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awet jedli masz swiadomos¢, ze znajdujesz si¢ permanentnie
N w trybie beta, nawet jesli zapewnisz sobie zrédlo przewagi
konkurencyjnej i bedziesz dostosowywa¢é swoje plany za-
wodowe do zmieniajacych sie warunkéw — nawet wtedy nie mo-
zesz liczy¢ na pelny sukces, jesli dziatasz w pojedynke. Swiatowej kla-
sy profesjonalisci buduja sobie sieci kontaktow, dzieki ktérym latwiej
odnajduja sie w Swiecie. Nawet najbardziej genialny umysl dziala-
jacy w pojedynke, nawet najlepsza strategia realizowana solo nigdy
nie doréwnaja wysitkom zespolowym. Sportowcy potrzebuja trene-
réw, zlote dzieci potrzebuja rodzicéw i nauczycieli, rezyserzy potrze-
buja producentéw i aktoréw, politycy potrzebujg ludzi sklonnych
finansowac ich kampanie oraz odpowiednich strategéw, a naukow-
cy potrzebuja partneréw badawczych i mentoréw. Penn potrzebo-
wat Tellera, Ben potrzebowal Jerry’ego, a Steve Jobs potrzebowat
Steve’a Wozniaka. W $wiecie startupéw praca zespolowa odgrywa
nieodmiennie wazna role.
Inwestorzy w rdwnej mierze inwestuja pienigdze w pomysly, co
i w ludzi. Czesto przedkladaja Swietnych przedsiebiorcéw zglasza-
jacych przecietne pomysty ponad $wietne pomysly pochodzace od
przecietnie przedsiebiorczych ludzi. Wychodzg z zalozenia, ze lu-
dzie madrzy i otwarci na zmiany jako$ sobie poradza i stworza co$
skutecznego. (Wczedniej w tej ksigzce byla juz mowa o przypadkach
firm Flickr i PayPal). Zalozyciele firm powinni wykazywac¢ sie nie
tylko talentem, ale réwniez daznoscia do pozyskiwania do wspdtpra-
cy innych utalentowanych ludzi. Sila dyrektora generalnego zalezy
od sity wspolzalozycieli i pierwszych pracownikéw firmy. Wiasnie
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dlatego inwestorzy, oceniajac dyrektora generalnego, zawsze biora
pod uwage to, z jakim zespolem wspdtpracuje. Vinod Khosla, wsp6l-
zalozyciel firmy Sun Microsystems, a jednoczes$nie inwestor z Doli-
ny Krzemowej, méwi: ,0Od tego, jaki zbudujesz zesp6l, zalezy, jaka
zbudujesz firme”. Mark Zuckerberg twierdzi, ze polowe swojego czasu
poswieca na rekrutacje.

Tak samo jak przedsiebiorcy ciagle rekrutuja i tworza zespoly
zlozone z nadzwyczajnych ludzi, tak samo Ty powiniene§ caly czas
inwestowa¢ w budowanie swojej sieci kontaktéw zawodowych,
dzieki ktérym startup w postaci Twojej kariery moglby sie rozwijac.
Najprosciej rzecz ujmujac, do tego, zeby przyspieszy¢ rozwoéj swojej
kariery zawodowej, potrzebujesz pomocy i wsparcia innych ludzi.
Oczywiscie w przeciwienstwie do zalozycieli firm Ty nie zatrudniasz
calego grona podwladnych, nie odpowiadasz tez przed zarzadem.
Twoje dzialania w tym zakresie polegaja, a przynajmniej powinny
polegac na dobieraniu sobie kolejnych wspoétpracownikéw i dorad-
cow, ktérzy z czasem beda tworzy¢ coraz wieksze grono.

