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Окружающие сегодня вас люди, 
рисуют картину завтрашнего дня





ПРЕДИСЛОВИЕ	

Друзья, давайте начистоту! Многие меня знают как предпри-
нимателя и бизнес-тренера по продажам услуг на b2b-рынке. .
И тут вдруг книга! Да еще и тема, на которую я никогда не про-
водил семинаров, тренингов. Сейчас попробую объяснить.

Когда человек сталкивается с проблемами, он все силы .
и энергию аккумулирует для их решения. Парадокс в том, 
что вся наша жизнь  — непрерывное решение проблем, за-
дач. Так сложилась судьба, что пять лет непрерывного реше-
ния проблем, связанных с работой, бизнесом, новым уровнем 
ответственности загнали меня на прием к психотерапевту. .
Ух, непростое ж решение для российского человека, особенно 
для мужчины, пройти данный «обряд». И я даже не мог предпо-
ложить, насколько полезным окажется данный визит.

Моя нервная система на тот момент напоминала надутый 
до предела воздушный шарик, каждый день в который я до-
бавлял еще немного воздуха. Было такое ощущение, что взрыв 
прогремит совсем скоро.

Допускать к тараканам стороннего человека не хотелось, 
но тридцать минут фокусов и открытых вопросов специалиста 
превратили меня в одинокую барышню, которая на кухне дели-
лась своей несчастной жизнью подруге. Неожиданно для меня 
психотерапевт произнес: «Удивительно, каких результатов вы 
добились. Расскажите подробнее, за счет чего вы движетесь 
вперед». «Двигаюсь вперед?» — спросил себя я. Ну я же пришел 
пожаловаться на жизнь, а тут вдруг разговор об успехе, да еще 
и его составляющих. И мы начали разбираться: усердная рабо-
та по 12 часов в день, контролирование большинства процессов 
в бизнесе, личный контроль каждого сотрудника, установление 
новых связей с партнерами и клиентами. Мы остановились 
на четырнадцати причинах. И тут я услышал вопрос, размыш-
ления о котором и привели меня к написанию данной книги: 
«Артур, какое влияние на ваш бизнес, да и жизнь в целом, 
оказали те самые новые знакомые — партнеры, клиенты, воз-



можно, друзья?» Размышляя над ответом, я невольно осознал, 
что мой успех напрямую связан с тем, какие люди стояли ря-
дом в данный момент времени. Как выяснилось, это справедли-
во и для моих проблем. Следующие два часа мы разговаривали 
о моем окружении. Итогом нашей встречи стал совет проана-
лизировать каждого человека, с которым я контактирую регу-
лярно, и поддерживать экологию новых отношений.

Приехав домой, мне было сложно заснуть, размышления 
не оставляли меня в покое. Именно с того вечера я стал глубоко 
изучать тему отношений между людьми и их влияние на судь-
бу человека. Задача усложнялась тем, что с детства являюсь 
страшным перфекционистом. Утром я заказал всю литерату-
ру, которую только нашел на данную тему в Интернете. Из нее 
мне стало известно новое слово «нетворкинг», которое легло 
в основу дальнейшего изучения. 

Последние несколько лет для меня фраза «экология отноше-
ний» не пустой звук. Очевидным стало, насколько окружаю-
щие сегодня люди рисуют картину завтрашнего дня.

Книга, которую вы держите в руках, является сборником 
успешных практик и наблюдений в области нетворкинга в Рос-
сии. Следует помнить, что это не конституция, не свод законов 
или правил, высеченных на камне. Когда я изучал десятки книг 
на данную тему, особенно зарубежных авторов, мне не удалось 
успешно следовать всем советам и правилам. Рецепт нетвор-
кинга у каждого человека будет свой. В книге мы рассмотрим 
множество ингредиентов, и вам предстоит выбрать для себя 
подходящие.

Благодарю вас за интерес к данной теме и до встречи на стра-
ницах книги.

8 Неслучайные связи



ГЛАВА 1
 

Настраиваемся  
на нетворкинг! 





ЧТО ТАКОЕ НЕТВОРКИНГ?

Каждый имеет для другого лишь то значение, 
какое тот имеет для него.

Артур Шопенгауэр

За последние годы мне приходилось слышать различные 
определения нетворкинга. И желание найти единую верную 
и ёмкую трактовку поглотило меня. В первую очередь, чтобы 
можно было в «двух словах» объяснить окружающим. Шли 
дни, недели, а определение все так и «вертелось на языке». 
Я начал составлять список из разных определений и объеди-
нять схожие. Когда закончил,  мне стало очевидно, что единого 
определения нетворкинга просто не существует!

Нетворкинг — не научная дисциплина, в ней нет общепри-
знанных формул, аксиом и теорем. У каждого человека свой нет-
воркинг, свои правила установления отношений и свои «изю-.
минки». Кому-то нетворкинг нужен для того, чтобы научиться 
уверенно знакомиться и общаться, кому-то для карьерного ро-
ста, а кому-то для душевной гармонии. Цели у всех людей раз-
ные, но вот инструменты и методология их достижения очень 
схожи.

