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Ja się Ŷazywaŵ Piotr MiĐhalak i ďardzo się Đieszę, że tutaj jesteśĐie. Będzieŵy dzisiaj gośĐili 
420 osób. Jest to niesamowita sprawa. 

Nie ŵusiĐie ďić ďraw. Ja już sporo praĐowałeŵ Ŷad tyŵ, żeďy ŵi Ŷie odďiła palŵa. Staraŵ się 
zaĐhować tutaj pokorę. Bardzo się Đieszę, jest to do tej pory nasze pierwsze seminarium. 

WĐześŶiej udało Ŷaŵ się zroďić Ŷajwiększe Ŷa jakieś ϭϱϬ osóď ;i to w dodatku ďyło to ŵoje 
pierwsze szkoleŶie w żyĐiuͿ. 

Po co nam szkolenia 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Przejdźŵy do rzeĐzy. )aĐzŶieŵy od spraǁ orgaŶizaĐyjŶyĐh, ďo ŵaŵ ďardzo, ďardzo, ďardzo 
dużo rzeĐzy, które ĐhĐę ǁaŵ przekazać.  

Będzie dzisiaj ŵŶóstwo przykładów.  

Będzie mnóstwo studiów przypadku.  

Pokażę rzeĐzy, któryĐh ŶorŵalŶie się Ŷie zdradza: oferty, ŵaile, które wysyłaŵ swoiŵ 
klientom ;ŶiepuďliĐzŶeͿ. Poǁieŵ, Đo ǁ ŶiĐh działa. Mój koŶkureŶt, patrząĐ Ŷa te ŵaile, Ŷie 
ďędzie ǁiedział ǁ ogóle, dlaĐzego taki ŵail zadziałał. Dlatego ǁyjaśŶię jaka psyĐhologia stoi 
za tym mailem czy za danym sposobem komunikoǁaŶia się, żeďyśĐie ŵogli stosoǁać to 
saŵo i ;Đo ďardzo ǁażŶeͿ ta psyĐhologia to Ŷie ďędą tajeŵŶe, magiczne sztuczki 

perswazyjne.  

To ďędą rzeĐzy ǁypłyǁająĐe z ǁartośĐi – z tego, że Ŷastaǁiaŵy się Ŷa troskę o drugiego 

Đzłoǁieka. I ;Đo się okazujeͿ ta troska o drugiego Đzłoǁieka jest ŶiesaŵoǁiĐie skuteĐzŶą 
rzeĐzą ǁ ďizŶesie. Co Điekaǁe, działająĐ ǁ ďizŶesie z wartośĐiaŵi ŵożŶa osiągać lepsze 

rezultaty Ŷiż działająĐ ďez tyĐh ǁartośĐi. Bardzo ǁażŶą spraǁą jest to, żeďyśĐie ŵieli 
śǁiadoŵość, że jesteśĐie tutaj ǁ ďardzo elitarŶyŵ środoǁisku. Osoďy, które ĐhĐiały się tutaj 
ǁyďrać, któryŵ ĐhĐiało się przyjeĐhać – są to osoďy, które ĐhĐą zŵieŶić Đoś ǁ sǁoiŵ żyĐiu. 
Są oŶe przedsiębiorcze (ŶiezależŶie od tego, Đzy praĐują Ŷa etacie – mówimy wtedy o 

iŶtraprzedsięďiorĐach, o graczach klasy A – jak ŵóǁią Ŷiektórzy – o najbardziej 

zaaŶgażoǁaŶyĐh ludziaĐh).  

Maŵy tutaj śŵietaŶkę toǁarzyską. PotraktujĐie poǁażŶie tę okazję, że tu jesteśŵy, że 
ŵożeĐie pozŶać Ŷoǁego przyjaĐiela, ǁspólŶika.  

Możesz tutaj pozŶać ŵeŶtora, który poproǁadzi Cię Ŷa ŶastępŶy etap. OĐzyǁiśĐie to Ŷie 
działa tak, że podĐhodziŵy do kogoś i propoŶujeŵy:  

Czy zostaniesz moim mentorem?  
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DlaĐzego się śŵiejeĐie? Dużo osóď tak roďi. Ja się teŵu Ŷie dziǁię. WyŶika to raĐzej z 
przyjaźŶi. Ja sǁojego polskiego ŵeŶtora pozŶałeŵ ǁ teŶ sposóď, że Ŷajpierǁ ďył oŶ ŵoiŵ 
klieŶteŵ, poteŵ zaprzyjaźŶiliśŵy się i „ǁyszło ǁ praŶiu”, że został ŵoiŵ ŵeŶtoreŵ. To 
Đhyďa ŶajĐzęśĐiej tak działa. Może pozŶaĐie tu partnera strategicznego, ŵoże partnerów do 

wspólnej grupy doradczej. Z osobami, które tutaj pozŶaĐie, poǁiŶŶiśĐie się późŶiej 
koŶtaktoǁać i pytać się iĐh o rady. To jest jedŶa z ŶajpotężŶiejszyĐh rzeĐzy, które ďędzie 
ŵożŶa zroďić dla sǁojej kariery zaǁodoǁej (albo biznesu).  

Forŵować grupy doradĐze.  

Ja ŵaŵ grupę doradĐzą z Paǁłeŵ Królakieŵ, z DaŵiaŶeŵ Redŵereŵ, z Rafałeŵ 
Przyďoroǁskiŵ, którzy są tutaj dzisiaj – moi przyjaciele, moi bracia w wierze. Zawsze kiedy 

ŵaŵ do podjęĐia trudŶą deĐyzję to podejŵuję ją razeŵ z Ŷiŵi.  

Na szkoleniach tego typu ŵożeĐie pozŶać:  

 głóǁŶego dostawĐę, 

 Ŷajǁiększego klienta,  

 inwestora.  

Maŵ dla Cieďie parę zaleĐeń. To jest seŵiŶariuŵ, Ŷie ǁarsztaty. Będzieŵy ŵieli ograŶiĐzoŶy 
Đzas Ŷa ćǁiĐzeŶia.  

O poznawaniu obcych ludzi 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Niestety ďędę dużo ŵóǁił, ŵało ďędzie praĐy ǁ grupaĐh Đzy osoďiśĐie, dlatego też ŵaŵ taką 
prośďę. W raŵaĐh sǁoiĐh ŶotatŶikóǁ przygotujĐie soďie kartkę, gdzie ďędzieĐie zapisyǁali 
ćǁiĐzeŶia do ǁykoŶaŶia Ŷa późŶiej. Gdyďyśŵy ĐhĐieli te ǁszystkie ćǁiĐzeŶia ǁykoŶać to to 
seminariuŵ ŵusiałoďy trǁać około ϰ-ϱ dŶi. W zǁiązku z Đzyŵ Ŷie ŵogło ďy tutaj Was ďyć w 

tyle osóď. Postaǁiłeŵ ǁięĐ Ŷa to, że ĐhĐę przekazać ǁiedzę, a ćǁiĐzeŶia (zakładaŵ), że 
wykona osoďa z odpoǁiedŶią dozą saŵozaparĐia.  

ĆǁiĐzeŶia Ŷajlepiej też ǁykoŶyǁać w grupach (ze sǁoją grupą doradĐzą). )e sǁoją grupą 
wsparcia.  

Osoďy, które pozŶaĐie, gdy poteŵ się skoŶtaktujeĐie (po tym szkoleniu) to zróbcie te 

ćǁiĐzeŶia razem. Na pytania, które zanotujecie, odpowiedzcie razem np.: 

Jak sądziĐie, jak powiŶieŶeŵ zroďić to… 

A Đo ŵyśliĐie o tyŵ, w suŵie Ŷie ŵaŵ poŵysłu Ŷa to… 
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Razeŵ raźŶiej, razeŵ ďędzie łatǁiej to zroďić. )apisuj osoďŶo rzeĐzy typu inspiracje (na 

osobnej kartce), rzeĐzy do ǁdrożeŶia. Ja soďie zaǁsze zapisuję takie pudełeĐzko: rzeĐzy do 
ǁykoŶaŶia, oďok piszę Đo to jest, Đo ŵaŵ zroďić – to są ŵoje iŶspiraĐje.  

Natoŵiast ćǁiĐzeŶia zapisuję na osobnej kartce.  

