacja jest już tak dobra, że prowadzi wykłady w całym
					
				

				
					
						kraju. Słynie z umiejętności zdobywania ogromnych sum pieniędzy;
					
				

				
					
						widać, że inwestorzy bardzo mu ufają. Kiedy pierwszy raz go spo-
					
				

				
					
						tkałem, odbyliśmy krótką lecz wciągającą rozmowę i pomyślałem,
					
				

				
					
						że kolejne spotkanie obu nam mogłoby wyjść na dobre. Nie wia-
					
				

				
					
						domo, jakie powiązania mogą pojawić się między naszymi firmami.
					
				

				
					
						Niektórzy z jego klientów mogą prowadzić interesy na polu, którym
					
				

				
					
						ja się zajmuję. David był bardzo zainteresowany. Na zakończenie
					
				

				
					
						rozmowy powiedziałem, że na pewno się do niego odezwę, zaś on
					
				

				
					
						odpowiedział, że będzie czekał na mój telefon.
					
				

				
					
						W następnym tygodniu zadzwoniłem do niego, aby umówić się
					
				

				
					
						na spotkanie. Nie zastałem go, więc zostawiłem wiadomość. Nie
					
				

				
					
						oddzwonił. Było to dziwne — może nie dostał mojej wiadomości.
					
				

				
					
						Zadzwoniłem więc ponownie i zostawiłem kolejną wiadomość. Znów
					
				

				
					
						nie doczekałem się odpowiedzi. Wielu ludzi nie uznałoby tego za coś
					
				

				
					
						dziwnego. Spotykasz kogoś, wszystko idzie świetnie, oboje obiecujecie
					
				

				
					
						podtrzymać kontakt, ale po jakimś czasie osoba, z którą miałeś zjeść
					
				

				
					
						obiad, nie interesuje się już tym, co zaszło. Wasza współpraca prze-
					
				

				
					
						staje być dla niej priorytetem; jest zbyt zajęta albo ma inne powody.
					
				

				
					
						Nie powinniśmy traktować tego jako osobistej zniewagi, ale ja wła-
					
				

				
					
						śnie tak to odbieram. Jego zachowanie mnie rozczarowało.
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