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  Wstęp


  Relacje liczą się teraz bardziej niż kiedykolwiek. Osoby, które wypracowały szerokie kontakty, mają pierwszeństwo w kolejce po pracę (jeżeli w ogóle o pracę muszą zabiegać). Umiejętności networkingowe to jedno z najważniejszych kryteriów przy wyborach na stanowiska menedżerskie. Handlowcy z takimi kompetencjami są liderami sprzedaży, a właściciele firm dają sobie radę z kryzysami.


  Jeśli pragniesz coś usprawnić w swojej firmie lub w życiu prywatnym, wdrożyć jakiś plan czy strategię, zawsze po drodze do osiągnięcia tego celu będą jacyś ludzie — bardziej lub mniej ci bliscy. To od ciebie i twoich relacji z nimi zależeć będzie ostateczny rezultat twoich działań. Networking jest w dzisiejszych czasach tak powszechny, zwłaszcza w środowisku biznesu, iż często nawet nie zdajemy sobie sprawy z tego, że już od jakiegoś czasu podążamy jego ścieżką. Trzeba jednak wiedzieć, gdzie chce się dojść, by nie znaleźć się w takiej sytuacji, jak tytułowa bohaterka Alicji w Krainie Czarów Lewisa Carrolla[1]:


  — Czy mógłbyś mi uprzejmie powiedzieć, w jakim kierunku powinnam teraz pójść?


  — To w pewnej mierze zależy od tego, dokąd chcesz się dostać — odparł Kot.


  — Nie ma to dla mnie znaczenia — odpowiedziała Alicja.


  — Więc nieważne, w którą stronę pójdziesz — odrzekł Kot.


  Ten przewodnik ma za zadanie pomóc ci wyznaczyć swój cel, a następnie zaplanować drogę w taki sposób, byś dotarł do tego celu we właściwym czasie i z właściwymi ludźmi. Książka ta jest zbiorem praktycznych wskazówek dla tych wszystkich, którzy chcą wykorzystać networking do rozwijania swojej firmy i siebie. Jest ona wynikiem doświadczenia naszego, a także doświadczeń naszych kolegów z BNI (Business Network International), których wypowiedzi przytaczamy. Pisząc ją, korzystaliśmy także z wiedzy nabytej na licznych szkoleniach oraz z lektur poświęconych sztuce budowania relacji i sprzedaży przez referencje. Wierzymy, że dzięki tej lekturze lepiej pokierujesz swoją karierą, łatwiej zdobędziesz lojalnych klientów i nauczysz się, że pomaganie innym jest najszybszą ścieżką do własnego sukcesu.

  


  
    
      [1] Lewis Carroll, Alicja w Krainie Czarów, tłum. K. Dworak, BUCHMANN Sp. z o.o. 2010.

    

  


  
    Rozdział 1.
 Networking


    1.1. Czym jest networking?


    Uważamy, że networking to podstawowa umiejętność, która powinna się znaleźć w portfolio każdego profesjonalisty. Jest wiele definicji networkingu, np.:


    
      	skuteczna metoda osiągania wartościowych celów;


      	sztuka bycia z ludźmi i promowania ich osiągnięć;


      	proces zbierania, przechowywania i dystrybuowania informacji z korzyścią zarówno dla ciebie, jak i dla osób tworzących twoją sieć.

    


    Wielu ludzi sądzi, że jest to tylko kolejne narzędzie pozyskania klientów czy metoda na zdobycie lepszej pracy. Pomyśl jednak o networkingu jak o sposobie poznawania ciekawych osób, budowania relacji i pielęgnowania ich przez długie lata. Dzięki niemu możesz zmienić firmę, pracę, biznes. Oczywiście możesz też zmienić znajomych. Dlatego staraj się o nawiązywanie takich relacji, na jakich ci zależy w długim okresie. Kolekcjonowanie kontaktów nie ma nic wspólnego z prawdziwym networkingiem.


    Odpowiednio i mądrze wykorzystany networking sprawi, że osiągniesz swoje cele życiowe i biznesowe o wiele mniejszym nakładem finansowym i dużo szybciej niż za pomocą konwencjonalnych metod. Ludzie, których spotkasz w trakcie budowy swojej sieci, osiągnęli coś w życiu, ponieważ wcześniej na swojej drodze spotkali kogoś, kto im pomógł.