Эта книга не ответит на вопрос «Что нужно сделать, чтобы 
стать первоклассным нетворкером?». Здесь раскрывается про-
блема «Что можно сделать, чтобы стать первоклассным не-
творкером!». И каждый читатель для себя должен определить 
список главных правил и собрать свой инструментарий, необ-
ходимый для достижения собственных целей. И все же для себя 
я решил дать определение нетворкинга, проанализировав, ка-
кие задачи я решаю благодаря этим навыкам.

«Нетворкинг — процесс установления и удержания ценных связей».



Только вам решать, пользоваться ли этим определением 
или же адаптировать его под себя. С одной стороны,  опреде-
ление простое, но в то же время оно имеет несколько очень 
важных составляющих. Чтобы было более понятно, я аргумен-
тирую их:

Процесс. Безусловно, нетворкинг  — это процесс! Это 
не отдельное событие, не сиюминутное установление 
ценных связей. Нетворкинг  — ежедневный процесс 

по установлению и поддержанию ваших ценных связей. Невоз-
можно в один день стать мастером в этом вопросе. Невозможно 
за один день познакомиться со всеми ценными людьми. Этим 
нужно жить, совершенствуясь ежедневно.  

Установление связей. Трудно переоценить значимость 
установления связей в нетворкинге. Установление свя-
зей, по сути, и есть цель нетворкинга. На это направ-

лены основные силы, время и средства. Умение вовремя уста-
новить нужные связи — часто является определяющей нашего 
успеха в жизни и работе. В главе 3 «Установление ценных свя-
зей» это умение раскрыто, и даже дана определенная структура 
с развернутыми объяснениями каждого пункта, поэтому сохра-
ним интригу еще на  несколько страниц.

Удержание связей. Без удержания связей нельзя до-
стигнуть эффективного и комплексного нетворкинга. 
В процессе общения со своими знакомыми и совмест-

ного анализа мы пришли к выводу, что установить связь гораз-
до проще, чем ее удержать. Это связано не только с неоргани-
зованным и неавтоматизированным подходом в нетворкинге, 
но и с тем, что многие нетворкеры просто не знают правил 
удержания и поддерживания связей, как деловых, так и лич-
ных. В главе 4 «Удержание и поддержка ценных связей» рас-
крыта данная тема.

Ценные связи. Скажу без преувеличения, это ключе-
вая фраза определения, которое я для себя выбрал. .
Мне не раз приходилось наблюдать, что многие непра-
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вильно понимают мораль книги «Никогда не ешьте в одиноч-
ку» К. Феррацци и начинают знакомиться чуть ли не на улицах 
с прохожими, начиная с вопроса: «Могу я Вам чем-либо по-
мочь? Могу я для Вас что-либо сделать?». И это приводит меня 
в недоумение! 

Безусловно, помогать другим нужно! Важно делать это без-
возмездно и от души! Помогать нужно тогда, когда ты сам это 
хочешь делать, а не для «галочки» или в обмен на что-либо. 
Но, друзья, прошу вас, не принимайте советы по установлению 
связей так буквально. Вы должны понимать, что только цен-
ные связи необходимы человеку. Хотите улучшить карму  — .
подайте милостыню просящему, помогите заблудившему-
ся туристу. Но, согласитесь, это же не повод дружить с ними 
семьями. Под термином «ценные связи» я предлагаю понимать 
связи, ценности которых в той или иной степени отвечают ва-
шим ценностям. Не все деловые, личные и случайные связи 
могут соответствовать вашей зоне комфорта и системе ценно-
стей. Поэтому, выстраивая отношения, убедитесь, что эти свя-
зи будут иметь большое значение  для вас и тех, с кем вы их 
выстраиваете.

Процесс нетворкинга идентичен процессу выстраивания от-
ношений между партнерами по бизнесу. Крепкие, надежные 
отношения между партнерами в бизнесе формируются только 
тогда, когда их сотрудничество взаимовыгодно и в нем заинте-
ресованы обе стороны. Так же и в нетворкинге: очень важно, 
чтобы люди, с которыми вы строите отношения, тоже были 
заинтересованы в построении связи с вами. Именно поэтому 
при установлении новых связей нужно максимально фокуси-
роваться на ценностях своего оппонента, если для вас он также 
имеет ценность! 
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МОНЕТИЗАЦИЯ НЕТВОРКИНГА!  
МИФ ИЛИ РЕАЛЬНОСТЬ?

Чем больше у тебя денег, тем больше  
знакомых,  с которыми ничто тебя  

не связывает, кроме денег. 
Теннесси Уильямс

Пожалуй, самый распространенный вопрос, который актив-
но обсуждается на тренингах и в интернет-сообществах: «Мож-
но ли заработать на нетворкинге? Как его монетизировать? Вам 
платят за ваши контакты?»

Дорогие друзья, специально для носителей этих вопросов 
я решил ответить на них сразу же в первой главе. Те люди, 
которые изучают нетворкинг исключительно для личного до-
хода посредством знакомства с ценными и влиятельными 
людьми, поджигают фитиль взрывной установки. Дело в том, 
что при таких требованиях к нетворкингу вам придется посто-
янно подстраиваться и фальшивить при знакомствах для полу-
чения собственных выгод. Часто, идя по головам и наплевав 
на ценность и интересы ваших знакомых. Так вот, фитиль, ко-
торый вы зажигаете в этот момент, может быть разной длины: 
короткий или длинный. Но неизбежно огонь с каждым новым 
знакомством приближается к взрывной установке, и в самый 
неожиданный момент происходит мощный взрыв. Послед-
ствиями взрыва будет публичное проявление вашей настоя-
щей сущности, и тогда от вас отвернутся не только все ваши 
нынешние, но и потенциальные знакомые, с которыми вы уже 
никогда не сможете наладить отношения!