Relacje z innymi majg istotne znaczenie dla rozwoju Twojej ka-
riery bez wzgledu na to, w jakiej organizacji i na jakim szczeblu pra-
cujesz, albowiem kazda praca sprowadza sie w istocie do interakgji
z ludZzmi. Angielskie stowo company, czyli ,firma”, pochodzi od la-
cinskich stéw cum oraz pane, ktore z kolei oznaczaja ,wspdlne tama-

71

nie chleba”". Owszem, nawet jesli zajmujesz si¢ programowaniem
i ogolnie pracujesz w pojedynke, i tak w pewnym momencie bedziesz
musial podja¢ wspoétprace z innymi ludzmi — o ile zalezy Ci na stwo-
rzeniu czego$, czego ktos bedzie kiedys$ faktycznie uzywal. Organi-
zacje takie jak Amazon, Boeing, UNICEF czy Whole Foods (a to tylko
kilka przykladéw), cho¢ bardzo sie od siebie r6znia, wszystkie w isto-
cie opierajg sie na ludziach. To [udzie tworza technologie, formutuja
deklaracje misji i opracowuja korporacyjne logotypy oraz koncepgje.
Ludzie stanowig zrédio kluczowych zasobéw, okazji, informacji
i tym podobnych. Na przyklad z projektem PayPal zwigzalem sie
pod wplywem wieloletniej przyjazni z Peterem Thielem, z ktérym
poznaliémy sie jeszcze na studiach. Gdyby nie ta relacja, Peter nie
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zglosilby sie do mnie z ta niesamowita propozycja. Gdyby nie wcze-
$niejsza znajomos¢, ja sam nie wyslalbym Seana Parkera i Marka
Zuckerberga do Petera we wczesnym okresie gromadzenia srodkéw
na finansowanie Facebooka. W ramach tego typu sojuszy przepltyw
zasobow i pomocy odbywa sie w obie strony.

Ponadto ludzie czesto wystepuja w roli straznikéw czy bramka-
rzy. Jak wynika z danych zgromadzonych przez Jeffreya Pfeffera,
profesora zachowan organizacyjnych ze Stanforda, w dazeniu do
awansu zawodowego dobre relacje z ludzmi i dobre stosunki z sze-
fem moga mie¢ nawet wieksze znaczenie niz kompetencje meryto-
ryczne. Nie mozna tu wszakze méwic¢ o niegodziwym nepotyzmie
czy ukladach politycznych (cho¢ to sie niestety tez niekiedy zdarza).
W gre wchodza raczej inne powody. Ot6z nawet nieco mniej kom-
petentny cztowiek, ktéry dobrze dogaduje sie z innymi i wnosi istot-
ny wklad w prace zespolu, moze by¢ dla firmy cenniejszym pracow-
nikiem niz kto§ w stu procentach kompetentny, ale stabo odnajdujacy
sie w rzeczywistosci zespolowej.

Wreszcie, relacje maja istotne znaczenie takze dlatego, ze towa-
rzystwo, w ktérym sie obracamy, ksztaltuje nasza obecna i przyszlg
tozsamos$¢. Zachowania i poglady sa zarazliwe. Mozna latwo ,zara-
zi¢ si¢” od przyjaciela jakim$ stanem emocjonalnym, zacza¢ kopio-
wac jego poczynania albo przejac jego wartosci’. Jezeli masz w gronie
swoich przyjaciél ludzi, ktérzy lubig aktywne dzialanie, Ty praw-
dopodobnie tez bedziesz si¢ w ten sposéb zachowywac. Najszybszy
sposob na to, aby si¢ zmienic, to przebywac w towarzystwie ludzi, ktorzy sq
tacy, jaki Ty chcesz sig stac.