    Jak wykazali w swojej książce Business Networking and Sex: Not What You Think I. Misner, H. Walker i F. De Raffele, w networkingu płeć nie ma znaczenia. Ponieważ dotychczas na stanowiskach menedżerskich byli głównie mężczyźni, wejście w takie środowiska było dla kobiet trudne. Dziś jednak na świecie funkcjonuje wiele kobiecych grup networkingowych. Również w Polsce od kilku lat panie są bardziej aktywne na tym obszarze, czego dowodem mogą być takie inicjatywy, jak: Akademia Kobiet Sukcesu, konferencje Sukces Pisany Szminką, Przedsiębiorcza Kobieta, Salon Kobiet czy Polish Professional Women Network.


    Networking sprawdza się zawsze i wszędzie. Argument "tutaj to nie będzie działać, my jesteśmy inni" jest bezpodstawny i został już wiele razy obalony.


    Staraj się dzielić czymś z innymi. Jeśli jeszcze tego nie potrafisz, naucz się dzielić tym, co masz — wiedzą, pomysłami, kontaktami, tak aby przyniosło ci to realne korzyści. Oczywiście bez podejścia typu "coś za coś".


    Prawdziwy networker buduje i rozwija wizerunek nie tylko swój i swojej firmy. Przy nadarzających się okazjach poświęca czas na pomaganie innym i wspiera w rozwijaniu biznesów czy kariery ludzi w swojej sieci np. poprzez polecenia.


    Jest kilka rodzajów networkingu:


    
      	towarzyski,


      	biznesowy,


      	wiedzy.

    


    Pierwszy jest towarzyską, bardziej prywatną wymianą informacji. Drugi ma na celu zwiększenie sprzedaży, rozwój kariery czy biznesu. Trzeci pomaga w rozwoju organizacji uczącej się. Co prawda networking towarzyski wydaje się wrodzony, na szczęście życie pokazuje, że pozostałych form networkingu można się nauczyć i warto podjąć ten trud.


    Obecnie, kiedy rynek raz przechodzi kryzys, a raz rozwija się dynamicznie, sposoby prowadzenia i rozwoju firm ewoluują. Coraz więcej osób zdaje sobie sprawę, że dotychczasowe umiejętności już nie wystarczą. Niektórzy profesjonaliści po latach pracy dla korporacji chcą zacząć pracować jako wolny strzelec (freelancer, interim manager), inni chcą przekształcić mikrofirmy albo małe przedsiębiorstwa w większe. Pod uwagę bierze się zarówno umiejętności pracy w zespołach, jak i nawiązywanie dobrych lub nawet znakomitych relacji z innymi przedsiębiorcami. Nierzadko to od tych relacji zależy, jak szybko będzie się rozwijała twoja firma.


    Według badań przytoczonych przez dr. Ivana Misnera najbardziej skuteczne, jeżeli chodzi o liczbę transakcji z poleceń, są grupy networkingowe. Drugie w kolejności są po prostu prośby o dalsze polecenia, np. podczas spotkania; trzeci sposób to m.in.: prośby, tyle że pisemne, różnego rodzaju zachęty, eventy, reklama, seminaria i dobry PR.


    Networking na pewno nie działa według takiego planu: wystarczy się pokazać, a zlecenia same się znajdą. Jeśli uważasz, że wszystkie zamieszczone tu wskazówki są dla ciebie za bardzo skomplikowane i że jednak budowanie sieci kontaktów wymaga od ciebie za dużo wysiłku, pamiętaj — zawsze możesz zwiększyć budżet reklamowy dwu- lub trzykrotnie oraz zatrudnić handlowca i wszystko będzie grać. Trzeba tylko mieć na to fundusze.


    Okazuje się jednak, że taniej, przyjemniej i efektywniej jest wyjść z biura i zacząć regularnie się pokazywać, aktywnie uczestniczyć w działaniach organizacji networkingowych, konferencjach, mikserach itd., a cały ten proces zacznie działać na twoją korzyść.


    W BNI, największej networkingowej organizacji w Polsce i na świecie, najpierw szkolimy członków w zakresie networkingu biznesowego, a następnie monitorujemy, czy, w jakiej formie i w jakim stopniu pomagają sobie nawzajem. 26-letnie doświadczenie światowego BNI pokazuje, że jeśli ktoś przekazuje rocznie 40 poleceń, to otrzymuje zwrotnie podobną liczbę rekomendacji. Wniosek: pomagaj innym, ponieważ to się opłaca.