Я искренне рекомендую вам отказаться от прочтения дан-
ной книги, да и вообще другой литературы по теме установ-
ления связей, если во главу угла вы ставите корыстные цели 
воспользоваться чьей-то властью или связями. Это заведомо 
проигрышный вариант!
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Тем не менее несколько вариантов монетизации в нетвор-
кинге все-таки существует. Сегодня я расскажу о двух: «Слепой 
треугольник» и «Деньги на дороге».

Метод «Слепой треугольник» особой популярностью поль-
зуется в России. Я не сторонник такого подхода, но рассказать 
о нем должен. Откройте свою записную книжку. В ней вы, ско-
рее всего, найдете контакты людей из абсолютно разных сфер 
деятельности: врачей, политиков, строителей, предпринимате-
лей. Очень часто к нам обращаются знакомые с вопросами из се-
рии: «У тебя нет приятелей или родственников в военкомате?», .
«У тебя есть контакты по строительству домов?». Если у че-
ловека есть среди знакомых нужные люди, то можно сказать 
им следующее: «У меня для тебя есть замечательный проект, 
как раз по твоей специальности. Если у тебя есть время, готов 
тебе его передать за скромные 10% от суммы вашей сделки». 
Если тот соглашается, то сотрудничество протекает через него, 
и он оставляет свою «комиссию». Самые алчные идут дальше 
и еще берут комиссию с тех, кто к ним обратился за помощью. 
Можно ли на этом заработать — да, наверное! Можно ли та-
ким подходом поддерживать порядочные и открытые отноше-
ния  — да, но недолго (пока горит фитиль). Не нужно делать 
бизнес на дружеских отношениях! Данный метод таит в себе 
огромные риски. Можно не только потерять друзей. Ошибив-
шись в выборе «исполнителя», вы можете подставить своего 
друга, при этом еще и самому остаться должным. 

В бизнесе такой подход называется «партнерская програм-
ма» или «агентское вознаграждение». Но, пожалуйста, не пу-
тайте. Предпринимательская среда подразумевает под собой 
необходимость заработка. Эти отношения закреплены доку-
ментально. Я же предпочитаю позвонить и тоже попросить 
10%. Но заложить их не в мое вознаграждение, а в дополни-
тельную скидку моим знакомым. Благодарность двух сторон 
и порядочность наших отношений приносит куда большие ди-
виденды. Такой подход ложится в основу второго метода.

Метод «Деньги на дороге»  — полная противоположность 
вышеописанному методу. Ключевая особенность — открытость 
взаимоотношений. Если к вам обратились за помощью и у вас 
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есть человек, готовый помочь, обязательно познакомьте этих 
людей напрямую (через телефонную связь или личную встре-
чу). Открыто сообщите, насколько хорошо вы знаете человека 
и насколько вы уверены в его квалификации. Будьте честны-
ми к ним и к самому себе. Основой метода «Деньги на дороге» 
является   щедрость связей. Так почему же метод называется 
«Деньги на дороге»? Каждый из нас может рассказать случай, 
когда в детстве, идя по улице, увидел крупную купюру. В этот 
момент переполняет чувство радости от внезапного подарка 
судьбы. Настроение улучшается, улыбка не спадает с лица, 
и ты еще некоторое время с повышенным вниманием скани-
руешь дорогу перед собой в поисках приятного бонуса. Имен-
но так и монетизируется данный метод. Вы не требуете платы, 
делаете все от чистого сердца. Будьте уверены, такой подход 
обязательно будет замечен и оценен по достоинству! Не всег-
да благодарность выражается в деньгах, главное, она выража-
ется в признании. А ведь для человека это немаловажно  — 
быть признанным. Тем самым вы выстраиваете долгосрочные 
и прочные отношения. Не сомневайтесь, эти знакомые первы-
ми придут вам на помощь при необходимости.

Я руководствуюсь старой русской пословицей «Не имей 
сто рублей, а имей сто друзей», чего и вам советую. Кстати, .
о количестве ваших знакомств. Это тоже важная составляющая 
нетворкинга, о чем мы и поговорим в следующей части.
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ВСПОМНИТЬ ВСЕХ! 

Вот тебе монетка — позвони всем своим друзьям. 
Американская поговорка

Отнеситесь с особым вниманием к данной части. Постарай-
тесь вспомнить всех людей, которых вы можете назвать знако-
мыми. Не важно, в хороших вы отношениях или в плохих, об-
щаетесь ли вы каждый день или последний раз виделись пару 
лет назад. Получившийся список является вашим социальным 
капиталом. Чем ценнее люди в списке, чем шире область их 
интересов, тем выше ваш социальный капитал.

Это необходимо сделать для анализа вашего окружения. .
Так сказать, обозначить точку отсчета. Рекомендую это сделать 
сразу, до прочтения следующих глав книги. Обещаю, вы сдела-
ете для себя немало выводов относительно количества и каче-
ства личного социального капитала. Постарайтесь воспроизве-
сти список из памяти, пусть он пока будет небольшой. 

