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Slovo autorky

Cilem této knihy je ukazat, Ze nezalezi na tom, jaky typ clovéeka jste,
zda introvert, extrovert, startupista nebo zkuseny podnikatel, abyste
v networkingu uspéli. Kazdy miize byt v networkingu skvély, déla-li to
spravne.

V knize se dozvite o chybéch, které lidé pti networkingu bézné délaji,
jak se stat uspésnym networkerem, jak si vylepsit elevator pitch a nebo
jak na small talk. Diky mym vlastnim zkusenostem z nejriznéjsich net-
workingovych akci v knize popisuji tipy a triky, jak na to. OvSem jsou
to prevazné taktiky, které se osvédcily hlavné mné. Je proto dilezité
mit na paméti, ze kazdy jsme charakterové zcela jiny, Ze navazujeme
kontakty s riznymi lidmi, a zvlasté Ze situace, pfi kterych navazujeme
kontakty, jsou také pokazdé jiné. Neexistuje tedy presny postup, jak se
dostat v networkingu na $picku. Vzdy si musite sami najit, co nejvice
vyhovuje vdm, co by mohlo zaptisobit pravé na ¢lovéka, s nimz se chcete
seznamit, a co je nejvhodnéjsi pro danou situaci. Berte proto informace,
které nacerpate v této knize, jako inspiraci, jez vas navede na tu spravnou
cestu - k networkingovému uspéchu.

Byla bych velice rdda, aby se tato kniha stala jakymsi privodcem svéta
networkingu pro kazdého, kdo chce vyuzit tuto techniku pro rozsifeni
okruhu novych obchodnich partnert, klient(, kamaradi, ale tfeba i k na-
lezeni Zivotniho partnera. Neni nutné byt tézZkym extrovertem, ktery
snadno oslovuje cizi lidi. Ja jsem zdarnym prikladem tézkého introverta,
ktery se béhem par let naucil byt v urcitych situacich extrovertem. Zavita-
te-li napriklad na nékterou z mych akci, nepoznali byste ve mné tézkého
introverta. Nemam sebemensi problém oslovit ciziho ¢lovéka nebo mit
proslov pred stovkou neznamych lidi.

Je to vSe jenom o zvyku. Naucit se vystupovat ze své komfortni zony
a malymi krticky postupovat kupredu.




Podle mého ndzoru je nejvétsim klicem k uspésnému networkingu
pravé zvédavost. Byt zvédavy, jaky pribéh se skryva za lidmi, se kterymi
se chcete seznamit. Dychtéte po vice informacich. Peclivé naslouchejte
a nasledné se snazte pomoci, nepremyslejte nad tim, jak mtizete vyuzit
daného c¢lovéka pouze ke svému benefitu.

Networking vam nabizi jedine¢nou prilezitost, jak byt spokojeni ne-
jen v zivoté pracovnim, ale i soukromém. Poznate nové lidi, ktefi vam
pomizou ,rozjet“ vas novy business, nacerpat inspiraci pro vas stavajici
business nebo ziskat nové kamarady, s nimiz muzete travit volné chvile.

Prectéte si tuto knihu a za¢néte s networkingem tspésné.

Pfeji vam hodné (networkingovych) uspéchd.

Lenka Schénova



Uvod aneb Co je to
(business) networking

Silu business networkingu jsem si uvédomila ve chvili, kdy se mi podafrilo
zorganizovat prvni Ceskou investi¢ni konferenci v roce 2014. Vzhledem
k tomu, Ze to byl prvni ro¢nik s velice omezenym rozpoctem, akce nako-
nec dopadla velice uspésné. Nejenze sklidila dobré ohlasy, ale byla zcela
vyprodana, a navic, oproti jinym konferencim, skoncila v zisku.

Jak se mi podarilo zorganizovat velkou konferenci bez zkusenosti,
a hlavné s minimalnimi kontakty v investicnim svété? Jednoduse. Diky
kontakttim, dobrému chovani a win-win strategii.