    Możesz oferować pomoc na różne sposoby. Wybieraj takie, które są dla ciebie w miarę bezproblemowe, a jednocześnie wartościowe dla innych. Mogą to być zarówno sprawy błahe, jak i bardziej skomplikowane. Oferuj swoją pomoc, kiedy tylko możesz — na pewno zostaniesz doceniony. Zaryzykuj i zmień swoją postawę, nastaw się na pomaganie, a osiągniesz swoje cele. Pomóż ludziom rozwiązać ich problemy, a będziesz mieć rozwiązane własne. Pomóż innym osiągać małe sukcesy, a oni ci się zrewanżują.


    I jeszcze jedno — networking jest jak uniwersalna polisa ubezpieczeniowa: zabezpiecza twoją przyszłość. Wiele razy spotkaliśmy się z sytuacjami, gdzie potrzebowaliśmy pomocy, która nadchodziła z najmniej oczekiwanej strony. Sporo osób całkowicie bezinteresownie zaoferowało nam swoją pomoc i udzieliło jej. W książce Romana Wendta i Grzegorza Turniaka Profesjonalny networking, czyli kontakty, które procentują zamieszczono aktualny do dziś "dekalog networkera", opracowany przez jednego z najlepszych networkerów w branży IT — Piotra Fuglewicza:


    
      	Jeśli nie lubisz ludzi, a traktujesz ich instrumentalnie, jeśli nie dajesz nic ludziom w twojej sieci — nie zajmuj się networkingiem, stracisz tylko czas.


      	Jeśli ufasz ludziom i sam potrafisz zyskać ich zaufanie — sieć jest dla ciebie. Czasem możesz zostać oszukany. Jednak dużo bardziej efektywne życiowo i zawodowo jest przyjmowanie za dobrą monetę tego, co mówią ludzie, a następnie weryfikowanie w trakcie znajomości.


      	Jeśli interesuje cię tylko własna praca albo twoje hobby, to nie zbudujesz wielkiej sieci powiązań. Siła sieci polega na różnorodności. Twoimi użytecznymi kontaktami są osoby, z którymi masz coś wspólnego, możesz z nimi o czymś porozmawiać. Im więcej wiedzą o czymś, o czym ty nie masz pojęcia, tym bardziej poszerzają pole twoich kontaktów.


      	Oddawaj to, co dostałeś, nie zawsze osobie, od której coś otrzymałeś — jeśli jest w twojej sieci, to prędzej czy później twój rewanż ją dosięgnie. Dawanie bez intencji wystawiania rachunków jest podstawą życia w sieci.


      	Jeśli staniesz się zwornikiem kilku rozłącznych grup (zawodowych, towarzyskich, terytorialnych), to właśnie przez ciebie będą przepływać różne informacje. Umiejętnie to spożytkuj.Jeśli uda ci się poznać ze sobą dwóch uczestników sieci, którzy wzajemnie pomnożą swoje korzyści — jeszcze lepiej: zyskałeś dwóch orędowników twojej sprawy. Słuchaj z zainteresowaniem historii innych! Opowiadaj swoją historię po to, aby we właściwym momencie twój rozmówca przekazał ją dalej. Korzystaj z zasady wzajemności: ty też powinieneś komuś opowiedzieć historię twojego interlokutora.


      	Nie bądź małostkowy i mściwy, nie używaj sieci do tępienia swoich przeciwników. Słuchacz może w danym momencie podzielać twoje oburzenie, ale pozostanie w nim wątpliwość, czy i o nim nie będziesz kiedyś opowiadał źle.


      	W sieci kontaktujesz się z żywymi ludźmi, a nie przedstawicielami instytucji. Ludzie pracują dziś tu, jutro tam. Dbaj o relacje z ludźmi, którzy na chwilę wypadli z gry i dziś nic ci nie mogą załatwić. Kiedyś, gdy znowu będą mogli, będą pamiętali, kto ich nie zignorował, kiedy przestali być ważni. Każdego traktuj indywidualnie, nie zrywaj znajomości z kimś tylko dlatego, że twój ważniejszy kontakt go nie lubi.