Móǁiłeŵ o tyŵ, żeďyśĐie koniecznie notowali ;lepiej się ǁtedy skoŶĐeŶtrujecieͿ, i żeďyśĐie 

rozmawiali Ŷa przerǁaĐh z ludźŵi.  

PropoŶuję przyjąć tutaj taki modus operandi ;łaĐ. sposóď działaŶia), że jest społeĐzŶie 
akceptowalne ǁ środoǁisku, ǁ któryŵ się tutaj znajdujemy, rozŵaǁiaŶie ze soďą.  

Jesteśŵy ǁ grupie i łąĐzą Ŷas tutaj jakieś ǁspólŶe ǁartośĐi. Bez ǁzględu Ŷa to, Đzy jesteś 
introwertykiem czy ekstrawertykieŵ, Đzy Đzujesz się ŵoże Ŷieśŵiało (podĐhodząĐ do oďĐyĐh 
ludzi) to i tak podĐhodź i ŵóǁ tak:  

Cześć, Ŷazywaŵ się JaŶ Kowalski i prowadzę firŵę, która sprzedaje uszĐzelki w Bytoŵiu, a 
Đzyŵ Ty się zajŵujesz? 

W ten sposób zagadujemy. To jest tutaj społeĐzŶie akĐeptowalŶe. W ten sposób 

podchodziŵy do zupełŶie oďĐej osoďy i ǁitaŵy się: 

Cześć, Ŷazywaŵ się tak i tak. )ajŵuję się tyŵ i tyŵ. A Đzyŵ Ty się zajŵujesz? 

A ŶastępŶie pytaj:  

A jakie masz wyzwania w tej firmie? 

A Đo ĐhĐesz osiągŶąć? 

Co chcesz zroďić? 

Do Đzego ĐhĐesz dojść? 

DlaĐzego tu jesteś? 

)adajeŵy takie pytaŶia. Doǁiadujeŵy się, Đo siedzi ǁ głoǁie drugiej osoďy.  

PozŶajeŵy drugiego Đzłowieka.  

To Ŷas ďardzo ǁzďogaĐa i spoǁoduje, że ďędzieŵy ŵieli ǁtedy też ĐeŶŶe zŶajoŵośĐi.  

Po szkoleniu dzǁoŶiŵy do pozŶaŶyĐh osóď i pytaŵy o radę. 

Dzwonimy i mówimy: 

Cześć AŶdrzeju, pozŶaliśŵy się Ŷa seŵiŶariuŵ Piotra MiĐhalaka, ŵaŵ Ŷadzieję, że ŵŶie 
paŵiętasz, ja jesteŵ teŶ Jan, który handluje uszczelkami w Bytomiu i mam takie pytanie: …. 
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Piotr ŵówił, żeďy odpowiedzieć soďie Ŷa taką kwestię i w suŵie Ŷie ŵaŵ poŵysłu, ŵógłďyś 
ŵi doradzić. Jak Ty uważasz? PowiŶieŶeŵ zroďić to Đzy to? 

RozŵóǁĐa teraz Ci ŵóǁi, a ŶastępŶie Ty pytasz: 

A ŵoże ja Toďie ŵógłďyŵ z Đzyŵś poŵóĐ. Jaka jest teraz Twoja sytuaĐja? Co u Cieďie 

słyĐhać? Jak Ci idzie ďizŶes? Jak Ci się oŶ rozwija? 

W teŶ sposóď poteŵ ŵiesiąĐ późŶiej ;alďo dǁa tygodŶie późŶiejͿ ŵożeŵy zŶoǁu zadzǁoŶić 
i tak ďędą się forŵoǁały relaĐje. Tym sposobem Ŷaǁiążesz przyjaźŶie. 

Był to taki przyspieszony kurs zdobywania przyjaĐiół. 

Kim jestem 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

W skróĐie: jesteŵ ǁspólŶikieŵ ǁ spółĐe Strategie Rozwoju, a także ǁ spółĐe Netesc.  

)ałożyłeŵ pierǁszą ǁ PolsĐe ageŶĐję ǁyspeĐjalizoǁaŶą ǁ ĐopyǁritiŶgu – ageŶĐję 
reklaŵoǁą Ententa.  

)roďiłeŵ ϯ Ŷajǁiększe kaŵpaŶie ǁ ďraŶży treŶeróǁ e-biznesu (na 170 ϬϬϬ zł, ϭϰϳ ϬϬϬ zł, 
125 ϬϬϬ złͿ – kaŵpaŶie proŵoĐji sprzedaży. Jesteśŵy produĐeŶteŵ oprograŵoǁaŶia: 

 NetMailer  

 i NetSelling.  

To pierwsze jest do e-ŵail ŵarketiŶgu, a to drugie do sprzedaży w Internecie.  

Napisałeŵ dǁie książki ;jako ǁspółautorͿ: 

 Sztuka pisania perswazyjnych tekstów, 

 Marketing wirusowy w Internecie. 

Poza tyŵ stǁorzyłeŵ e-szkolenia tj.: 

 Systeŵ produkĐji pieŶiędzy, który dotyczy budowania biznesu od A do Z (od strony 

marketingowej i organizacyjnej), 

 Wielka Księga ProŵoĐji w IŶterŶeĐie (jak sama nazwa wskazuje – kompendium 

wiedzy o marketingu internetowym), 

 Zmasowany atak (o robieniu szybkich kampanii promocyjnych), 
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 Nowy styl zarabiania (o podobnej tematyce jak System produkĐji pieŶiędzy – ĐhoĐiaż 
jest to inne szkolenie), 

oraz 

 )większyć sprzedaż ;dla osóď, które ĐhĐą systeŵatyĐzŶie praĐoǁać Ŷad rozǁojeŵ 
sǁojego już istŶiejąĐego ďizŶesuͿ. 

PryǁatŶie ŵieszkaŵ ǁ Ełku, gdzie przeproǁadziłeŵ się dla ŵojej żoŶy – tam jest nasza 

rodziŶa. To jest ŵoja żoŶa ;ǁ zasadzie to Ŷie jest ŵoja żoŶa tylko jej zdjęĐie – jak to ŵóǁił 
peǁieŶ prelegeŶtͿ. I ŵaŵy dǁuipółletŶią ĐóreĐzkę )uzię.  

Dǁa ǁykłady, które ďyły opisaŶe ǁ prograŵie, Đzyli:  

 Najbardziej perspektywiczne w 2013, najszybsze modele biznesowe – systemy, 

schematy generowania dochodu  

postaŶoǁiłeŵ połąĐzyć razeŵ ostateĐzŶie z:  

 GeŶerowaŶieŵ zysku z ŶiĐzego. Metody dostrzegaŶia wartośĐi i wydoďywaŶia jej,  

poŶieǁaż są to teŵaty, które się ďardzo ŵoĐŶo zazęďiają. Będzieŵy przeĐhodzili z jedŶego 
do drugiego – ďędzie to Ϯ ǁ ϭ.  

Proďleŵ z ǁiarą 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Najpierǁ określŵy proďleŵ: 

Wiele osóď ŵóǁi ŵi, że: 

 Trudno jest w tyŵ kraju utrzyŵać się Ŷa godŶyŵ pozioŵie.  

 Tutaj się po prostu Ŷie da.  

 Tutaj ŵogą soďie dać radę tylko oszuśĐi.  

 Trzeďa kręĐić wałki.  

 WszysĐy ĐhĐą Ŷas okraść.  

 Nikt Ŷie płaĐi faktur w terŵiŶie.  

 PraĐowŶiĐy oszukują praĐodawĐów.  

 PraĐodawĐy oszukują praĐowŶików.  

 JedŶi idą Ŷa Lϰ, drudzy Ŷie wypłaĐają peŶsji itd.  
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Jest to Điekaǁe, poŶieǁaż jesteśŵy jedŶyŵ z Ŷajďardziej katoliĐkiĐh krajów w Europie, a 

pomimo to ŵaŵy takie pojęĐie o ďizŶesie ;taką jego reputaĐjęͿ.  

Ciekawostka jest natoŵiast taka, że:  

To ludzie ludziom zgotowali ten los.  