Возьмите пару листов бумаги и разделите каждый лист на че-
тыре колонки. В первой записываются инициалы. Во второй — .
инструменты общения (личное общение, телефонные разгово-
ры, социальные сети). В третьей колонке тезисно опишите инте-
ресы человека, систему ценностей.  Последняя часть таблицы — .
поставьте условную степень ценности вашей связи.

Можно выделить три степени ценности. 1-я степень — не-
заменимый человек в вашей жизни, близкий друг, член семьи, 
ключевой партнер. Это близкие и надежные люди, ради которых 
вы готовы сделать многое. Можно им позвонить в любое время 
суток, приехать самому или попросить их, чтобы они приеха-
ли ночью, если этого требует ситуация. 2-я степень  — люди, 

Инициалы       Инструменты общения      Интересы       Степень ценности

17Глава 1. Настраиваемся на нетворкинг!



с которыми приятно проводить время и общаться. У вас с ними 
есть схожие интересы и жизненные ценности. Мы искренне 
радуемся за их достижения и соболезнуем их поражениям. 
Очень часто именно они переходят в первую степень. И нако-
нец, 3-я степень — это люди, с которыми вы общаетесь реже, .
чем с остальными, в силу того, что по разным причинам вы 
не видите повода к частому общению. Но при встрече вы вспо-
минаете «былые времена» и с ностальгией рассказываете друг 
другу истории. Но нередко случается так, что сюда попадают 
просто малознакомые люди, с которыми у вас слабые связи, 
и именно они иногда попадают в степень выше, но только со 
временем… К ним можно отнести  — однокашников, друзей 
по двору, с которыми мы общались в детстве, прошлых сосе-
дей и др. 

Выделите несколько часов своего времени и внесите абсо-
лютно всех знакомых в этот список. Сформируйте собственный 
социальный капитал. Открою вам небольшой секрет второго 
дыхания. Когда я впервые принялся писать список, за 3 часа 
я внес в него около 100 людей. Я был убежден, что это все, с кем 
я знаком.  После этого я взял с собой список и пошел в парк, ку-
пил большую кружку чая и просто пару часов гулял по парку. 
Еще 50 знакомых всплыли в моем сознании совершенно спон-
танно. Поэтому, написав список, смените зону вашего нахож-
дения. Выйдите на улицу, сделайте пробежку по парку, и вы 
убедитесь, что некоторых все же упустили. Наша же задача — .
вспомнить всех и сформировать свой социальный капитал! 
Займитесь этим прямо сейчас, не откладывайте на потом. Тогда 
я гарантирую — результаты после прочтения не заставят себя 
долго ждать. 

Когда все будет сделано, задайте себе несколько вопросов. 
Кто оказывает на мой успех самое сильное влияние? Что меня 
связывает с этими людьми? Как эти люди относятся ко мне, чем 
я им полезен? Что я для этого сделал? Сделайте выводы.

А чтобы оценить, насколько далеко вы продвинулись, 
воспользуйтесь дополнительными инструментами оценки. .
Например, прибегните к помощи теста.
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ТЕСТ «ВАШ УРОВЕНЬ В НЕТВОРКИНГЕ»

Кто неправильно застегнул первую пуговицу, 
уже не застегнется как следует. 

Иоганн Вольфганг Гете

Чтобы двигаться дальше и не оглядываться назад, нужно 
четко понимать отправную точку движения. Поэтому я пред-
лагаю определить вашу отправную точку в нетворкинге, чтобы 
оценить текущее положение вещей. Полученные сейчас резуль-
таты теста можно  будет сравнить с результатами повторного 
его прохождения после прочтения книги. Это один из способов 
оценки эффективности использования методик и советов.

Представляю вашему вниманию 5-минутное тестирование 
уровня в нетворкинге, закончив которое, сразу же сможете узнать 
результаты. Выберите соответствующие вам варианты ответов: 
никогда — 1 балл, редко — 2 балла, иногда — 3 балла, часто — .
4 балла, всегда — 5 баллов.

Вопрос 1:
Я легко нахожу общий язык с незнакомыми мне людьми.

Вопрос 2:
Каждую неделю у меня появляется несколько новых знакомых.

Вопрос 3: Когда я представляюсь незнакомому человеку, я де-
лаю это совершенно по-другому, нежели все.

Вопрос 4:
Я каждую неделю делаю рассылку новостей и/или полезной ин-
формации списку своих знакомых.

Вопрос 5:
Я всегда запоминаю имена, лица и ценности людей, которых 
встречаю.
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Вопрос 6:
Я легко прошу о помощи моих знакомых, когда я в ней нуждаюсь.

Вопрос 7:
Я всегда делюсь своими контактами и знаниями со знакомыми 
и малознакомыми людьми, чтобы им помочь.

Вопрос 8:
Я регулярно публикую свои статьи / пишу экспертное мнение 
в специализированные издания.

Вопрос 9:
Я регулярно выступаю перед целевой аудиторией на бизнес-
ланчах, конференциях и прочих мероприятиях.

Вопрос 10: 
Ко мне регулярно обращаются незнакомые люди за помощью.

Теперь подсчитайте количество ваших баллов и узнайте 
ваш уровень в нетворкинге.