Na zacdtku bylo nékolik malo kontaktt, které jsem v investicnim svété
méla. Diky nim jsem se seznamila s Danielem Gladisem, CEO Vltava
Fund. Nejprve jsem ho pozadala o pfednasku na mém Investi¢nim dis-
kusnim veceru. Napad poradat tyto vecery ho natolik nadchl, Ze jsme se
zacali bavit o moznosti spole¢né zorganizovat tento koncept ve velkém,
napriklad jako konferenci.

Dali jsme hlavy dohromady, vybrali kapacity v oboru, tedy zna-
mé a zkuSené portfolio manazery, a oslovili je s moznosti prezentace
na konferenci. Pravé diky dobrym vztahiim jsme udélali z konference
spole¢ny projekt. Zapojeni fe¢nici se nadsené zhostili promo akce. Na-
pitiklad spoluprace s Janem Hajkem, portfolio manazerem v IS Ceské
spofitelny, byla naprosto jedine¢na. Témér vSichni fecnici nas propojili
se svymi kontakty z fad CFA Society, Klubu investorti, AKAT, AOCP
¢i medidlnich partnert, jako byla Mlada fronta DNES nebo Roklen 24.
S témito, v tuto chvili potencidlnimi obchodnimi partnery jsme se poté
domluvili na spole¢né marketingové kampani. Samozfejmé nechybély
ani dalsi kontakty na grafiky, programatory ¢i tiskarskou spole¢nost,




Obr. 1 Ceskd investiéni konference (listopad 2014). Foto: Jan Krahulec

ktefi nam diky dobrym osobnim vazbam vysli ve véem vsttic. Tato
akce byla skute¢nou ukazkou, jak networking muze fungovat, déla-li
se spravne.

i Definice business networkingu

Z4dné oficidlni definice networkingu neexistuje, kazdy si pojem networking
vyklada po svém. Jak ale zni neoficidlni definice business networkingu?
Business networking je zptsob ziskavani novych kontaktt a jejich nasledna
aplikace pri vytvareni obchodnich prilezitosti. Jeho naplni je seznamovani
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lidi, ktefi si mohou byt vzdjemné napomocni, udrzovani dlouhodobych
kontaktti a budovani vlastni obchodni sité.

Networking je jakasi ovéfena platforma, jez pomaha ke sdileni infor-
maci a zefektivnéni podnikani. Je zalozeny na principu sitovych vztahi.
Podle Laszlé Barabasiho', ktery prisel s teorii ,,Sest krokt od sebe® plati,
ze pokud se chtéji dva lidé na svété propojit, je mezi nimi maximalné
Sest pratel, tzv. meziclanku, pres které vede cesta. V praxi to znamena,
ze ¢im vice lidi zname, tim jednodussi je pro nas zkontaktovat kohokoliv
na sveéte.

1

Six degrees of separation. Wikipedia The Free Encyclopedia. [online]. 14. 12. 2014
[cit. 1970-01-01]. Dostupné z: http://en.wikipedia.org/wiki/Six_degrees_of_separation
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Obr. 2 Ukdzka teorie Sest krokii od sebe. V tomto ptipadé se jednalo pouze
o tri kroky, tedy tii kontakty. Zdroj: Flow Media

Jak funguje teorie ,,$est krokt od sebe® v praxi? Vezmu opét priklad
investi¢ni konference. Chtéla jsem navazat spolupraci s nékym z médi,
abych se s nimi mohla pobavit o PR kampani. Zaslete-li do redakce stan-
dardni e-mail s nabidkou partnerstvi, mate mizivou moznost, Ze nabidku
oteviou. O schvaleni spoluprace ani nemluvim. Je proto nezbytné znat
nékoho osobné. Nékoho, komu miizete koncept konference predstavit.
Znala jsem tedy Daniela Gladise (prvni krok), ktery mé predstavil kon-
taktu z Charles Bridge Global Macro Fund (druhy krok). Dany kontakt,
ktery mé znal zatim jen pres e-mail, mné doporucil sle¢nu (treti krok), jez
za Mladou frontu DNES domlouvé obchodni partnerstvi. Aniz bych tedy




potrebovala Sest kontaktd, uzaviela jsem spolupraci s Mladou frontou
DNES a E15 na PR kampani konference.