Cieďie Ŷajpierǁ kilka razy przekręĐili, poteŵ Ty zaĐzyŶasz kręĐić iŶŶyĐh.  

Mamy tu zjawisko rozdwojeŶia jaźŶi polegająĐe Ŷa tyŵ, że w Ŷiedzielę idzieŵy do kośĐioła, 
a w poŶiedziałek stajeŵy się zupełŶie iŶŶyŵ Đzłowiekieŵ.  

)ostaliśŵy też ŶauĐzeŶi, że pieŶiądze są złe, Đo jest zďytŶiŵ uproszĐzeŶieŵ, które zaszło ǁ 
Ŷaszej głoǁie Ŷa podstaǁie ŵ. iŶ. historii śǁiętyĐh, asĐetóǁ itd. Także Ŷa podstaǁie nie do 

końĐa popraǁŶego zrozumienia o Đo Đhodziło Jezusowi w Piśŵie Świętyŵ. W naszej 

judeoĐhrześĐijańskiej kulturze, Ŷa której ǁyrosła kultura europejska zakorzeŶiło się to, że 
zaraďiaŶie pieŶiędzy jest złe. Oďjaǁia się to Ŷp. tyŵ, że przyjdzie do Ŷas jakiś zŶajoŵy, a my 

sprzedajeŵy ŵu Ŷaszą usługę i ktoś Ŷaŵ ŵóǁi:  

Jak Ty ŵożesz zaraďiać Ŷa swoiŵ zŶajoŵyŵ? Jakie to jest złe?  

MożŶa ďyłoďy zadać pytaŶie ǁ drugą stroŶę, jak przychodzi znajomy i robi Ci za darmo np. 

remont to: 

Jak Ty ŵożesz wykorzystywać swojego zŶajoŵego? OŶ dyŵa u Cieďie za darŵo.  

PrzypoŵŶę, że Jezus powiedział: 

RoďotŶik zasługuje Ŷa swoje wyŶagrodzeŶie. 

A śǁ. Paǁeł (jako ďodajże jedyŶy z apostołóǁ) zdeĐydoǁał się Ŷie poďierać ǁyŶagrodzeŶia 
za sǁoją eǁaŶgelizaĐję, przy Đzyŵ ;jaka ďyła jego iŶteŶĐja?Ϳ oŶ pisze ǁ sǁoiĐh listaĐh, że Ŷie 
pobierał ǁyŶagrodzeŶia, żeďyśŵy ŵu ŶiĐ Ŷie zarzuĐali, żeďyśŵy się go Ŷie Đzepiali, że ďierze 
za to kasę. A ŵógłďy. Poǁiedział, że ŵógłďy.  

Tak ǁięĐ to Ŷie pieŶiądze są złe, ale Đoś iŶŶego.  

ChrześĐijaństǁo uĐzy, że przywiązaŶie do pieŶiędzy jest złe – pokładaŶie w nich nadmiernej 

nadziei. 
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Strach i zaufanie 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Żeďy ǁdrożyć ǁ ďizŶesie peǁŶe rzeĐzy, które działają bardzo dobrze, trzeďa ďędzie przestać 
się ďać. Pokażę, że żeďy Ŷajpierǁ dać Đoś sǁojeŵu klieŶtoǁi, trzeďa ďędzie przestać się ďać, 
że ja Đoś straĐę, że ktoś ŵŶie ǁyroluje. Trzeďa to ďędzie zroďić po prostu ďeziŶteresoǁŶie, a 
okaże się, że dostaŶieŵy Đoś ǁ zaŵiaŶ (zupełŶie przypadkieŵ).  

RyŶek dzisiaj jest określaŶy jako brutalny, ultrakonkurencyjny, nielojalny. Niektórzy dużo z 
sieďie dają klieŶtoŵ. Poteŵ ŵóǁią, że klieŶĐi i tak są ŶielojalŶi i iĐh oleǁają. Wynika to z 

tego, że zaŵiast daǁać z szaĐuŶkieŵ do saŵego sieďie i z takiŵ podejśĐieŵ, że ja zŶaŵ 
sǁoją ǁartość i daję Toďie, poŶieǁaż troszĐzę się o Ciebie, oŶi dają Đzęsto Ŷa zasadzie, że: 

Ja jesteŵ służalĐzyŵ pieskieŵ i zroďię wszystko, Đo ŵi każesz, klieŶĐie.  

To jest złe, ďo jeśli jesteś służalĐzyŵ pieskieŵ to ŶajĐzęśĐiej jest oĐzyǁiste, że klieŶt Cię 
wykorzysta. Tak działa ludzka psyĐhologia.  

Natoŵiast strategia, o której ja ďędę ŵóǁił, to jest działaŶie z troski, ale ze świadoŵośĐią 
swojej własŶej wartośĐi. Troska ta polega Ŷa tyŵ, że jeżeli klieŶt ĐhĐe zroďić Đoś, Đo jest dla 
niego złe, to ja Ŷaǁet potrafię ŵu odŵóǁić. Powiem:  

Nie zroďię tego dla Cieďie, ďo ja wieŵ, że Ty Ŷa tyŵ Ŷie skorzystasz. To ďędzie złe dla Cieďie.  

Spotykaŵy się ze zjaǁiskieŵ powszednienia produktów (ang. commoditization). 

Komodytyzacja – ja to tak tłuŵaĐzę Ŷa język polski – ǁyŶalazłeŵ takie słoǁo, neologizm, 

który polega Ŷa tyŵ, że Ŷp. ǁszysĐy produkują ǁodę ŵiŶeralŶą i każda ǁoda ŵiŶeralŶa 
kosztuje tyle samo. Mamy mnóstǁo opĐji, alterŶatyǁ, ŶiepeǁŶośĐi.  

)e stroŶy klieŶtóǁ teraz jest ŶiepeǁŶość, brak zaufania, brak uczciwych, zaufanych 

doradców i przez ten brak zaufania: 

 nie ufamy pracownikom,  

 nie ufamy naszym dostawcom,  

 nie ufamy firmom, od których kupujemy. 

) tej też przyĐzyŶy w dzisiejszych czasach doďrze się rozǁija biznes MLM, poŶieǁaż oŶ 
ǁłaśŶie ďazuje Ŷa relaĐji ŵiędzyludzkiej, Ŷa tyŵ, że ktoś Ŷaŵ doradza i mówi nam: 

Ja to wypróbowałeŵ, to ďyło dla ŵŶie doďre, więĐ powiŶieŶeś/powiŶŶaś spróďować. 

To jest ilustraĐja tego, Ŷad Đzyŵ ŵy poǁiŶŶiśŵy praĐoǁać – Ŷad tą relaĐją ŵiędzyludzką, 
nad zdobyciem zaufania.  

Teraz już przejdę koŶkretŶie do rzeĐzy ;ďo to ďyło wprowadzenie): 
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Pokażę Ŷa tyŵ ǁykładzie dużo ŶietypoǁyĐh przykładóǁ, ǁ jaki sposóď ludzie geŶeroǁali 
doĐhody, zaraďiali pieŶiądze i te przykłady poǁiŶŶy otǁorzyć Waŵ oĐzy Ŷa to, Đo jest 
ŵożliǁe. Na to, że Ŷie tylko to, Đo dzisiaj roďiŵy, jest jedyŶą ŵetodą.  

Punkt pierwszy: 

Alianse Strategiczne,  

JoiŶt VeŶture, Strategia WspółpraĐy 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

To są syŶoŶiŵy jedŶej i tej saŵej rzeĐzy.  

ChĐiałeŵ tutaj zilustroǁać, jak działają aliaŶse strategiĐzŶe?  

Na czym one polegają?  

Co oŶe dają? 

Większość z Ŷas ŵa takie pojęĐie, że ĐhĐeŵy saŵi ďudoǁać ďizŶes, i że ĐhĐeŵy saŵi dojść 
do jakiegoś etapu, do jakiegoś efektu. 

Saŵi ĐhĐeŵy ďudoǁać sǁoją karierę zaǁodoǁą.  

W pojedyŶkę.  

Jesteśŵy ŶauĐzeŶi iŶdywidualŶośĐi.  