Ja™ (ja do potegi my), czyli Ty i Twéj zespét

Chociaz niczego waznego nie da si¢ w zyciu osiagnac¢ w pojedynke,
nie ulega watpliwosci, ze zyjemy w kulturze bohateréw. GdybySmy
przeprowadzili ankiete i zapytali, jak znane firmy, takie jak chocby
General Electric, osiggnely swoja potege, prawdopodobnie ustysze-
liby$my nieraz o Jacku Welchu, ale nikt by sie nie zajaknal o zespole,
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ktéry z nim wspodlpracowal. GdybySsmy z kolei zapytali o kariere za-
wodowa czlowieka takiego jak Jack Welch, respondenci powiedzie-
liby nam, ze ten czlowiek dotarl na sam szczyt dzieki swojej ciezkiej
pracy, inteligencji i kreatywnosci.

W analizach Zrédel takich sukceséw az roi sie od uwag na temat
tego typu indywidualnych cech. Ksiazki dotyczace poprawy jakosci
zycia ustawia sie na pétkach opisanych jako ,poradniki samopomo-
cy”. Seminaria, ktérych uczestnicy zapoznaja sie z zasadami osia-
gania sukcesu w zyciu, zalicza si¢ do kategorii ,rozwoj osobisty”.
W szkotlach biznesu rzadko kiedy uczy si¢ budowania relacji. Wsze-
dzie tylko ja, ja, ja i ja. Dlaczego tak rzadko rozmawiamy o przyja-
ciofach, sojusznikach i wspélpracownikach, dzigki ktérym jestesmy
tacy, a nie inni?

Po czedci dlatego, ze koncepcja czlowieka, ktéry wlasnym wysit-
kiem doszed! w zyciu do tego, co ma, stanowi kanwe doskonatej
opowiesci. Opowiesci za$ pelnia wazng funkcje, poniewaz poma-
gaja nam odnalez¢ sie w chaotycznym i skomplikowanym $wiecie.
Dobra historia ma poczatek, rozwiniecie i zakonczenie. Wystepuja
w niej pierwiastek dramatyczny i proste zaleznosci przyczynowo-
skutkowe. Zawsze znajduje sie¢ jaki$ bohater i jaki$ czarny charak-
ter. Superman i jego dziesigciu sprzymierzeticdw to haslo dalece mniej
chwytliwe niz samo Superman. Tego typu historie powtarzamy so-
bie nieprzerwanie od wiekéw. Sam Benjamin Franklin ,umiejetnie
skonstruowal swoja autobiografie jako niesamowitg lekcje pracy nad

samym sobg”’

. Historia czlowieka, ktéry dochodzi do czegos w zy-
ciu wlasnymi silami, przemawia szczegdlnie silnie do Amerykanodw,
a ideal wymachujacego bronia Johna Wayne’a i charakterystycznego
dla niego szorstkiego indywidualizmu zawsze odgrywal w naszym
kraju duza role.

Tymczasem te pelne tadu historie czesto bywaja mylace. W rze-
czywistoéci bowiem réznego rodzaju kontakty i relacje odgrywaty
bardzo istotng role w zyciu Franklina, stanowily tez wazny czynnik
jego sukcesu. W zasadzie gdybysmy przesledzili zycie dowolnego
szacownego czlowieka, stwierdzilibysmy, ze gléwny bohater tego
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typu opowiesci zawsze funkcjonuje w ramach pewnej sieci wspar-
cia. Jakkolwiek mocno chcielibySmy wierzy¢, ze jestedmy jedynymi
bohaterami wlasnej historii, w rzeczywistosci funkcjonujemy w mia-
stach, firmach, bractwach, rodzinach i szeroko pojetym spoleczen-
stwie. Caly ten zbiér ludzi w jaki$ sposoéb nas ksztaltuje, pomaga
nam, cho¢ rzeczywiscie czasami réwniez wyrzadza nam krzywde.
Nie sposéb jednak rozpatrywac jednostki w oderwaniu od $rodowi-
ska, ktorego czeé¢ stanowi. Zadnej historii sukcesu nie powinno sie
opowiadac¢ z pominieciem szerszego kontekstu spotecznego.
Koncepcje czlowieka jako jedynego tworcy wlasnego sukcesu
mozna co prawda wlozy¢ miedzy bajki, ale r6wnie nieprawdziwe