Jak vidi networking i jin{ lidé? Lenka Stastnd, zakladatelka ¢eského
klubu Business & Professional Women, vidi networking takto: ,, Networ-
king je miij Zivotni styl. Bavi mé seznamovat se s novymi lidmi, dozvédét
se, ¢im se zabyvaji a co je zajimd, jaky maji na nékteré véci ndzor. Z kaz-
dého takového setkdni se ucim. Ze sezndmenti nikdy neocekdvdam okamzity
uZitek, beru ho jako obohaceni svého profesniho i soukromého Zivota.“

Pro Jindficha Weisse, ktery ptisobi jako business inovation team leader
v Jihomoravském inova¢nim centru, networking znamena: ,,... propojent
dvou nebo vice stran, které si maji vzdjemné co dat. NejdiileZitéjsi je proto
nalezeni souladu mezi potfebami partnerii, byt k tomu miiZe dojit az s ca-
sovym odstupem po tom, co se poprvé sezndmi.

A Karel Przeczek, sales manager ve spolec¢nosti Hertz & Lease, ktery
ma dlouholeté zkusenosti s networkingem, fika, ze je to ,takovy lidsky
Google“. A dodava: ,,Cokoliv potrebujete v Zivoté udélat, vybavi se vam diky
networkingu konkrétni clovek, ktery s fesenim pomiize.

Co je dulezité o networkingu védét?

Pokud si chceme vybudovat velice kvalitni vztahy s nasimi kontakty,
musime tomu vénovat dostate¢ny ¢as i energii. Nase snaha a tsili se nam
ale pozdéji vrati.

2 Lokajov4, P, Przeczek, K.: ,Networkovani je takovy lidsky Google. Na cokoli, co zrovna

fesite, se vam v hlavé vybavi konkrétni ¢lovék® Business Animals. [online]. 2. 2. 2015
[cit. 1970-01-01]. Dostupné z: www.businessanimals.cz/ba/clanky/karel-przeczek/
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Roman Siser,’ feditel Ceské inovace, popisuje networking takto: ,, Net-
working je jako marketing. VyuZijte koncept AIDA (A = attention, I = in-
terest, D = desire, A = action). Prvnim krokem musite clovéka na sebe
upozornit (= attention). Druhym krokem (= interest) ho zaujmout, sejit se
s nim, pobavit se o tom, co déldte. Treti krok (= desire) vede jiz ke komuni-
kaci o mozné spoluprdci. A posledni krok (= action) je zaldtek spoluprdce.

Neni tedy vhodné, ihned jak se s nékym seznamite, se snazit o pro-
dej. Takto si vztahy opravdu nevybudujete. Karel Przeczek se nikdy
nesnazi tla¢it na pilu. Vzdy nechava vsemu volny priibéh. O jednom
takovém obchodnim ptikladu rika: ,Sprdtelili jsme se, védéli o sobé,
ale redlny obchod vznikl azZ po roce a pill, kdy potteboval tesit firemni
dopravu.“ Dodava také: , Networking je dobrd investice do budoucna,
pokud pochopite, o cem je. Dnes proddva deset lidi stejny produkt - a od
koho ho nejpravdépodobnéji koupite? Ne od toho s nejnizsi cenou, ale
od clovéka, kterého zndte.“ At souhlasite s timto tvrzenim, nebo ne, ve
vétsiné pripadu lidé opravdu zvoli spiSe zndmou tvar nez cenu.