Na sprawdziaŶaĐh uĐzyli Ŷas, żeďy Ŷie śĐiągać. WłaśŶie powiŶŶi uĐzyć, żeďy śĐiągać, żeďy 
to ďyła praĐa grupowa, żeďyśŵy ŶauĐzyli się działać w grupie. UĐzyli Ŷas, żeďy Ŷie śĐiągać. 
NauĐzyliśŵy się, że ŵy saŵi ŵusiŵy. Saŵi ŵusiŵy się ŶauĐzyć, saŵi ŵusiŵy wypraĐować. 
Wszystko sami. 

Efekt jest taki, że saŵi ďudujeŵy Ŷasze przedsięǁzięĐie i oŶo Ŷaŵ zajŵie poǁiedzŵy od 

jedŶego do pięĐiu lat. Gdyďyśŵy roďili to ǁe ǁspółpraĐy z iŶŶyŵi to zajęłoďy Ŷaŵ to od 

jedŶego do pięĐiu ŵiesięĐy. Gdyďy Ŷie ǁspółpraĐa – alianse strategiczne – to tutaj ďyłoďy 
dzisiaj ŵoże kilkadziesiąt osóď, Ŷie ϰϮϬ.  
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Pierwszy case: Pozycjonowanie stron 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Opowiem o tym, jak zďudoǁałeŵ firŵę zajŵująĐą się pozyĐjoŶoǁaŶieŵ stron w 
wyszukiwarkach. NastępŶie zostałeŵ z Ŷiej „ǁykolegoǁaŶy”, a późŶiej jeszĐze i tak 
zaraďiałeŵ dzięki Ŷiej po parę tysięĐy złotyĐh ŵiesięĐzŶie. W suŵie Ŷie zaraďiałeŵ tylko 
geŶeroǁałeŵ takie przyĐhody: od paru do kilku tysięĐy złotyĐh ŵiesięĐzŶie. To ďyło tak: 

Proǁadziłeŵ wtedy firŵę dopiero od paru lat i jedeŶ z ŵoiĐh ĐzytelŶikóǁ przyjeĐhał do 
ŵŶie speĐjalŶie ;przez Đałą Polskę, kilkaset kiloŵetróǁͿ, żeďy się ze ŵŶą spotkać. 
)apropoŶoǁał ŵi, że jest taka szaŶsa, żeďy zajŵoǁać się pozyĐjoŶoǁaŶieŵ, żeďyśŵy 
Ŷawiązali współpraĐę. Ja ǁtedy ďyłeŵ jeszĐze ŵłody i ŶaiǁŶy, i dosyć szyďko ǁ to 
wszedłeŵ.  

Zroďiliśŵy to. 

Wiedziałeŵ jak poǁiŶŶa ǁyglądać stroŶa iŶterŶetoǁa: Đo Ŷa Ŷiej poǁiŶŶo ďyć, jakie 
eleŵeŶty, żeďy przekoŶać do niej internautów. Napisałeŵ teksty, a mój nowy wspólnik 
stǁorzył ją od stroŶy teĐhŶiĐzŶej. Ja dostarĐzyłeŵ do tego oprograŵoǁaŶie. Natoŵiast 
oŶ ďył dośǁiadĐzoŶyŵ haŶdloǁĐeŵ, jeździł po klieŶtaĐh, którzy się taŵ zapisyǁali.  

Ja zŶałeŵ się też na e-mail marketingu i potrafiłeŵ tę stroŶę ǁyproŵoǁać poprzez e-

mail marketing, tak że spłyǁały zapytania ofertowe. Po jakiŵś Đzasie rozǁiŶęliśŵy to 
dosyć szyďko.  

Ta ŵała fireŵka zaĐzyŶała działać, a ŵy roďiliśŵy to głóǁŶie z jakąś taką uŵową na 

gębę – dżeŶtelŵeńską. W peǁŶyŵ ŵoŵeŶĐie oŶ stǁierdził:  

KurĐzę, teŶ e-mail ŵarketiŶg to w suŵie ja ŵogę roďić tak jak on. Maŵ tutaj jakąś iŶŶą 
teĐhŶologię. StroŶę zroďię Ŷa tyĐh saŵyĐh zasadaĐh Đo oŶ ŵi powiedział Ŷo to… po Đo ŵi 
Piotr Michalak? 

I tak podziękował ŵi za współpraĐę.  

Był Ŷatoŵiast Ŷa tyle uĐzĐiǁy ;Đo się Đhǁali – ja ǁ suŵie jeŵu się też z peǁŶej stroŶy 
Ŷie dziǁię, że podziękoǁał, jak ŵu Ŷie ďyłeŵ potrzebny. Podziękoǁał i już. Miał praǁo 
ŵi podziękoǁać. Gdyďy to ďyła spółka z o. o. – Ŷie ďyłoďy to takie proste, ale jak to ďyła 
uŵowa dżeŶtelŵeńska to ŵógł. Gdyďy to ďyła spółka ĐyǁilŶa to też ŵożŶa ďy to ďyło 
rozǁiązać. Był Ŷa tyle uĐzĐiǁy), że postaŶoǁił dalej się ze ŵŶą rozliĐzać za pozyskaŶyĐh 
przez nas, jeszcze wspólnie, klientów. 

Spraǁiło to, teŶ udział ǁ firŵie poprzez klieŶtóǁ spraǁił, że poŵiŵo rozǁiązaŶia 
ǁspółpracy, ŵiałeŵ jeszĐze przez ładŶyĐh kilka lat do przodu od paru do kilku tysięĐy 
złotyĐh dodatkoǁego przyĐhodu ŵiesięĐzŶie dla ŵojej firŵy. )upełŶie ďez praĐy, ďez 
niczego.  

TeŶ przykład ilustruje, że ŶawiązywaŶie współpraĐy Ŷie zawsze jest takie, że wszystko 

Ci się uda. 

Ja ďędę pokazyǁał dużo przykładóǁ, że ktoś odŶiósł spektakularŶe sukĐesy. Nie ĐhĐę, 
żeďyśĐie odŶieśli ǁrażeŶie, że pierǁsza lepsza osoďa, do której podejdziesz, zgodzi się i 
od razu zbudujecie wielomilionowy biznes.  

http://www.strategie-rozwoju.pl/


Doďrze zaraďiać – Đzęść ϭ. STRATEGIA WSPÓŁPRACY 

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak 13 

Natoŵiast to Đo ĐhĐę, żeďyśĐie z tego ǁyŶieśli, to że ďardzo Đzęsto się Ŷie udaje. 

Ja ŵaŵ ǁiele przykładóǁ, że jakaś ǁspółpraĐa mi Ŷie ǁyszła, że jeszĐze Ŷie ďyłeŵ 
dośǁiadĐzoŶy. Nie potrafiłeŵ się zaďezpieĐzyć. JedŶoĐześŶie Đzęsto Ŷawet ze średŶio 
udaŶej współpraĐy są korzyśĐi, są rezultaty, jest ĐeŶŶe dośǁiadĐzeŶie ;a tutaj ďyły też 
przychody). 

Tu ďył przykład ǁspółpraĐy: ja Ŷie ďyłeŵ doďryŵ haŶdloǁĐeŵ, ale ďyłeŵ doďryŵ 
ŵarketiŶgoǁĐeŵ. OŶ Ŷatoŵiast ďył haŶdloǁĐeŵ i ǁspólŶyŵi siłaŵi zďudoǁaliśŵy Đoś 
ciekawego.  

 

Drugi case: Agencja reklamowa 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Jak ŶieĐhĐąĐy założyłeŵ ageŶĐję reklaŵoǁą? 

Jak ŵyśliĐie? 

Jak ŵiałeŵ ϮϬ lat i syŵďoliĐzŶe ϯϬϬzł ǁ portfelu to ǁ jaki sposóď ŵogłeŵ założyć 
ageŶĐję reklaŵoǁą, zatrudŶić praĐoǁŶikóǁ, ǁyŶająć ďiuro i zroďić taki oto ďizŶes? 

No Ŷie ŵogłeŵ. 

Ale zroďiłeŵ to. 

)roďiłeŵ to ;oĐzyǁiśĐieͿ poprzez ǁspółpraĐę. 

W najbardziej prozaicznych warunkach.  

)aĐząłeŵ poszukiǁać prograŵistóǁ, grafików, copywriterów. Byłeŵ osoďą, która się Ŷa 
tyŵ zŶała, potrafiła to skoordyŶoǁać, Ŷatoŵiast ǁszystko opierało się Ŷa współpraĐy.  