10–20 баллов. Соберитесь! Читайте каждую страницу этой 
книги и конспектируйте ее. Похоже, вам придется кардиналь-
но поменять отношение и подход к установлению связей. .
Я искренне желаю вам успехов!

21–35 баллов. Уважаемые нетвокеры, вы принадлежите к са-
мой многочисленной категории людей, которых волнует во-
прос установления и поддержания связей. Большинство из вас 
считает, что он уже достиг высокого уровня, но поверьте, нет 
предела совершенству. Постарайтесь найти для себя несколько 
новых идей для реализации.

36–49 баллов. Примите мои поздравления, у вас хороший 
уровень нетворкинга. Скорее всего, у вас уже в этом есть опре-
деленный опыт. Но, безусловно, развивать свои навыки стоит 
не прерываясь. Совершенствуйтесь, и успехов вам!
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50 баллов. Вы что, серьезно? Пересчитайте, пожалуйста, 
баллы. Пересчитали? Все равно получилось 50 баллов? Я сни-
маю перед вами шляпу. Вы, безусловно, достигли высочайше-
го уровня в нетворкинге. Я уверен, что этому предшествовали 
большой труд и многолетний опыт. На страницах книги я по-
старался описать новые инструменты установления и удержа-
ния клиентов. Возможно, вам будет это полезно. 

Итак, мы выяснили приблизительно, на каком уровне на-
ходится ваш нетворкинг сейчас. Как же продолжить работу 
по повышению его эффективности? С чего начать?
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С ЧЕГО НАЧИНАЕТСЯ НЕТВОРКИНГ?

Давайте учиться на чужих ошибках –
репертуар своих слишком однообразен. 

Лешек Кумор

С чего начинается нетворкинг? Постарайтесь ответить 
на этот вопрос. Нет, не читайте дальше книгу. Остановитесь 
и подумайте всего несколько минут. Что первое приходит вам 
в голову? Какие мысли посетили вас?

Вот, что я часто слышал в ответ, когда задавал такой во-
прос разным людям: «Нетворкинг начинается с установления 
связей», «Нетворкинг начинается с первого контакта», «Не-
творкинг начинается с понимания цели», «У нетворкинга нет 
начала» и многое другое.

Возможно, какие-то из этих утверждений верны, но лично 
для меня нетворкинг начинался с борьбы со страхами и с мно-
жества неудач. Сегодня твердо могу сказать:  друзья, страхи — .
это неизбежно! В каждом из нас они есть, и это нормально. 
А как оказывается на практике, страх просто нужно перебороть 
и продолжать идти к своей цели. 

В начале пути меня буквально окутывали страхи: страх по-
дойти к незнакомому человеку, страх показаться смешным 
или непрофессиональным. Из-за этого я слишком много думал 
о страхах, нежели о способах их устранения. В какой-то мо-
мент я начал делать попытки побороть свои страхи. Но это ока-
залось очень сложным этапом. Посещая множество конферен-
ций, тематических выставок и других мероприятий, я пытался 
учиться у людей, слушал их и тренировался в установлении 
связей во всех сферах своей жизни. Самое тяжелое для каждо-
го — переживание эмоций, возникающих в случае провала. Не 
скрою, неудач было множество. Расскажу об одной из самых 
ярких.

Саранск, откуда я родом, — небольшой город. Отраслевые 
выставки и бизнес-семинары здесь проходят редко, и практиче-
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ски каждое мероприятие имеет большую значимость. На одно 
из таких громких событий в рекламной сфере в 2009 году меня 
пригласил мой наставник. Присутствовали многие предприни-
матели и маркетологи нашего города.

Наставник знакомил меня с успешными бизнесменами 
нашего города и после знакомства оставлял меня наедине 
с ними, чтобы мы пообщались. У меня уже тогда был свой 
рекламный бизнес, и наставник рекомендовал искать клиен-
тов не по телефону, а заинтересовывать их в непринужден-
ном общении. Да уж, зрелище, друзья, интересное. Юноша .
около 20 лет и зрелые, опытные бизнесмены. Неудивительно, 
что я чувствовал себя неуверенно. Тем не менее все-таки ста-
рался поддержать беседу, насколько мог, вопросами «Расска-
жите, с чего Вы начинали свой бизнес?», «Что удивительного 
произошло в Вашей компании за последний месяц?». Иногда 
даже получал развернутые ответы. Также я просил визитные 
карточки, не особо понимая, зачем я это делаю. Наверное, 
для большей уверенности в себе. Каждая визитная карточка 
в моем кармане добавляла мне уверенности, с которой я шел 
к новым знакомствам.

До начала первого показа я познакомился с тремя предпри-
нимателями (к слову, и сегодня мы поддерживаем связь, но уже 
в качестве партнеров).

Выйдя в фойе во время первого антракта, я был уже полно-
стью уверен в себе. И тут наставник говорит, что следующий 
человек, которому он меня представит, имеет очень боль-
шой вес среди политических деятелей нашей республики. .
Уже через мгновение я стоял перед высоким, седоволосым муж-
чиной лет сорока пяти, который в одной руке держал кожаный 
портфель, больше походящий по размерам на сумку для путе-
шествий, а в другой — бокал с коньяком.