Vzdy je mnohem jednodussi pozadat o pomoc znamého ¢i kamarada
nez zcela ciziho ¢lovéka. Ochota lidi, kterym jsme jiz v minulosti néko-

Siser. Schanova Networking. [online]. 2. 12. 2013 [cit. 1970-01-01]. Dostupné z:
schanova-networking.com/tri-nejdulezitejsi-veci-kontakty-informace-a-vztahy-rika-
roman-siser/
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likrat pomohli (pomoc nemusela byt nutné zavratna), je mnohem vétsi
nez pomoc od lidi, které osobné zatim nezname. Petr Krej¢i, zakladatel
Minutového networkingu, fika: ,, Networking pro mé znamend to, ze miizu
zvednout kdykoli telefon a zavolat stovkdam znamych z nejriiznéjsich oborii
a stejné tak oni mohou zavolat mné, kdykoli néco pottebuji.“ Petr si buduje
kontakty dlouhodobé. Vi, ze se mu takovy kontakt miize jednou hodit.

Piedstavte si situaci, kdy nahle ptijdete o praci. Jak Lenka Stastna rika:
»Pokud se clovék delsi dobu vénuje urcité cinnosti, ma tendenci mit ,klap-
ky“na ocich a ztrdci kontakt s realitou, s lidmi z jinych profesi. Praci jste
délali dlouho a dobfe. Vyhazov jste v zadném pripadé necekali. Béhem
vasi kariéry jste se soustfedili pouze na vasi praci a Zddné kontakty jste
si nebudovali. Nebylo to pro vasi pozici nutné. Proto vam v tuto chvili
nezbyde nic jiného, nez zacit rozesilat zivotopisy a hledat praci online.
Jaky budete mit Gspéch? Pravdépodobné velice mizivy, zvlasté pokud
mate pér let do dichodu.

Nyni si ale predstavte jinou situaci. Béhem své kariéry jste si budovali
kontakty nejen ve vasem oboru, ale i mimo néj, na tenisovych turnajich,
na firemnich veéircich ¢i na konferencich. Ztrata prace vas nerani, protoze
uz v tuto chvili vite, jaka spolecnost by rada vyuzila vasich zkusenosti,
znalosti a kontakti. Kazdy vam chce pomoci, vSichni vas doporucuji dale
do svych spolecnosti nebo vam predavaji kontakty na lidi, ktefi vam mo-
hou pomoci. Na zakladé doporuceni se vam pracovni pozice jen pohrnou.

V networkingu se ¢asto vyuziva $achova strategie. Konkrétné se jednd o sta-
novovani a dosahovani dlouhodobych ciléi béhem partie, zatimco taktika
se soustreduje na bezprostfedni manévry. Strategické cile v networkingu
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se dosahuji pomoci taktickych manévri, zatimco taktické prilezitosti jsou
pripravovany diky spravné strategii.

Stejné jako pfi hie Sachy, kde se partie déli do tii fazi - zahajeni, stfed-
ni hra a koncovka -, rozli$ujeme etapy i v networkingu. V networkingu
je dilezité mit nejprve néjakou vizi, néjaky konkrétni cil, jehoz chcete
dosahnout. Nasledné si rozmyslet kroky, které musite podniknout, abyste
se k danému cili dostali. A poté vami pripravené kroky exekuovat.

Idealnim prikladem muze byt student marketingu. Bézny student si
mysli, Ze pouhé studium staci na to, aby ziskal praci snii. Po promoci ale
dostane studenou sprchu. Na trhu jsou tisice podobnych studentt, ktefi
se uchazeji o stejnou pozici. Vzhledem k tomu, Ze ma pouze titul, nema
zadnou konkuren¢ni vyhodu oproti ostatnim.

Jinym prikladem muze byt student marketingu, ktery o své kariére
vice premyslel. Védél, ze ho pouhé studium na vysoké skole ke skvélé
kariére neprivede. Proto si pripravil strategii, kterd mu pomohla ziskat
konkurenc¢ni vyhodu oproti ostatnim. Strategie zahrnovala:

O minimum volného ¢asu v hospodé (nicméné tento cas je také dulezity
pro rozvinuti vztahu s ostatnimi studenty);

O ucast na riznych marketingovych prednaskach, workshopech a kon-
ferencich, kde se mohl ,,ukdzat® a navazat komunikaci s prednasejici-
mi (vétsinou z fad marketingovych odborniku);

O prace na neplacenych stazich béhem letnich prazdnin;

O poskytnuti marketingovych rad svym kamaradiim a znamym.