      	Jeśli tak się składa, że nie czujesz z kimś "wspólnej chemii", nie próbuj być jego kontaktem bezpośrednim. Jeżeli jest w sieci, to przez kontakty wspólnych znajomych łatwiej osiągniesz wyznaczony cel.


      	Jeśli to jest uzasadnione stopniem zażyłości, pamiętaj o życzeniach świątecznych czy nawet urodzinowych. Jeżeli czujesz, że nie jesteście na takiej stopie, aby narzucać się ze swoimi wyrazami pamięci — zdecydowanie powstrzymaj się. Przesada bywa gorsza od powściągliwości.


      	Sieć niesie sama. Nie rób nic na siłę. Nie jesteś w stanie wywierać wpływu na sieć inaczej, jak tylko stosując zasady czystej gry. Wtedy nosi najlepiej.

    


    1.2. Podstawa networkingu — zasada wzajemności


    W networkingu na dużą skalę jest wykorzystywana reguła wzajemności. Jest to jedno z najsilniejszych narzędzi oddziaływania i wpływu społecznego. Zawsze czujemy wewnętrzną potrzebę odpowiedniego odwdzięczenia się osobie, która nam coś dała, ułatwiła, przekazała, dostarczyła czy czegoś nas nauczyła.


    Reguła ta jest rozpowszechniona i stosowana na całym świecie, we wszystkich kulturach. Jej istotą jest dawanie, dzielenie się. Niektórzy podchodzą do dawania jak do oddawania, czyli doznają swoistego uczucia zubożenia w momencie dzielenia się czymś, co uważają za własne lub osobiste. W rzeczywistości w networkingu często dzielenie się, łączenie czy oddawanie wymaga wprawdzie pewnego wysiłku, ale daje możliwość wzbogacenia się na różnych płaszczyznach, np.: pogłębiania relacji, tworzenia zobowiązań i w końcu dosłownego wzbogacenia się w kontekście finansowym.


    Wytrawni networkerzy tworzą prawdziwe łańcuchy zobowiązań. Łączenie często sprowadza się do parominutowego wysiłku i jeśli przypatrzeć się efektom, jakie można tym sposobem uzyskać dla wszystkich stron, to sprawa jest warta wysiłku. Sekret sukcesu tkwi w podejściu, nastawieniu i zmianie nawyków myślowych. O tej zasadzie napiszemy jeszcze później.


    W networkingu bardzo łatwo jest "być wszędzie" i nic z tego nie mieć. "Być" to podstawa, ale jednocześnie to tylko 20% całego sukcesu. Oczywiście bez "być" nie ma reszty. Kiedy określisz swój cel, kiedy stajesz się całkowicie świadomy obranego kierunku i niezmiennie do niego dążysz, masz szanse go osiągnąć. Jeśli chciałbyś otrzymać polecenie do nowej pracy albo zostać dosłownie obsypany zleceniami z referencji, wcześniej musisz przekonać do siebie wiele osób. Aby zbudować relacje, czyli napełnić tzw. bankowe konto przysług, powinieneś poświęcić im swój czas i zainteresowanie. Dzięki temu pozyskasz wielu promotorów, "dobrowolnych handlowców", którzy będą całkowicie przekonani do twojej osoby i twojego biznesu. Jeśli zastosujesz przynajmniej w 80% przedstawione tutaj narzędzia networkingowe, jest duże prawdopodobieństwo, że zrealizujesz to, co zaplanowałeś.


    Pamiętaj, że opisane tutaj sposoby i metody to tylko część oceanu networkingu. Z nauką pozyskiwania wartościowych kontaktów, zleceń, projektów przez polecenia jest tak jak z każdym tematem — im bardziej się go zgłębia, tym więcej jest jeszcze do odkrycia. Do pewnego momentu, oczywiście. Nagrodą jest dynamiczny rozwój twojej kariery czy firmy zaistniały dzięki świetnym relacjom z otoczeniem. Praca staje się bardzo przyjemna. Trzeba tylko dobrze nakręcić maszynę, a zacznie przynosić dochód.


    Bycie świetnym networkerem to w dużej mierze pomaganie innym. Gromadzisz dookoła siebie różnych ludzi i sprawiasz, że czują się lepiej. Masz bezpośredni wpływ na działania osób, które cię otaczają. Inspirujesz ich, pokazujesz, jak wiele można zrobić dla innych oraz jak wiele samemu skorzystać. Oczywiście do tego konieczne są: odwaga, kreatywność, zdecydowanie, chęć podejmowania ryzyka. Najlepiej podejmij decyzję i po prostu zacznij działać.