 Сделав глубокий вздох, я начал беседу. Дословно уже не пом-
ню, что я мог тогда сказать, но что-то вроде: «Здравствуйте, 
меня зовут Артур, я являюсь директором консалтинговой ком-
пании «Profi 2 Profit». Мы оказываем услуги по управлению 
маркетингом и рекламой компаниям Республики Мордовия. 
Сейчас запускаем новый интересный проект». Мне казалось, 
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что говорил я довольно долго. После моего монолога возникла 
продолжительная пауза. Авторитетный для меня собеседник 
смотрел мне прямо в глаза все это время, после чего сделал 
глоток коньяка и произнес: «Молодец». Не прошло и секунды, 
как после этого он развернулся и демонстративно ушел в не-
известном направлении. Да уж, друзья, передать через книгу 
свое душевное состояние на тот момент я не могу, но, если 
бы мне назначили любую цену, чтобы остановить время, пу-
лей вылететь из этого здания и забыть о случившемся, я бы ее 
заплатил. Теперь я понимаю, когда люди говорят «Хоть сквозь 
землю провалиться», это было бы хорошим выходом из ситуа-
ции. Несколько секунд я был просто в ступоре, и только когда 
прозвенел звонок, приглашающий на начало второго сеанса, .
я пошел в сторону зала.

Я рассказал наставнику о том, что произошло. На что он мне 
ответил: «Не переживай, это не последний случай, когда ты 
не сможешь заинтересовать своего собеседника с первого раз-
говора. Ты рассказал слишком много о себе, но не узнал, инте-
ресно ли это ему слушать. Я думаю, он решил, что, продолжив 
диалог, он может потерять много времени, поэтому решил 
прервать его. Не переживай, со мной такое тоже было. Про-
веди работу над ошибками и во время следующего антракта 
не наступи второй раз на те же грабли». Ну, что сказать, повез-
ло мне с наставником. Я все сделал, как он сказал, и за четыре 
последующих года больше не встречал такой реакции.

Сейчас я с улыбкой вспоминаю все эти случаи, но тогда дей-
ствительно я думал, что это самая большая трагедия. Но страхи 
можно преодолеть! Выход: ежедневная практика, преданность 
своему делу, беспрерывное совершенствование в установлении 
и удержании ценных связей, даже имея большой опыт в нет
воркинге.

Самый эффективный способ побороть свои страхи — пой-
ти им навстречу. Выпишите список своих страхов («публичные 
выступления», «приветствие», «общение с незнакомыми людь-
ми», «показаться смешным», «не серьезно воспримут» и т.д.) 
и подумайте, как вы можете эти страхи преодолеть. К примеру, 
если вы боитесь выступать публично, обязательно запишите 
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свой страх на листе бумаги и продумайте, каким способом вы 
будете с ним бороться. Обязательно нужно читать специали-
зированную литературу. В области публичных выступлений 
и лидерству искренне рекомендую вам Робина Шарма и Радис-
лава Гандапаса. В их книгах и тренингах можно найти массу 
практических инструментов и методик. После прочтения книг  
сделайте для себя «чек-лист борьбы со страхом». И начинайте 
практиковаться, несмотря на трудности и опасения. Для начала 
расскажите историю перед всей семьей. У вас это получилось? 
Отлично! Теперь добавьте к ним друзей и расскажите новую 
историю или поделитесь интересными новостями.

Далее вы можете выступить перед одноклассниками, колле-
гами по работе. Просите собеседников честно оценивать ваш 
уровень и указывать на недостатки. Конструктивно воспри-
нимайте критику и оперативно корректируйте свой подход. .
Вы увидите, как уверенность приходит сама по себе, а вол-
нение отступает. Глубокое заблуждение  — считать, что страх 
когда-нибудь полностью пройдет. Такие чувства будут присут-
ствовать постоянно, так уж устроена человеческая психология. 
Но сила этих чувств заметно снизиться, и вы сможете более 
четко контролировать свое выступление. А это очень важно! 
Но во время беседы или любого выступления необходимо учи-
тывать личность собеседника. В частности, его менталитет.
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10 СОВЕТОВ НЕТВОРКЕРУ № 1

Быть искренним — это искусство. 
Кароль Ижиковский

Однажды я получил письмо на электронную почту от из-
вестного специалиста в области маркетинга в России — Иго-
ря Манна. Суть письма заключалась в предложении написать .
10 советов нетворкеру для его книги. Для меня это был пер-
вый опыт «врезов» в книжный формат. Однако идея выделить .
10 самых значимых правил мне понравилась, поэтому транс-
лирую мой ответ Игорю Манну вам. 

Есть отличная новость — существуют 10 универсальных пра-
вил, следуя которым вы станете лучшим нетворкером. Но есть 
и плохая новость — никто не знает, что это за правила. Имен-
но поэтому я поделюсь с вами теми советами и методиками, .
которые мне помогают уверенно двигаться вперед, развивая 
личные связи. 

Итак, начинаем хит-парад «10 советов нетворкеру № 1»:

Ловите удочкой, а не сетью! 

После того как вы определили свою цель, постарайтесь предель-
но четко представить, с кем вы можете ее достичь. И не стоит 
буквально воспринимать необходимость знакомиться с новы-
ми людьми. Важно создать «фильтр». Только в этом случае цен-
ность вашей базы связей будет стремительно расти.  	