Béhem svého studia zvladl ziskat nejen teoretické znalosti, ale i prak-

tické zkus$enosti, a hlavné kontakty, které mu pomohly k nalezeni vysnéné
pozice jesté pred statnicemi.
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Toto je pouze jeden z pfikladd, kdy je dilezité myslet dopredu (ZS = zimni semestr,
LS = letni semestr, PR = prazdniny).

Obr. 3 Zndzornény Gantt chart studenta marketingu, ktery ma presné
rozmyslenou svoji networkingovou strategii

| Zapojte do komunikace

tichou postu

7y

Ur¢ité znate situaci, kdy za vami prijde blizky ¢lovék a fekne vam: ,,Uz
jsi to slysel?“ nebo ,,Viera jsem se potkala s velice zajimavym clovékem,
ten by té mohl zajimat, déld...“ Aniz by se onen ,,mysticky“ pan s vami
setkal, informace o ném se k vam dostaly. Navic od ¢lovéka, jehoz znate
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dobre, dlouho a mate k nému davéru. Informace, které se dozvite od
znamé osoby, berete vaznéji nez od nékoho, koho viibec neznate. Byla
to nahoda, Ze jste se o této osobé dozvédéli od znamého, nebo to byl
strategicky krok?

Takovych prilezitosti, jak zkontaktovat vami pozadovanou osobu,
je nespocet. Musite jen rozumét vztahim, a hlavné znat jejich prople-
tenec. Tedy kdo s kym kamaradi, kdo komu véfi ¢i kdo je ten spravny
informator®

Strategii ,tiché posty“ vyuzivam velice ¢asto, funguje téméf stopro-
centné. Jak ji mizete napiiklad vyuzit?

O Partnerské vztahy: Vidite-li do soukromi a vite, kdo je koho partner
¢i manzel, mate také vyhrano. Sta¢i se zminit manzelce nebo partne-
rovi a informace bude jist¢ doma béhem vecefe preddana. Doma totiz
prejde na preties témér véechno, co kdo béhem dne zazil v préci, co
se mu prihodilo na ulici nebo kdo ho naptiklad zaujal. Informace se
tak dostane k vami vybranému ¢lovéku, i kdyz to neni napfimo.

O ,, Kamarads$oft“: Pokud mate ptehled o tom, kdo s kym ,,kamaradi,
mate také vyhrano. Neni nic jednodussiho, nez kdyz kamarad sdéli
kamaradovi na tenise néjaké zhavé novinky.

O Podiizeny-nadfizeny: Potfebujete-li vzbudit zdjem u feditele spo-
le¢nosti, mate skvélou prilezitost udélat to pres jeho podrizené. Pri
organizaci investi¢ni konference jsem zaslala nékolik pozvanek, véetné
¢okolad, podrizenym. Védéla jsem, Ze se piijdou svého nadfizeného,
u kterého jsem prave chtéla vzbudit zajem o konferenci, zeptat, zda se
mohou konference ztcastnit. Jelikoz nadfizeny onu pozvanku nedostal,
ze zvédavosti se ihned podival, co to je za konferenci. Samoziejmé Ze
se konference zucastnili nadfizeni, i kdyZ pozvanku dostali podfizeni.

Networking je jedinecnd prilezitost, jak si otevfit dvefe k zajimavym

kontakttim. Kazdy ¢lovék je ale jiny — optimista, pesimista, introvert
nebo tfeba extrovert. I v networkingovych aktivitach jsou lidé riizni.
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Osobné rozlisuji nékolik typt podle toho, jaky socidlni kapital maji, jak
jsou schopni v propojovani lidi kolem sebe nebo jak jsou ochotni ostat-
nim pomoci.