PóźŶiej z ageŶĐji reklaŵoǁej ǁyodręďŶiła się ageŶĐja iŶteraktyǁŶa. W jaki sposóď?  

PoŶieǁaż ǁidać ďyło, że klieŶĐi ŵają Ŷa to zapotrzebowanie.  

W działalŶośĐi usługoǁej Đzęsto ŶajprośĐiej ǁidać zapotrzeďoǁaŶie. 

PóźŶiej ďędę ŵóǁił o tyŵ, że działalŶość usługoǁa jest najmniej skalowalna.  

)aĐząłeŵ się późŶiej rozǁijać ǁ iŶŶyŵ kieruŶku, poŶieǁaż Ŷie daǁało rady przełaŵać 
ďariery poǁiedzŵy tyĐh kilkudziesięĐiu tysięĐy przyĐhodu ŵiesięĐzŶie ǁ agencji 
reklaŵoǁej, ďo za ďardzo ďyło to zależŶe Ŷa ŵŶie.  

Zatrudnianie kolejnych pracowników wyŵagało iĐh przeszkoleŶia i prowadzenia. Każdy 
taki praĐoǁŶik ǁyŵagał ǁieloŵiesięĐzŶego ǁproǁadzeŶia, żeďy się Ŷa tyŵ faĐhu 
pozŶać. MożŶa ďyło oĐzyǁiśĐie od razu zatrudŶić ďardzo dośǁiadĐzoŶą osoďę za 
pieŶiądze, ale ja ich Ŷie ŵiałeŵ (aż tak dużyĐh, żeďy pozǁolić soďie Ŷa ǁysoko płatŶego 
speĐjalistęͿ.  

W zǁiązku z tyŵ ŶaturalŶie przeszedłeŵ do produktóǁ i do ďardziej skaloǁalŶyĐh 
usług, a kiedy przeĐhodziŵy Ŷa taką skalę to traĐiŵy kontakt ze swoimi klientami.  

Tak saŵo jak dzisiaj Ŷie ďyłeŵ ǁ staŶie Ŷiestety uśĐisŶąć każdeŵu z Was ręki i z każdyŵ 
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porozŵaǁiać. Gdyďyŵ ŵiał ϭϬ-Điu klieŶtóǁ, ďyłoďy to ŵożliǁe. Przy takiej liĐzďie już Ŷie 
jest to ŵożliǁe.  

ZŵieŶiająĐ skalę wĐhodziŵy też Ŷa taki pozioŵ, że ŵusiŵy uĐzyć się ďadać potrzeďy 
naszych klientów, aďy daǁać iŵ to, Đo oŶi ďędą ĐhĐieli kupić.  

O ďadaŶiu potrzeď też ďędę dzisiaj ŵóǁił.  

 

KolejŶy przykład: 

TrzeĐi Đase: NieǁyŶajęte lokale 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

W Ełku jest teraz ǁiele ŶieǁyŶajętyĐh lokali. W jaki sposóď ŵożŶa ďyłoby zroďić tutaj 
ǁspółpraĐę? Poǁiedzŵy, że Ŷie ŵaŵ ǁ ogóle pieŶiędzy. Widzę tylko, że są te 
ŶieǁyŶajęte lokale.  

MająĐ peǁŶą dozę pewŶośĐi sieďie i uŵiejętŶośĐi rozŵawiaŶia z ludźŵi, ŵogę iść do 
ǁłaśĐiĐieli, poǁiedzieć o Đo ŵi Đhodzi, podpisać z Ŷiŵi uŵoǁy, że ja to ǁyŶajŵę, 
ŶastępŶie wyŶajŵoǁać je przez sieďie, a iŵ oddaǁać poǁiedzŵy ϳϱ% (czy ustalony 
procent) prowizji od najmu.  

Mogę ďyć ǁięĐ tego typu pośredŶikiem. To jest oczywiste. 

Natoŵiast Ŷie ǁidząĐ ŵożliǁośĐi Ŷajŵu, ďo skoro stoją ŶieǁyŶajęte, to ktoś poǁie:  

To ŶiĐ Ŷie ŵożŶa zroďić, jest kryzys. 

A poŵyślŵy kreatywnie. W tego typu ŵałyŵ ŵieśĐie zaǁsze ďędą się sprzedaǁały 
rzeczy typu wszystko za ϱ złotyĐh. Ludzie to kupują.  

PropoŶuję ǁłaśĐiĐieloŵ zakładaŶie tyŵĐzasoǁyĐh sklepóǁ: wszystko za ϱ złotyĐh.  

Uŵaǁiaŵ się, że oddaŵ iŵ proĐeŶt od ŵarży alďo od przyĐhodu. 

Jeżeli teŶ lokal stoi ŶieǁyŶajęty to i tak Ŷa Ŷiŵ Ŷie zaraďiają. Wiedzą, że jest kryzys. 
Mają przynajmniej szansę, że Đoś Ŷa tyŵ zaroďią.  

 )Ŷajduję dostawców. 

 Szukam pracowników. 

 Szukam drobnego inwestora spośród osóď ǁ ŵieśĐie. 

Trzeďa zatrudŶić praĐoǁŶikóǁ, trzeďa zdoďyć toǁar.  

W jaki sposóď to zroďię? Wieŵ Ŷp. kto ǁ Ŷaszyŵ ŵieśĐie jest zaŵożŶiejszy, ďo ǁieŵ 
jakie są Ŷajǁiększe firŵy ǁ ŵieśĐie.  

 Idę ǁięĐ do jedŶego deǁelopera, do drugiego deǁelopera. 

 Idę do ǁłaśĐiĐiela sieĐi superŵarketóǁ ǁ ŵieśĐie. Wieŵ, która to firŵa.  

 Idę do produĐeŶta folii. 
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 Jadę Ŷa dzielŶiĐę przeŵysłoǁą.  

 Patrzę jakie taŵ są firŵy.  

 Zbieram dane kontaktowe.  

 Doǁiaduję się, kto jest właśĐiĐieleŵ.  

 Idę taŵ.  

 Uŵaǁiaŵ się.  

Jest to ŵałe ŵiasto, ďyć ŵoże Ŷie ďędzie tak Điężko się ǁĐale uŵóǁić.  

 Szukaŵ, kto ĐhĐiałďy ǁ to zaiŶǁestoǁać.  

OĐzyǁiśĐie Ŷie każdy się zgodzi.  

 Usłyszę ŵoże ϵ odŵóǁ.  

W ŵiędzyĐzasie dopraĐuję to, ǁ jaki sposóď oferuję sǁoją propozyĐję i ǁ końĐu zŶajdę 
taką osoďę.  

MożŶa ďez ŶiĐzego założyć taki biznes.  

 

Teraz iŶŶy przykład, który poszerzy perspektyǁę ŵyśleŶia: 

Czwarty case: Systemy informatyczne ERP 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Była firŵa, która oferoǁała drogie ǁdrożeŶia systeŵóǁ iŶforŵatyĐzŶyĐh. 

Niech to ďędą systeŵy ERP. NieĐh kosztują ϯϬϬ ϬϬϬzł.  

Dostawali zapytania ofertowe, jednak okazyǁało się, że ǁiększość firŵ Ŷie ďyło stać Ŷa 
te systeŵy i to ǁ suŵie dla ǁielu działalŶośĐi jest taka sytuaĐja, że na 10 otrzymanych 

zapytań ofertowyĐh jedŶo ŵoże uda się sprzedać.  

Jeżeli jest doďry sprzedaǁĐa to ǁięĐej.  

Jeżeli jest doďra oferta to ǁięĐej.  

Jeżeli jest słaďsza to ŵŶiej.  

W zależŶośĐi od jakośĐi tyĐh zapytań itd.  

Duża Đzęść Ŷie kupoǁała, ǁięĐ ktoś ǁpadł taŵ Ŷa ŵądry poŵysł i zaĐzęto Đoś roďić z 
tyŵi osoďaŵi, które Ŷie kupiły i zaĐzęto iŵ propoŶoǁać tańsze rozǁiązaŶia partŶerskiej, 
ǁspółpraĐująĐej firŵy i po peǁŶyŵ Đzasie okazało się, że firŵa zaĐzęła zaraďiać więĐej 
Ŷa klieŶtaĐh, którzy od ŶiĐh Ŷie kupowali, Ŷiż Ŷa tyĐh którzy od ŶiĐh kupowali. 