jest hasto ,There is no I in the team”*

. W zespole bowiem jest miej-
sce dla ,ja”. Zespot sklada sie z jednostek, ktére dysponujg réznymi
atutami i umiejetnoéciami. Michael Jordan potrzebowatl swojej dru-
zyny, ale nie ulega najmniejszej watpliwosci, ze jesli chodzi o suk-
ces Chicago Bulls, odgrywatl wieksza role niz pozostali gracze. Jedna
czarna owca moze powaznie zaszkodzi¢ nawet najlepszemu zespo-
towi. Z badan wynika, Ze miara wyniku zespolu biznesowego jako
calosci jest poziom umiejetnosci indywidualnych najstabszego z jego
cztonkéw*. Talent indywidualny i ciezka praca moga nie wystarczy¢
do odniesienia sukcesu, stanowia jednak jego warunek konieczny.

W subtelniejszej wersji historii sukcesu licza si¢ zaréwno jednost-
ka, jak i zesp6l. Nie ma sensu dokonywac wyboru miedzy ,ja” a ,my”.
Licza sie oba elementy. Rozwdj Twojej kariery zawodowej zalezy
zaréwno od Twoich indywidualnych mozliwosci, jak i od zdolnosci
Twojej sieci kontaktow do ich pomnazania. Mozna by to wyrazi¢ za
pomoca zapisu ja™. Kompetencje indywidualne zostaja podniesio-
ne do potegi odpowiadajacej poziomowi pomocy ze strony zespolu
(badz sieci kontaktéw). Poniewaz jednak zero podniesione do pote-
gi setnej nadal réwna sie zero, bez jednostki trudno méwi¢ o jakim-
kolwiek zespole.

A Mozna by to przettumaczy¢ jako ,w stowie team (zesp6l) nie ma I (litera ,i”,
a jednoczesnie zaimek osobowy ,ja”)” — przyp. tium.
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Niniejsza ksiagzka nosi tytul Jestes start-upem. W tym kontekscie
jednak zaimek Ty nalezy rozumie¢ szerzej, rowniez jako Wy.

Kontekst naprawde sig liczy.
Budowanie relacji w zyciu zawodowym

Stowo ,relacja” moze odnosi¢ si¢ do bardzo ré6znych zjawisk — mo-
ze ona by¢ bezposrednia lub na odleglos¢, zwiazana z konkretnym
projektem lub dlugoterminowa, emocjonalnie pogtebiona lub czysto
zawodowa. Sa szefowie, wspdlpracownicy, koledzy z pracy i pod-
wiladni, ale sg tez przyjaciele, sasiedzi, cztonkowie rodziny czy zna-
jomi sprzed lat. Relacje z ludZmi utrzymujemy z mitosci, przyjazni,
szacunku albo koniecznosci. Wspélpraca z niektérymi ludzmi od-
bywa sie na podstawie szczeg6élowych kontraktéw, ktére precyzyj-
nie okreslaja zakres rdl i obowiazkéw. Z innymi ludzmi wspélpra-
cuje sie ot tak, po prostu, bez spisywania czegokolwiek. Uniwersalny
charakter slowa relacja ma swdj sens, albowiem istota zaleznosci mie-
dzyludzkich wymyka sie réznicom sytuacyjnym.