    1.3. Ekstrawertycy a introwertycy


    Kto ma łatwiej? Każdy typ osobowości może się perfekcyjnie odnaleźć w świecie networkingu. Obydwa typy potrafią też znakomicie się uzupełniać w grupie networkingowej.


    Wiadomo, że ekstrawertycy raczej nie będą mieli problemów z nawiązaniem rozmowy z dopiero co poznanymi osobami. Potrafią opowiadać zajmujące historyjki. Powinni jednak:


    
      	wystrzegać się dominowania w rozmowie;


      	obserwować mowę ciała rozmówcy, aby go nie zanudzać;


      	pozwolić rozmówcy podzielić się jego doświadczeniami.

    


    Kilka lat temu zrobiłem sobie test talentów StrengthsFinder. Szefowa Gallup Institute w Polsce, oglądając moje wyniki, powiedziała: "Grzegorz, dla ciebie nie ma nieznajomych, są tylko znajomi, których jeszcze nie poznałeś". Z jednej strony łatwo nawiązuję sporo kontaktów, z drugiej strony wyzwaniem jest dla mnie pogłębienie znajomości. Świadomie powściągam się z mówieniem i koncentruję się na słuchaniu, choć nie przychodzi mi to tak łatwo jak brylowanie w towarzystwie.


    Grzegorz Turniak


    Introwertycy natomiast potrafią znakomicie słuchać, zadawać pytania, podtrzymywać relacje i być prawdziwymi orędownikami twojego biznesu. Jedni i drudzy mogą znakomicie odnaleźć się w świecie zarówno towarzyskich, jak i profesjonalnych relacji, jeśli tylko właściwie zidentyfikują swój obszar interpersonalnych kompetencji i zaczną korzystać ze swoich silnych stron.


    Rozmowa nie powinna być ani monologiem, ani przesłuchaniem, lecz dialogiem.


    
      
        
          	
            Wysokie umiejętności

          

          	
            Small talk

          

          	
            Dialog 50/50%

          
        


        
          	
            Niskie umiejętności

          

          	
            Milczenie

          

          	
            Monolog 100%

          
        


        
          	
            Przesłuchanie 0%

          
        


        
          	

          	
            Małe zaangażowanie

          

          	
            Duże zaangażowanie

          
        


        
          	
            Mówią

          

          	
            trudno
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            Słuchają

          

          	
            łatwo

          

          	
            trudno

          
        


        
          	

          	
            Introwertycy

          

          	
            Ekstrawertycy

          
        

      
    


    Jedliśmy niedawno z żoną kolację. Rzuciłem kilka komentarzy na temat mojej ekstrawertycznej osobowości. Żona spojrzała na mnie z troską i powiedziała: "Kochanie, szkoda, że musisz to usłyszeć ode mnie, ale Ty jesteś introwertykiem".


    Uśmiechnąłem się i odpowiedziałem: "Jasne, jestem introwertykiem". Uśmiałem się w duchu. Spojrzała na mnie z powagą i powtórzyła: "Naprawdę, jesteś introwertykiem". Gwałtownie zaprotestowałem: "Daj spokój. Jestem profesjonalnym mówcą i założycielem największej na świecie organizacji networkingowej. Nie jestem introwertykiem! Nie mógłbym być. Żartujesz sobie ze mnie?". Obstawała przy swoim, sypiąc przykładami na mój introwertyzm. Muszę przyznać, że mnie przygwoździła. Wszystkie przykłady były prawdziwe, jednak wciąż jej nie dowierzałem.