To jest autentyczny case.  

Poŵyślŵy teraz: Ty Ŷie ŵasz takiej firŵy, ale ŵógłďyś ďyć pośrednikiem, który łąĐzy 
takie firmy. Wiesz, że są takie firŵy Ŷa ryŶku, Ŷie tylko firŵy ǁdrażająĐe ERP, ale 
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ǁszystkie iŶŶe firŵy Ŷp. firŵa sprzedająĐa ŵaszyŶy do ĐięĐia ǁodą – ŵiałeŵ takiego 
klienta. Maszyna kosztuje 200 000€, 400 000€ - Đoś takiego. Nawet mój przyjaĐiel ĐhĐiał 
od nich kupić taką ŵaszyŶę, ale stǁierdził, że jedŶak są oŶe za drogie. Mają kolejŶe 
zapytaŶie. To saŵo Đo ŵieliśŵy tutaj.  

Idziesz do takiej firmy, która sprzedaje maszyny i mówisz: 

)roďiŵy taką współpraĐę.  

Jeśli teraz Ŷie ŵasz dośǁiadĐzeŶia, ŵoże pierǁsze dǁie ǁspółpraĐe Ci Ŷie ǁyjdą, ŵoże 
Cię ǁyrolują, ok, ale zdoďędziesz dośǁiadĐzeŶie i poteŵ ϰ-ta, 5-ta Ci się uda.  

Mogłeś oďsługiǁać taki aliaŶs.  

PodoďŶie teraz ŵy roďiŵy. Sǁego Đzasu tǁorzyliśŵy portale społeĐzŶośĐiowe. 
Jesteśŵy wypozycjonowali Ŷa frazy zǁiązaŶe z portalaŵi społeĐzŶośĐioǁyŵi. 
PrzyĐhodzili do Ŷas klieŶĐi, ale też Đzęsto Ŷie ďyło ich stać Ŷa zroďieŶie porządŶego 
portalu, poŶieǁaż ŵyśleli, że Naszą Klasę ŵożŶa zroďić za ϱ ϬϬϬzł. 

W tej Đhǁili roďiŵy Đoś takiego ;jako że już Ŷie zajŵujeŵy się tyŵi ǁdrożeŶiaŵi, ale 
ŵaŵy dośǁiadĐzeŶie i potrafiŵy doradzić ǁ tyŵ teŵaĐie), że stajeŵy się adǁokateŵ 
klienta.  

Mamy partnera technologicznego.  

Rozŵaǁiaŵy z tyŵ klieŶteŵ. Poŵagaŵy ŵu dopreĐyzoǁać jego ǁyŵagaŶia. 
ŚǁiadĐzyŵy ŵu doradztǁo, dzięki któreŵu jego wizja krystalizuje się.  

NastępŶie idzieŵy z Ŷiŵ do Ŷaszego partŶera teĐhŶologiĐzŶego ;już mamy paru takich 
klieŶtóǁ, od któryĐh dostajeŵy ǁłaśŶie proǁizjęͿ. MożŶa i ǁ ten sposób. 

PodoďŶie i tutaj ŵógłďyś ďyć też i takiŵ pośredŶikieŵ (Ŷaǁet Ŷie proǁadząĐ takiej 
firmy).  

 

IŶŶy przykład: 

 Piąty Đase: Saturday EǀeŶiŶg Post 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Magazyn, gazeta – założoŶa przez Benjamina Franklina.  

Parędziesiąt lat teŵu ďyli ǁ ďardzo dużyĐh tarapataĐh. BaŶkrutoǁali, a ŵieli proďleŵ, 
ďo ŵieli zoďoǁiązaŶia dostarĐzaŶia preŶuŵeraty sǁoiŵ klieŶtoŵ.  

Nie ĐhĐieli iŵ podziękoǁać i poǁiedzieć, że się zǁijają. Mieli ŵoralŶe zoďoǁiązaŶia. 
Pewien inwestor ;ǁłaśĐiǁie przedsięďiorĐa) kupił teŶ ŵagazyŶ, tę gazetę Ŷa zasadzie 
późŶiejszej płatŶośĐi ;ďyła taŵ jakaś zaliĐzka i późŶiejsze spłaty ŶależŶośĐi ǁ rataĐhͿ. 

Pierǁsza rzeĐz, którą zroďił to zatrudŶił Đopywritera, który przygotoǁał ďardzo doďry 
list ofertowy, który ďył uzasadŶieŶieŵ, jaka jest sytuaĐja, z opisaŶieŵ iĐh iŶteŶĐji, że oŶi 
ĐhĐą koŶtyŶuoǁać, że proszą o zaufaŶie, i że zaĐhęĐają Ŷa ďardzo prefereŶĐyjŶyĐh 
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ǁaruŶkaĐh do odśǁieżeŶia preŶuŵeraty, Đzyli do jej ǁĐześŶiejszego zakupu.  

Poǁiedzŵy, że osoďie końĐzy się preŶuŵerata za dǁa ŵiesiąĐe, ale ŵoże już teraz ją 
kupić i przedłużyć Ŷa tańszyĐh, prefereŶĐyjŶyĐh ǁaruŶkaĐh. 

W teŶ sposóď udało iŵ się zgarŶąć kǁotę, która ǁystarĐzyła Ŷa spłaĐeŶie tego ďizŶesu – 
to po pierwsze. 

Zobaczcie – zarząd firŵy ǁĐześŶiej soďie Ŷie ǁyoďrażał, że to jest ǁ ogóle ŵożliǁe.  

Czasami tylko otwarcie swojej perspektywy już uŵożliǁia takie szaŶse.  

) kolei Ŷoǁy ǁłaśĐiĐiel ŵiał iŶŶą już gazetę Đo pozǁoliło ŵu Ŷa ograŶiĐzeŶie kosztóǁ, 
ďo ŵożŶa ďyło: 

 zrezygŶoǁać z jednego biura, 

 zrezygŶoǁać z ĐzęśĐi logistyki, 

 zrezygŶoǁać z ĐzęśĐi redaktoróǁ. 

Firŵa autoŵatyĐzŶie ŵiała ŵŶiejsze koszty i ŵieli już ǁiększe szaŶse utrzyŵaŶia się, ale 
to Ŷie ďyło ǁszystko, Đo zroďili, poŶieǁaż ta firŵa ŵiała ogroŵŶe arĐhiǁuŵ ilustraĐji 
Normana Rockwella – tutaj widzicie te jego ilustracje.  

To pierwsza: 

 

 

To druga: 

 

 

Mieli takie piękŶe okładki. Nie ďyli Ŷaǁet śǁiadoŵi, że Đoś ŵożŶa z Ŷiŵi zroďić. OŶe po 
prostu ǁisiały ǁ siedziďie firŵy, ǁ arĐhiǁuŵ i ďyły iĐh setki. Setki tego typu ŵaloǁideł.  

Noǁy ǁłaśĐiĐiel zatrudŶił prawŶika ;speĐjalizująĐego się ǁ praǁie iŶtelektualŶyŵ – w 
liĐeŶĐjoŶoǁaŶiuͿ Ŷa zasadzie płatŶośĐi od efektóǁ. TeŶ praǁŶik (czy adwokat) ŵiał za 
zadaŶie poszukiǁać firŵ, któryŵ ŵożŶa ďyłoďy suďliĐeŶĐjoŶować korzystanie z tych 
ilustraĐji. W teŶ sposóď oďrazy ǁygeŶeroǁały ϮŵlŶ dolaróǁ roĐzŶie dodatkoǁego 
przychodu.  

Wykorzystywano je: 

 na kubkach, 

 na kalendarzach, 
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 na wydrukach, 

 Ŷa kartkaĐh okoliĐzŶośĐioǁyĐh. 

Sprzedawano je: 

 firŵoŵ gadżeĐiarskiŵ, 

 prasie, 

 agencjom reklamowym itd. 