При этом не забывайте, что вам придется прикармливать 
десятки рыб, чтобы поймать несколько золотых.
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Не относитесь к людям предвзято

Ошибка начинающих нетворкеров — суждение о людях по их 
внешнему виду, аксессуарам, гаджетам и т.д. Подобное можно 
наблюдать на конференциях. Безусловно, логика в этом есть. 
Но у меня свое мнение на этот счет. Не все люди готовы к тому, 
чтобы их оценивали по одежде. Многие ставят в приоритет 
комфорт, поэтому сменяют смокинг на джинсы и джемпер, .
а кожаный портфель на спортивный рюкзак. Во внерабочее 
время я часто вижу собственников крупного бизнеса в спор-
тивных костюмах, гуляющих с детьми по парку.

Будьте честными

Нет ничего более отвратительного, чем лицемерное и корыст-
ное построение отношений. Это бомба замедленного дей-
ствия, не более. И начав этот путь, вы уже не сможете что-либо .
изменить. Рано или поздно прогремит взрыв, и большую часть 
связей отбросит волной неискренности. 

Делитесь своими планами   и идеями. Будьте честными .
с другими людьми и с самим собой. Люди это оценят. 

Снимайте галстук как можно раньше

Когда вы познакомились с новым человеком, он интуитивно 
держит вас на расстоянии «вытянутой руки»: четко разделяет, 
что сказать, а о чем умолчать. Но со временем, при частом об-
щении с вами, степень доверия повышается, и разговоры пере-
ходят в формат не только деловых, но и жизненных. Именно .
к этому нужно стремиться. Конечно, не допускать панибрат-
ства, но неформальные отношения порой открывают многие 
двери. Используйте это!
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Будьте интересным собеседником

Быть интересным собеседником  — обязательное условие 
успешного нетворкинга. Интерес к вам должен начинаться 
с приветствия, продолжаться во время общения и не заканчи-
ваться по его завершению.

Для этого обязательно придумайте себе PAT (personaladtext) —
короткую, тридцатисекундную презентацию о себе. Сделайте 
ее нестандартной, чтобы заинтересовать собеседника.

Хороший собеседник должен не только интересно говорить, 
но и уметь слушать. Помните: чем больше ваш собеседник .
говорит, тем больше он вам доверяет».

Идите навстречу связям 

Не ждите, пока с вами начнут знакомиться на улицах или кон-
ференциях, сами идите навстречу новым связям. Для того что-
бы понять, в каком направлении двигаться, еще раз взгляни-
те на свои цели  и на портреты знакомств, которые хотели бы .
завязать. После этого постарайтесь понять, где их можно «пой-
мать», и составьте четкий план посещения данных мест.

Поищите в Интернете, я уверен, что в вашем городе уже .
в этом месяце проводится несколько конференций, выставок. 
Выберите для себя наиболее подходящие и посетите их. 

Постоянно носите с собой оружие

В арсенале нетворкера имеется различное «оружие». Но одно 
из них у вас всегда должно быть под рукой — это ваша визит-
ная карточка. 

Взгляните на свою визитную карточку прямо сейчас. Как вас 
могут описать люди, в руки которых она попала случайно? 
Как на ней указано место вашей работы: только логотип или же 
краткое описание выгод от сотрудничества с вами? А какая ин-
формация присутствует о вас: инициалы или есть еще неболь-
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шой список интересов? Подумайте об этом! Но не забывайте, 
что лучшая визитная карточка та, которая находится у вас всег-
да при себе: в костюме, в портмоне, в машине, на столе, в кар-
мане верхней одежды и даже в паспорте.

Хотите стать №1 —  
общайтесь с другими №1

Речь идет о правилах знакомства с публичными и знамени-
тыми людьми. Знакомство с ними нередко оказывает сильное 
влияние на дальнейшую судьбу. Люди на подсознательном 
уровне боятся знакомиться со знаменитостями, хотя безумно 
желают этого. Они боятся показаться ненужными, быть смеш-
ными, боятся, что не смогут прорваться через пресс-секретарей 
и личных помощников. Все это лишь страхи. 

Для начала изучите интересы и увлечения человека, ведь 
через бизнес наладить общение гораздо сложнее. Также при-
смотритесь к ближайшему окружению: секретарь или помощ-
ник, друзья и ученики — познакомившись с ними, у вас повы-
сятся шансы знакомства с публичным человеком.

Нетворкинг в Интернете 

Возможностей устанавливать и поддерживать связи в Ин-
тернете огромное количество. Но я посоветую начать с двух: .
социальные сети и персональный блог.

Про социальные сети можно говорить долго и взвеши-
вать все «за» и «против». Лично я против социальных сетей, .
поскольку они «убивают» реальное общение людей, что стало 
острой проблемой. Я рекомендую использовать социальные 
сети для знакомства с новыми людьми и переводить это зна-
комство в реальную жизнь, не более. Обратите внимание на со-
циальные сети Facebook и LinkedIn.

Организовав свой персональный блог, вы сможете струк-
турировать своим мысли, идеи и знания. Привлекая читате-
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лей (подпись в электронных письмах, ссылка на визитной 
карточке), вы позволяете им узнать о вас и ваших увлечени-
ях гораздо больше. 