1. Aktivni networker
Aktivni networker je ¢lovek, ktery disponuje Sirokym socialnim ka-
pitalem, tedy spoustou kontaktt. Jsou to pfevazné organizatori akci,
majitelé rtiznych spolecenskych klubt, novinafi, lobbisté, politici
a dalsi. Tito lidé vas dokazi propojit témér s kymkoliv. A dost ¢asto
vam béhem feci sami navrhnout, s kym by vas mohli propojit. Kon-

takty nejen maji, ale jsou také ochotni je pouzit pro ostatni.

Obr. 4 Aktivni networker, ktery seznamuje své kontakty (Business ¢
Pleasure Networking, 2014). Foto: Jan Krahulec

2. Neochotny networker
Neochotny networker, stejné jako aktivni networker, je ¢lovék, ktery
ma Sirokou $kalu kontaktt. Nicméné je to clovék, ktery se o sviij
network nechce délit. Peclivé si ho hlida. Vétsinou pozaduje pouze
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pomoc a propojeni na néjakou kompetentni osobu z vasi strany. Po-
kud potiebujete pomoci vy, nikoho spravného nezna nebo nema cas.

. Pasivni networker

Mezi pasivni networkery patfilidé, ktefi také disponuji spoustou kon-
taktu, prevazné v jedné oblasti, ve které piisobi. Na rozdil od aktivnich
networkeru tento potencial ale neuméji vyuzit. Nejsou si viibec vé-
domi, Ze maji tolik kontakti. Chcete-li, aby vas tento clovék s nékym
konkrétnim propojil, musite mu to explicitné fici. Poté pochopi, ze
toho ¢lovéka zna a Ze vas s nim muze propojit.

. Silny introvert

Do kategorie introvertt spadaji lidé, ktefi nejsou ani nepotiebuji byt
v neustalém kontaktu s lidmi. Tito lidé maji nékolik svych blizkych
pratel a to jim staci. Dost ¢asto to byvaji napfiklad programatofi. Tito
lidé vas malokdy s nékym propoji, protoze vlastné nikoho neznaji.

20



K ¢emu slouzi networking -

Networking nabizi nékolik moznosti, jak ho vyuzit.

1. Vytvafeni novych obchodnich, ale i soukromych kontakti

Networking vam pomiize nalézt nové potencialni obchodni partnery,
klienty, kamarady, ale i partnery. Velice ¢asto se stava, Ze z ptivodniho
obchodniho kontaktu se stane nejlepsi kamaradka, nebo dokonce
manzelka.
Diky networkingu si mtiZete otevtit dvere k takovym obchodnim
prilezitostem, ke kterym byste se za normalnich okolnosti nedostali.
Prikladem miize byt vyzivovy poradce a kadefnik. Na prvni pohled
nemaji moc spole¢ného. Na druhy pohled ano, vymysleli spole¢né
téma, kterym se prezentuji, a to ,,zdravé vlasy“. Vyzivovy poradce vi,
jak pecovat o vlasy zevnitf. Kadefnik rozumi tomu, jak o né peco-
vat zvnéjsku. Vytvotili proto spolecny projekt, ktery prezentuji svym
klientdm. Je to idealni prilezitost, jak predstavit vyzivového poradce
klienttim kadernika a naopak. Vzajemné si nekonkuruji, ale maji spo-
le¢nou cilovou skupinu. Tak proc¢ by si vzdjemné nepomohli.

2. Poznavani novych lidi

Jak jsem jiz v avodu rekla, navazovat kontakty az ve chvili, kdy je
potrebujeme, je prili§ pozdé. Pozadat o pomoc kamarada je mnohem
jednodussi nez neznamého ¢lovéka.

Budovat si postupné sit kontaktd, které pro vas zatim v tuto chvili
nemaji vyznam, je témér stejné dilezité, jako budovat si kontakty
s lidmi, jez jsou pro vas v tuto chvili nezbytné. Pro¢? Protoze se vam
budou v budoucnu hodit.

Predstavte si to na nasledujicim prikladu. Soucasny business uz vas
nijak nenaplnuje. Radi byste rozjeli néjaky novy projekt, napriklad
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