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Uma relagao “interessada” versus uma relacao

g “interesseira”. Segredo para o sucesso da suarede de

networking.
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No primeiro artigo que escrevi no més passado para o Dinheiro Vivo
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sohre o tema do “Networking” e que podera encontrar no link
hrtps:/iwww.dinheirovivo pt/opiniao/networking-i-um-pensarmento-out-
of-the-box/ tentei passar a mensagem principal de que uma hoa rede de
networking € muito mais do que uma simples rede de contactos.

Para podermos elevar e maximizar o retorno do nosso investimento na
construcdo de tal rede, € imperative, como entdo referi, que o objective
seja o de idealizar, construir, alimentar, expandir e utilizar uma rede de
“relacionamentos”.

Desta forma, ndo so0 como uma ilustragdo e abordagem simplista mas
tarmbém com o obhjectivo de provocar intelectualmente o leitor, usei a
agricultura e a contabilidade como referéncias comparativas inerentes a
esse modelo de construgio, em que a primeira (agricultura) pretende
lembrar-nos o “tempo” implicito a tal investimento e o segundo (a
contabilidade) pretende trazer-nos as referéncias necessarias sobhre o
“equilibrio” na gestdo dessa mesma rede.



Ora, é exactamente sobre este segundo aspecto que o artigo de hoje
pretende de forma breve tratar...

Um dos aspectos mais relevantes {nfo sera com certeza o unico, mas ¢
sem divida um dos alicerces fundamentais deste edificio) na construgio
de uma boa rede de networking € a honestidade intelectual e a
disponibilidade altruista que deve existir ndo so na génese da estratégia
de ahordagem aos nossos CONTACLOS, assim como durante a vida dos
relacionamentos dos mesmos que se pretendem criar e alimentar. E esta

a razéo do titulo do nosso artige de hoje.
Se queremos ter sucesso na criacdo de uma boa rede de networking

devemos ter como base a criagio de uma relagio verdadeiramente
“interessada” e ndo apenas e somente uma relacio “interesseira” com os
Noss0s CONTACTOS,

Alguns académicos e estudiosos deste tema por esse mundo fora, tém
vindo a catalogar esta iltima como aquilo a que apelidam de
“networking transaccional” (hoeps://hbr.org/2015/03/the-right-and-wrong-
way-to-network) em que a intencgéo de criar uma relacdo apenas e
SOIMENTe COMO UMma pura troca mercantil, mais tarde ou mais cedo serd
uma estratégia efou acgdo condenada ao fracasso.

Em sentido contrdrio, a criacdo de uma relacdo verdadeiramente
interessada ou aquilo a que alguns tentam traduzir como uma filosofia
de “givers gain”, assenta no conceito de que quanto mais oferecemos de
nos, mais possibilidades temos também de receber... e € exactamente isso
o ohjectivo de todos que interagem no(s) universo(s) que vamos criando &

nossa vola.
Como é dbvio, na gestdo da nossa rede de networking sera natural que

algum fruto dela se pretenda retrar. Contudo & importante referir que
apesar dessa necessidade ou desejo estar quase sempre presente, havera
a necessidade de providenciar um ambiente de reciprocidade em que os
ganhos e proveitos dessa relag#o possam ser mutuos ainda que néo
coincidentes, no tempo, espago ou valor tangivel ou intangivel dos
MEsINos.

Por outre lado, sendo cuidarmos desse equilibrio na gestdo dos nossos
relacionamentos, dificilmente conseguiremaos uma boa e produtiva rede
de networking, na medida em que por muitos NOVos CONTactos ue
possamos desenvolver, dificilmente uma rede minimamente relevante
serd criada se n&o soubermos cuidar dos anteriores.

Resumindo, expressdes ou formas de tentar verbalizar esta postura que
nos deve guiar permanentemente na criacdo da nossa rede de
networking podera haver multplas.

Sobre o que nao podera haver duvida alguma € de que ndo é possivel
criar esse mundo de relacionamentos e seu retorno desejado, em que o
sinal positive dos mesmos seja meramente unidireccional e que o
lancamento a crédito seja feito sempre a nosso favor (isto para usar a
linguagem contahbilistica do nosse primeiro artigo)... e esta questio levar-
nos-d a falar da criacdo de uma proposta de valor como base de uma
esiratégia pessoal na construgdo e alimentacdo de uma hoa rede de
networking, mas sobre tais temas falaremos nos nossos proximos artigos
ao longo do corrente ano.
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