ChĐe, żeďyśĐie ǁyoďrazili soďie ;ŶiekoŶieĐzŶie ďędzieŵy szukali szaŶsy Ŷa sprzedaǁaŶie 
oďrazóǁ, ďo ŵoże Ŷie ďędziecie mieli ǁ sǁoiŵ żyĐiu szaŶsy, żeďy sprzedaǁać oďrazy 
ŶależąĐe do jakiejś gazetyͿ, że tu Đhodzi o to, że każda firŵa ŵa jakieś zasoďy – 
ŶajĐzęśĐiej aktyǁa ŶieŵaterialŶe ;ale też Đzęsto ŵaterialŶeͿ, jakieś ŵożliǁośĐi, z któryĐh 
Ŷie zdajeŵy soďie spraǁy, że je ŵa, alďo iĐh Ŷie doĐeŶia. Nie ŵyśli o tyŵ Ŷa Đo dzień, 
poŶieǁaż jest zafiksoǁaŶa Ŷa sǁojej ŶorŵalŶej działalŶośĐi, tak jak oni byli zafiksowani 
Ŷa ǁydaǁaŶiu gazety. Myśleli, że zaraďiają Ŷa ǁydaǁaŶiu gazety. Nie ďyli śǁiadoŵi 
poteŶĐjału, którzy drzeŵie w tyŵ ukrytyŵ zasoďie. 

Jak ŵasz sǁoją firŵę, staraj się szukać tego typu ukrytyĐh zasoďóǁ u sieďie. PoǁiŶieŶeś 
zrobić tzǁ. repozytoriuŵ zasoďóǁ i spisać ǁszystko, Đo ŵasz ;spędzić Ŷad tyŵ ładŶyĐh 
parę dŶiͿ, a poteŵ jeszĐze ǁraĐać do tego i uzupełŶiać, dopisyǁać kolejŶe rzeĐzy, 
uśǁiadaŵiać soďie, Đo ŵasz.  

Często Ŷie jesteśŵy tego śǁiadoŵi. Często firŵy ŵają jakieś Ŷieǁykorzystane 
ŵożliǁośĐi ;Ŷie szukająĐ dalekoͿ Ŷp. jedeŶ z ŵoiĐh przyjaĐiół ŵa firŵę produkĐyjŶą, 
która praĐuje ǁ dzień. Mogłaďy też praĐoǁać Ŷa drugą zŵiaŶę. Każda firŵa ŵa jakiś 
ukryty poteŶĐjał. WydoďyǁaŶie tego poteŶĐjału alďo Ŷa zasadzie, że jest to Tǁoja firma 
i Ty to roďisz, alďo Ŷa zasadzie, że Ty ǁspółpraĐujesz z iŶŶyŵi firŵaŵi, które ŵają taki 
poteŶĐjał – oŶi go Ŷie dostrzegają, ale Ty go dostrzegasz. Niesie to ze soďą Đzęsto ďardzo 
duże szaŶse ;jak ǁidaćͿ. 

 

 IŶŶy przykład: 

Szósty case: Wyroby ceramiczne 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Była firŵa produkująĐa ǁyroďy ĐeraŵiĐzŶe. 

Wojeǁództǁo Ŷakładało Ŷa ŶiĐh kary za odpady. Takie ďyło praǁo.  

Wpadli oŶi Ŷa poŵysł, że tłuĐzoŶą Đeraŵikę ŵożŶa ǁykorzystać ǁ ďudoǁŶiĐtǁie. 

Żeďy ďyło jeszĐze śŵieszŶiej, Ŷaǁiązali ǁspółpraĐę z ǁojeǁodą, żeďy ǁykorzystać to do 
budowy dróg.  

Nie tylko przestali płaĐić kary, ale doĐhód tej firŵie dało województwo i jeszcze 
dodatkoǁo oďŶiżyło ĐeŶy produkĐji tyĐh dróg.  

http://www.strategie-rozwoju.pl/


Doďrze zaraďiać – Đzęść ϭ. STRATEGIA WSPÓŁPRACY 

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak 19 

Znowu – Ty ŵogłeś Ŷie ŵieć takiej firŵy, ale jeżeli proǁadzisz Ŷp. ŵŶiejszą działalŶość 
alďo ĐhĐesz zaĐząć roďić Đoś iŶŶego, alďo praĐujesz jako praĐoǁŶik etatoǁy, ŵożesz ďyć 
tego typu brokerem.  

Może ǁ tǁojej dziedziŶie ;ǁ tyŵ, Đzyŵ Ty się zajŵujeszͿ widzisz takie szanse – widzisz, 
że jakaś firŵa ŵa proďleŵ. Trzeďa ǁłaśŶie ŵyśleć tyŵi kategoriaŵi. Jaki proďleŵ ŵają 
te firmy, które ja zŶaŵ, ta ďraŶża, którą zŶaŵ? Jakie oŶi ŵają wyzwaŶia?  

Tutaj ǁłaśŶie ktoś doszedł do tego, że:  

Aha, to jest Ŷasz proďleŵ, płaĐiŵy karę. Co ŵożeŵy z tym zroďić? 

 

IŶŶy przykład z podoďŶej kategorii ;reĐykliŶgoǁejͿ:  

Siódmy case: Igły sosŶoǁe 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Fizjoterapeuta założył (sezonowy) biznes geŶerująĐy ϯϬϬ 000 dolarów rocznie.  

)arząd lasu płaĐił za ǁyǁożeŶie igieł sosŶoǁyĐh, poŶieǁaż są one łatǁopalŶe i ďyło 
zagrożeŶie pożaru. Musieli ǁięĐ ǁyǁozić te igły. 

Wspomniany fizjoterapeuta ǁpadł Ŷa poŵysł, że przeĐież igły sosŶoǁe ŵogą ďyć 
ǁspaŶiałyŵ Ŷaǁozeŵ.  

Firŵa Ŷiedaleko lasu ǁ jedŶą stroŶę ǁoziła toǁar, a ǁ drugą stroŶę furgoŶetki ǁraĐały 
puste.  

Zobaczcie – zaĐzął ŵyśleć.  

Niedaleko też ďył pusty plaĐ. MożŶa się ďyło dogadać z ǁłaśĐiĐieleŵ. Był to doďrze 
skomunikowany plac.  

Fizjoterapeuta zaoferoǁał zarządoǁi lasóǁ o połoǁę Ŷiższą ĐeŶę za ǁyǁóz igieł. OŶi ileś 
taŵ płaĐili. OŶ iŵ zaoferoǁał o połoǁę ŵŶiej. OĐzyǁiśĐie od razu pozyskał soďie klieŶta. 
)auǁażył też, że Ŷieopodal jest uŶiǁersytet, gdzie studeŶĐi ďyli ĐhętŶi do tego, żeďy 
praĐoǁać za Ŷieǁielkie ǁyŶagrodzeŶie. )ďudoǁał ǁ teŶ sposóď sezoŶoǁy biznes, który 
działał ϯ ŵiesiąĐe ǁ roku. GeŶeroǁał ϯϬϬ ϬϬϬ dolaróǁ ;to ďyło ǁ lataĐh ϴϬ-tych w USA).  

To jest autentyczny case. 

)oďaĐzĐie, jaki ďył tutaj proĐes ŵyśloǁy. Najpierǁ zauǁażył, że ktoś ǁ jego otoczeniu 
ma problem.  

Nie ďył skoŶĐeŶtroǁaŶy Ŷa sobie: Đo ja ĐhĐę? Ja soďie teraz Ŷapiszę cele, że ja ĐhĐę 
zaraďiać ϯϬϬ 000 dolarów. Nie! 

To ďył efekt uďoĐzŶy. 

PieŶiądze ďyły efekteŵ uďoĐzŶyŵ tego, że rozǁiązał Đzyjś proďleŵ. SkoŶĐeŶtroǁał się 
Ŷa zeǁŶątrz,  na innych ludziach.  
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Kto ǁokół ŵŶie ŵa proďleŵ?  

)auǁażył: lasy ŵają proďleŵ. )astaŶoǁił się jak go rozǁiązać, a ŶastępŶie ;zgodŶie ze 
strategią współpraĐy, którą ĐhĐe Waŵ tutaj przekazaćͿ Ŷajpierǁ zapisał soďie Đo jest 
ŵu potrzeďŶe, żeďy zrealizoǁać teŶ poŵysł, a ŶastępŶie szukał, kto ŵoże ŵu to 
wszystko dać.  