Nalezy jednak zwrécié uwage, ze w zaleznosci od kontekstu re-
lacje funkcjonuja rdznie. Z niektérymi ludZzmi utrzymujemy je wy-
tacznie na plaszczyznie osobistej. Do tego grona zaliczajq sie nasi bli-
scy przyijaciele i czlonkowie rodziny. Do nich dzwoni sie w sobote
wieczorem, za to niekoniecznie w zabiegany poniedzialkowy pora-
nek. To przyjaciele z dziecinstwa, liceum czy ze studiéw, ktérzy po-
zostajg nam bliscy, ale ktérzy niekiedy podazaja Sciezka zawodowa
zupelnie odmienng od naszej. Z tymi ludzmi czesto Iaczy nas wiez
oparta na duchowosci i jednosci podstawowych wartosci zyciowych.
Jesli chodzi o internet, z rodzing i przyjaciélmi utrzymuje sie kontak-
ty za posrednictwem Facebooka. Pokazuje sie im zdjecia z wczoraj-
szej imprezy, gra sie z nimi w CityVille albo w pokera. Na profilu na
Facebooku zamieszcza sie niekiedy rézne szalone rzeczy, wszystkich
tez zywo interesuje, czy akurat sie z kim$ spotykamy, czy nie.

Druga grupe tworza ludzie, z ktérymi utrzymujemy kontakty
wylacznie na plaszczyznie zawodowej. Tu zaliczajg sie koledzy z pra-
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cy, znajomi z branzy, klienci, sojusznicy, doradcy biznesowi czy do-
stawcy ustug, a wiec na przyklad nasz ksiegowy albo prawnik. Do
tych ludzi wiadomosci wysyla sie z firmowego adresu e-mail, a nie-
koniecznie z osobistego konta na Yahoo! czy Gmailu. Laczg nas z ni-
mi cele biznesowe i zainteresowania zawodowe. Jeéli chodzi o in-
ternet, kontakty z zaufanymi wspoétpracownikami i wartosciowymi
znajomymi, ktérych mozna $miato komus$ poleci¢, z ktérymi wspol-
nie realizuje si¢ projekty i u ktérych zasiega sie rady w sprawach
branzowych, utrzymuje si¢ za posrednictwem serwisu LinkedIn. To
w tej przestrzeni nastepuje wymiana szczegétowych informacji na
temat zakresu kompetencji i dos§wiadczefi zawodowych. Zamiesz-
cza sie tu profesjonalne zdjecie. Nikogo z uzytkownikéw LinkedIn
nie obchodzi nasz status matrymonialny. Wiekszosé¢ ludzi ma raczej
waski krag najblizszych przyjacidl, a utrzymuje kontakty z szerokim
gronem cenionych wspdétpracownikéw i znajomych.

Ogodlnie rzecz biorac, znajomosci maja charakter albo gléwnie oso-
bisty, albo gléwnie zawodowy. Dzieje sie tak przede wszystkim ze
wzgledu na etykiete i wzajemne oczekiwania. Sytuacja, w ktérej ko-
lega z pracy zwierza nam sie ze zdrady malzeniskiej przy przystowio-
wym dystrybutorze z woda, wydaje sie dos¢ krepujaca (jakby zyw-
cem wyciagnieta z serialu telewizyjnego Biuro). My$lac o udanym
weekendzie, tez prawdopodobnie nie bierzesz pod uwage zabawy
w piaskownicy z dzie¢mi jednego ze wspdtpracownikéw. Rozdziel-
nosc¢ relacji osobistych i zawodowych wigze si¢ rowniez z waznym
konfliktem lojalnosci. Wyobrazmy sobie na przyklad, ze jeden z ko-
legéw z pracy, ktérego Ty uwazasz za bliskiego przyjaciela, nawala
przy waznym projekcie. Jesli nic nie powiesz, narazasz na szwank
dobro swojego zespolu i calej firmy, szkodzisz wiec jednoczesnie sa-
memu projektowi oraz wlasnej reputacji zawodowej. Jesli za$ otwar-
cie poruszysz problem, przyjaciel moze mie¢ do Ciebie pretensje.
Inny przyktad? Zal6zmy, ze Twoj bliski przyjaciel prosi Cie, aby$
zarekomendowal go na prestizowe stanowisko, na ktére sie Twoim
zdaniem nie nadaje. Stajesz przed dylematem, ktérego rozstrzy-
gnigcie moze nadwyrezy¢ te przyjazn. Czasami poszukiwanie rad
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zawodowych u przyjaciél wiagze sie ze sporym ryzykiem, wymaga
bowiem od nich rozstrzygniecia konfliktu lojalnosci — maja okre-
Slone zobowigzania zawodowe, ale maja tez zobowigzania wynika-
jace z przyjazni.