    Czyżbym był introwertykiem?! Następnego dnia przystąpiłem do "pracy badawczej". Przeszukałem Internet i znalazłem test, który miał sprawdzić, czy jestem introwertykiem, czy ekstrawertykiem. Doznałem szoku. Z testu wynikało, że jestem raczej powściągliwy w kontaktach, ale bywam "sytuacyjnym ekstrawertykiem"! W objaśnieniach do wyniku testu przeczytałem, że jestem samotnikiem, który źle się czuje wśród nieznajomych, jednak potrafi się otworzyć we "właściwym kontekście sytuacyjnym". W tym momencie przyznałem to przed samym sobą: jestem introwertykiem! Ku mojemu wielkiemu zdumieniu, kilka rzeczy stało się dla mnie jasnych. Zrozumiałem prawdziwy powód, dla którego w 1985 roku założyłem BNI. Rzeczywiście, nie czuję się zbyt swobodnie, poznając nowe osoby. Tworząc BNI, zbudowałem system, który ułatwił mi nawiązywanie nowych kontaktów w sposób usystematyzowany, wymagający mniejszego wysiłku. Kiedy odwiedzam grupy BNI, proszę dyrektora, aby przedstawił mnie gościom spotkania i członkom grupy. Zależy mi na nawiązaniu jak największej liczby kontaktów. Robię tak, ponieważ krążenie wśród nieznanych mi osób i przedstawianie się samemu wciąż stanowi dla mnie spore wyzwanie. Jestem introwertykiem! Zdałem sobie sprawę, że cała koncepcja "zachowywania się jak gospodarz, a nie jak gość", bywanie ambasadorem na spotkaniach grup czy pełnienie funkcji witającego gości były moimi sposobami na swobodne poruszanie się wśród uczestników wydarzeń networkingowych, a nie tylko wytycznymi dla "biednych introwertyków" wkraczających w świat networkingu.


    Jestem introwertykiem! Kto by pomyślał! Teraz w jeszcze większym stopniu naprawdę wierzę, że niezależnie od tego, czy jesteś introwertykiem, czy ekstrawertykiem, możesz być dobry w networkingu. Oba typy mają swoje mocne i słabe strony. Każdy, kto znajdzie sposób na wzmocnienie swoich silnych stron i stłumienie słabych, może stać się supernetworkerem, niezależnie od tego, czy jest ekstra-, czy introwertykiem.


    Ivan Misner


    1.4. Po co?


    Najwięcej i najszybciej zyskają osoby dobrze zmotywowane i ukierunkowane, cechujące się tak zwanym HEL (High Energy Level — wysoki poziom energii). Nie chodzi tu jednak o to, żeby być wszędzie albo działać szybko i niewłaściwie, lecz o to, aby konsekwentnie i energicznie dążyć do celu. Konsekwencja i realizacja.


    Jak twierdzi Brian Tracy, nie ma nic ważniejszego dla ciebie oraz twojego sukcesu i szczęścia niż umiejętność postępowania z innymi ludźmi. Według niego aż 85% szczęścia pochodzi od relacji z innymi ludźmi. Inaczej mówiąc: większość twoich osiągnięć, momentów, w których czułeś satysfakcję, powstała przy współudziale innych osób. Życzliwi ludzie wokół ciebie są najważniejsi. Dzięki nim osiąga się swoje cele, awanse, dochody i pozycje. Jeśli wcześniej zainwestowałeś w relacje, to kiedy będziesz tego potrzebował, ludzie ci pomogą. W związku z tym w obszarze budowania relacji warto być co najmniej dobrym.


    Twój sukces firmowy i osobisty zależy od setek lub nawet tysięcy działań, których nikt poza tobą nie widzi i nikt ich za ciebie nie wykona. Tylko ty jesteś świadomy tego, co robisz i dokąd zmierzasz. Niektórzy, patrząc na zadowoloną czy dobrze sytuowaną osobę, mówią: "Ten to ma szczęście!". Sukces, zależnie od tego, co to słowo dla nas oznacza, nie jest jednak wynikiem szczęścia, lecz naprawdę ciężkiej pracy wymagającej wielu poświęceń i wyrzeczeń. Efekt końcowy jest do przewidzenia, ale prowadząca do niego droga bywa pełna różnych, bardziej lub mniej trafnych działań i decyzji. Tracy nazywa to prawem akumulacji. Tak jest też w networkingu. Im dłużej będziesz się zajmować networkingiem, tym bardziej będzie on cię przybliżać do twoich celów. Jednym z nich jest otrzymywanie poleceń, które mogą otworzyć drogę do transakcji biznesowej.


    Weź pod uwagę to, że wśród twoich kontaktów mogą być osoby postrzegane przez ciebie jako oczywiste źródło poleceń. Niekoniecznie tak musi być. Czasami biznesy będą przychodzić z niespodziewanej strony i musisz być tego świadom. Na przykład dla zarządcy nieruchomości firma mająca w ofercie meble biurowe, 
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