Напоминайте о себе

Вы когда-нибудь задумывались над тем, как вы запоминаете 
любую информацию? Не важно, откуда поступает эта инфор-
мация: читаете ли вы книгу или смотрите фильм, встречаетесь 
с друзьями или коллегами по работе. Мы запоминаем только 
самую значимую либо новую информацию. Необходимо ис-
пользовать эти два вывода для своего нетворкинга. 

Наиболее выигрышным считается вариант, когда именно 
вас запоминают как значимую информацию. Для этого необ-
ходимо стать знаковой фигурой для окружающих, быть экс-
пертом в определенной области. Согласитесь, если вам под-
вернулась возможность позавтракать с известным актером, 
политиком или бизнесменом, вряд ли вы об этом забудете 
на следующий же день.

Вторым вариантом является частота напоминания. Если вы 
открываете свою контактную базу раз в год, многие, возмож-
но, не вспомнят вашего имени. Не допускайте такого исхода. 
Удерживать ценные связи не менее важно, чем привлекать их. 
Возьмите себе за правило поздравлять знакомых с личными .
и профессиональными праздниками. Простое следование та-
кому принципу позволит поддерживать контакт.

Пользуясь только этими правилами, вы уже сможете значи-
тельно прибавить в своем нетворкинге. Да, скорее всего, Аме-
рику я этими заповедями не открыл, но и я не ставил перед со-
бой такой цели. Если вы знали обо всех 10 заповедях, но хотя 
бы несколько из них до сих пор не выполняете, и не важно, 
по какой причине, эта книга вам даст дополнительный стимул .
к действию. 

Но сразу хотелось бы  затронуть тему распространенных за-
блуждений о нетворкинге и развенчать некоторые мифы в на-
чале книги.
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1. Нетворкингу нужно уделять слишком много времени. 
У меня его нет.

Сказать о том, что нетворкингу не нужно уделять время и он сам 
по себе будет развиваться, у меня не повернется язык. Нетвор-
кингу необходимо уделять время как любому процессу позна-
ния, личностного развития. Но вы это будете замечать только 
на первых этапах. Когда вы учитесь ходить в детстве, тоже не все 
получается. Но при этом же вы не говорите (хотя тогда еще 
и не умеете): «Нет, это отнимает у меня слишком много време-
ни, а у меня его нет». Со временем, когда вы научились ходить, 
вы уже не обращаете на это фактического внимания и просто 
ходите так, как научились. То же самое и в нетворкинге. Если 
вы правильно задали себе вектор развития и пойдете по нему, 
дальше все будет куда легче.

2. Я всего смогу добиться сам, без посторонней помощи. 

Да, возможно, если вы ставите перед собой цель «Сходить в су-
пермаркет за продуктами». Но если же ваши цели являются 
более амбициозными, то в одиночку достичь их будет гораздо 
сложнее. Нет, я, конечно же, верю, что можно достигнуть целей 
самостоятельно. Но я также уверен, что это будет куда слож-
нее, а самое главное — дольше по времени. Нетворкинг помо-
гает упростить и ускорить достижение ваших целей. А решать, 
с кем идти по этому пути, — только вам.

3. Я счастлив и богат, у меня все есть, мне не нужен нетвор-
кинг.

Если вы счастливый и богатый человек, скорее всего, это про-
екция вашего высокого социального капитала. Ведь главное 
не запустить самолет. Главное, чтобы он как можно дольше 
пробыл на высоте. А без связей тут не обойтись. Чем выше ваш 
социальный статус — тем сильнее вы зависите от связей, про-
сто формат связей меняется. 
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4. Нетворкингом занимаются люди, которым друг от друга 
что-то надо.

Возможно. Но я привык называть процесс бизнесом в том слу-
чае, когда людям друг от друга что-то надо. Если вы знакоми-
тесь с новым человеком исключительно с целью продажи ему 
вашего продукта  — это бизнес. Ошибочно полагать, что тем 
самым вы развиваете свой нетворкинг. Вы развиваете вашу 
компанию, но не нетворкинг. Фундаментальные принципы 
нетворкинга основываются на взаимоотношениях между людь-
ми, а не на коммерческой составляющей. Иное мнение может 
сложиться из-за подмены понятий.
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Практические упражнения к главе 1

Для чего нужен данный раздел? Целью написания книги я .
в первую очередь ставлю обучение и совершенствование ва-
ших навыков установления и поддержания ценных связей. По-
этому давайте представим, что эта книга — новый формат тре-
нинга. Убедительная просьба: после прочтения каждой главы 
выполните все упражнения, обозначенные в ней, прежде чем 
продолжить чтение. И тогда я гарантирую результат!

Обязательно пришлите свои результаты мне на личную 
почту artur@salyakaev.ru с темой письма: «Мои достижения .
в нетворкинге». Самых успешных нетворкеров я обещаю .
наградить закрытой информацией о нетворкинге.

Итак, упражнения к главе 1:

1. Пройдите тест «Ваш уровень в нетворкинге».

2. Создайте свой социальный капитал. Перечислите всех зна-
комых и классифицируйте их по удобным для вас группам.

3. Выпишите все свои страхи и варианты борьбы с ними.

4. Выпишите на отдельном листе 10 заповедей нетворкинга 
и положите на видное место. 
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