Owszem, dobrze jest sie przyjazni¢ z ludzmi, z ktérymi sie pra-
cuje. Praca staje sie dzieki temu przyjemniejsza. Mozesz zaprosi¢
kolege z pracy na $lub. Mozesz ié¢ na weekendowa degustacje wina
z szefem albo bezposrednim podwladnym. Z niektérymi ludzmi
mozesz utrzymywacé kontakty zardwno na Facebooku, jak i w serwisie
LinkedIn. Trzeba jednak pamieta¢, ze w wiekszosci tego typu przy-
padkéw przyjazih ma swoje granice. Jesli chodzi o etykiete i oczeki-
wania, nadal podstawowe znaczenie ma kontekst. Inne rzeczy mo-
wi sie w sobotni wieczér w pubie, a inne w srodowe popotudnie
w biurze, nawet jesli w obu przypadkach przebywa sie w gronie tych
samych osob.

Niniejszy rozdzial dotyczy gtéwnie relacji, ktére decyduja o Two-
jej konkurencyjnosci biznesowej w kontekscie zawodowym. Innymi
stowy, chodzi tu o relacje zawodowe, a takze o przyjaznie osobiste,
ktére maja znaczenie na plaszczyznie profesjonalne;.

BUDOWANIE AUTENTYCZNYCH RELACJI

Do tematu networkingu wielu ludzi odnosi sie z niechecia, uznajac,
ze chodzi o co$ $liskiego i nieautentycznego. Pomyslalby kto! Wy-
obraz sobie zagorzalego milosnika networkingu: czlowiek pelen
energii, ktéry gada i gada, i stara sie zgromadzic¢ jak najwiecej wizy-
towek, wieczorami bywa na spotkaniach networkingowych, a wio-
sy zaczesuje gladko do tylu. Inny obraz? Przesadnie ambitny dzie-
ciak z ostatniego roku studiow, ktéry zapamietale wysyla e-maile
do absolwentéw, na imprezach niezobowigzujaco gawedzi z cala
masg ludzi i dodaje do znajomych w serwisach spolecznosciowych
absolutnie kazda nowo poznana osobe. Tacy ludzie upijajq sie net-
workingowym drinkiem i powinni liczy¢ sie z paskudnym towarzy-
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skim i zawodowym kacem. Na cale szczescie budowanie i wzmac-
nianie sieci kontaktéw wcale nie musi tak wygladac.

Tak zwani networkerzy ze starej szkoly podchodza do sprawy
na zasadzie transakcyjnej. Nawiazuja relacje wylacznie z mysla o po-
tencjalnych korzysciach dla siebie. Nawiazuja kontakt tylko wtedy,
gdy czego$ potrzebujg, na przyklad szukajg pracy albo nowych
klientow. W przeciwienstwie do nich ludzie budujacy relacje staraja
sie przede wszystkim pomaga¢ innym. Nie prowadza rachunkow
zyskoéw i strat. Zdajq sobie sprawe, ze wiele dobrych uczynkéw zo-
stanie odwzajemnionych, ale nie podchodza do tego z wyrachowa-
niem. Mys$lg o swoich relacjach przez caly czas, a nie tylko wtedy,
gdy czegos potrzebuja.

Networkerzy uwazaja, ze ksigzka adresowa powinna zawierac
jak najwiecej wpisow. Klada nacisk na liczbe, w zwiazku z czym,
czesto pod$wiadomie, ksztaltuja zwykle tylko powierzchowne rela-
cje. Tymczasem budowniczowie relacji przedkladaja jakos¢ nad licz-
be swoich kontaktow.

Networkerzy koncentrujq sie na taktykach nawigzywania nowych
znajomosci. Szukaja sposobu na to, aby zablysna¢ na przyjeciu kok-
tajlowym albo dodzwonic sie do zupelnie nieznanej sobie branzowej
osobistosci. Ludzie budujacy relacje staraja sie najpierw osadzi¢ po-
siadane kontakty w ramach swojej sieci spolecznosciowej, a nastep-
nie nawigzuja nowe znajomosci za posrednictwem dotychczasowych.

Prawdziwe budowanie relacji w $wiecie zawodowym przypo-
mina nieco umawianie sie na randki. Na etapie podejmowania de-
cyzji o podtrzymywaniu danej relacji zawodowej nalezy uwzgled-
ni¢ wiele r6znych kwestii: czy dana osobe darzy sie sympatia, czy
ta osoba moze nam pomdc w poszerzaniu wachlarza posiadanych
zasobow, realizacji aspiracji albo ksztaltowaniu pozycji konkuren-
cyjnej, czy my mozemy udzieli¢ jej podobnego rodzaju wsparcia,
wreszcie czy posiada ona zdolnos¢ adaptacyjng i czy w razie po-
trzeby pomoze nam odpowiednio przystosowac nasz plan kariery
zawodowej do rzeczywistosci. Podobnie jak w przypadku randek,
takie znajomosci nalezy zawsze rozpatrywaé w perspektywie diu-
goterminowej.
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Jak zostaé dyrektorem generalnym wiasnej kariery?

Wspdlczesny rynek pracy to prawdziwa rzeZ niewiniatek. Coraz trudniej wyrdz-
ni¢ sie w tlumie i przekonaé potencjalnych pracodawcdw, e jestes kandydatem
doskonatym. Jakim cudem w tak nieprzyjaznym $rodowisku moina Zwiek-
szyc tempo rozwoju kariery zawodowej? To proste — wykaz sig
przedsiebiorczoscia i zarzadzaj swojg kariera tak, jak zarzadza sie star-tupem,

a whkrotce bedziesz najatrakeyjniejszym kaskiem na rynku,

Pamigta] — to nie jest ksiazka o szukaniu pracy. Nie znajdziesz tu wskazdwek,
jak tworzyc CV, ani sztuczek przydatnych na rozmowach kwalifikacyjnych.
Zamiast tego pozZnasz strategie, ktére pomoga Ci rozbudowaé sie¢
kontaktow, Zdoby€ przewage konkurencyjng i wychwycié idealne
okazje do rozwoju zawodowego. Nauczysz sie tez pozyskiwaé
dane i informacije, dzieki ktérym podejmiesz najlepsze decyzje zawodowe,

a przede wszystkim przetrwasz, rozkwitniesz i Zrealizujesz najsmiel-
sze plany zawodowe. Gotowy na przejecie kontroli nad przyszloscia?

Reid Hoffman — to znany na calym swiecie przedsiebiorca i inwestor.
Jest wspotzatozycielem i prezesem LinkedIn, najwiekszej sieci kontaktow
zawodowych, obejmujacej ponad 100 miliondw uiytkownikow. Wezesniej
piastowal stanowisko wiceprezesa i znajdowat sie w gronie wspolzatozycieli
firmy PayPal. Jest tez partnerem w firmie Greylock, jednej z najwainiejszych
firm inwestycyjnych w Dolinie Krzemowej.

Ben Casnocha — to wielokrotnie nagradzany przedsiebiorca i dzien-
nikarz. Pisze dla ,Newsweeka", pojawia sie na antenie CNN, wystepuje

w . Early Show" oraz na antenie CNBC., ,BusinessWeek" zaliczyt go do
grona najlepszych miodych przedsiebiorcéw Ameryki.
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