Jakďy saŵ starał się oszĐzędzić pieŶiądze Ŷa zatrudŶieŶie praĐoǁŶikóǁ, saŵ oszĐzędzić 
pieŶiądze Ŷa kupieŶie furgoŶetek i oszĐzędzić pieŶiądze Ŷa kupieŶie plaĐu to Ŷie 
doszedłďy do tego, Ŷie doszedłďy do tyĐh pieŶiędzy. Dogadał się z każdyŵ na zasadzie 

prowizyjnej.  

Miał ǁspólŶikóǁ.  

Udało się to zorgaŶizoǁać ďez iŶǁestyĐji.  

 

Kolejny case: 

Ósmy case: Magazyny zjednoczone 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Był taki Đzłoǁiek, który zauǁażył, że ŵagazyŶy ŵają Đzęsto proďleŵ z proŵoǁaŶieŵ się. 
Są zafiksoǁaŶe Ŷa ǁydaǁaŶiu tej gazety, Ŷa pisaŶiu artykułóǁ, ale są słaďe ǁ 
ŵarketiŶgu. Stǁierdził ǁięĐ, że ŵoże iŵ poŵóĐ. JedŶoĐześŶie zroďi Đoś fajŶego dla 
klientów docelowych. 

Naǁiązał ǁspółpraĐę z szeregieŵ ŵagazyŶóǁ. )apropoŶoǁał iŵ stǁorzeŶie koszyka, że 
ludzie ďędą za syŵďoliĐzŶą opłatę ;taką, że ďędzie to oferta Ŷie do odrzuĐeŶiaͿ 
preŶuŵeroǁali ϭϬ Đzy ϮϬ ŵagazyŶóǁ ǁ pakieĐie ;to ďyło ďodajże ϮϬ$ przez ϯ do ϲ-ciu 
ŵiesięĐyͿ i ŵóǁił iŵ, że:  

BędzieĐie ŵieli poteŵ z tego przedłużeŶia, ďędzieĐie ŵieli z tego klieŶtów. DajĐie ŵi 
tylko te pierwsze magazyny za darmo. 

Każdy ŵagazyŶ ŵa jakieś taŵ odrzuty. Nie jest to dla ŶiĐh jakiś ogroŵŶy proďleŵ, żeďy 
Đzęść przezŶaĐzyć Ŷa Đoś takiego. 

i ŵóǁił: 

DajĐie ŵi określoŶy proĐeŶt od odŶowioŶyĐh preŶumerat.  

W teŶ sposóď zaroďił poǁażŶe pieŶiądze, a jedŶoĐześŶie dał Đoś fajŶego ludzioŵ ;i 
rozǁiązał proďleŵ tyĐh ŵagazyŶóǁͿ. 
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Dzieǁiąty Đase: TeleŵarketiŶg 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

IŶŶa osoďa zŶała haŶdloǁĐóǁ i ŵeŶedżeróǁ w firmach telemarketingowych i 
zauǁażyła, że Đzęść z tyĐh osóď ĐhĐiała odejść i założyć własŶą działalŶość.  

Poŵyślała: 

Ok, dla ŶiĐh to Ŷie ďędzie takie proste. 

Gabinety do telemarketingu, te sale telemarketingowe to ogromna inwestycja. Trzeba 
ǁtedy kupić jakiś systeŵ iŶforŵatyĐzŶy. Trzeďa zatrudŶić ludzi. 

W jaki sposóď ŵogę iŵ to ułatwić? 

Są firŵy, które dzǁoŶią od raŶa do popołudŶia. Firŵy, które sprzedają business-to-

business. 

Są też firŵy, które sprzedają od popołudŶia do ǁieĐzora. Firŵy, które sprzedają 
konsumentom.  

)Ŷalazł taką firŵę, która ŵiała luki ǁ użytkoǁaŶiu tej sali i zapropoŶoǁał:  

)ostawĐie Ŷaŵ tę salę po godziŶaĐh swojej praĐy, a ŵy zapłaĐiŵy prowizję od ŶaszyĐh 
dochodów.  

Dzięki teŵu ǁszedł oŶ ǁ spółkę z ŵeŶedżeraŵi, którzy Đhcieli założyć firŵę 
teleŵarketiŶgoǁą. Uzyskał udziały ǁ tej spółĐe ďez żadŶego kosztu iŶǁestyĐji.  

 

IŶŶy przykład: 

Dziesiąty Đase: Kluď sztuk ǁalki 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Kluď sztuk ǁalk doszedł do ǁŶiosku, że daǁaŶie kupoŶóǁ Ŷa jedŶą lekĐję ŵa 
ograŶiĐzoŶą perĐepĐję ǁartośĐi. Widać, że to jest jakaś proŵoĐja.  

Gdyďy tak daǁać kupoŶ o ǁartośĐi Ŷp. kilku ŵiesięĐy zajęć to ŵa to już dużą ǁartość. 
MożŶa Ŷapisać jaka to jest ĐeŶa.  

Równie dobrze kluď teŶ to ŵogłyďy ďyć lekcje gry na pianinie. To Ŷie ŵusiałyďy ďyć 
lekcje sztuk walki. Mogło to ďyć Đokolwiek innego tego typu.  

)aĐzął daǁać te kupoŶy firŵoŵ, gdzie przyĐhodzili iĐh poteŶĐjalŶi klieŶĐi. SprzedaǁĐy 
ŵogli oferoǁać to jako ďoŶus i ďyło to dużo ǁarte. Mogli ŵóǁić Ŷp.: 

Jeśli PaŶ kupi dzisiaj powyżej kwoty Ŷp. ϭϬϬϬzł to dostaŶie PaŶ kupoŶ warty ϮϬϬzł gratis.  

Był to ǁartośĐioǁy ďoŶus. Okazało się, że Ϯϱ% osóď przedłużało kurs.  

Możesz Ŷie ŵieć takiej firŵy, ale ŵogłeś ďyć koŶsultaŶteŵ, ďrokereŵ, który zroďił taką 
ǁspółpraĐę, uzyskująĐ ǁyŶagrodzeŶie od oďu stroŶ. Jest też taka szaŶsa.  
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KolejŶy przykład: 

JedeŶasty Đase: WyłąĐzŶa dystryďuĐja 
produktu ŶiedostępŶego Ŷa daŶyŵ ryŶku albo 

w danym kanale dystrybucji 
[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Jest ďardzo dużo produktóǁ, które są ǁ jakiŵś ǁyselekĐjoŶoǁaŶyŵ kaŶale dystryďuĐji. 

Nie szukająĐ daleko, Ŷp. ŵoje.  

Moje szkolenia czy nasze oprogramowanie.  

Sprzedajemy tylko ǁ określoŶy sposóď. Maŵy ǁyzǁaŶia, żeďy z tyŵ ǁejść gdzieś indziej 
Ŷp. oprograŵoǁaŶie ŵogłyďy sprzedaǁać jeszĐze ageŶĐje iŶteraktyǁŶe, firŵy IT. 

A sprzedajeŵy je tylko ǁłasŶyŵ suŵpteŵ ;Ŷa ǁłasŶy kosztͿ, bo nie mamy zasobów, 
żeďy te kaŶały dystryďuĐji ǁypraĐoǁać.  

Był też przykład sprzedaży likieróǁ ;ďardzo doďryĐhͿ tylko ǁ paru staŶaĐh. Ktoś ǁziął te 
likiery i ǁproǁadził Ŷa iŶŶe ryŶki. 

Na MazuraĐh ŵaŵy piǁa regioŶalŶe, ďardzo sŵaĐzŶe, któryĐh ǁ tej Đhǁili Ŷie piję, ďo 
przestałeŵ pić alkohol, Ŷatoŵiast oŶe są sprzedaǁaŶe tylko ǁ tyŵ ŵiejsĐu. UŵiejętŶie 
ŶaǁiązująĐ ǁspółpraĐę ŵożŶa ďy je ďyło ǁproǁadzić Ŷa iŶŶe ryŶki.  

To samo u nas: NetMailer, NetSelling. Już ǁ tej Đhǁili dajeŵy ϯϬ% proǁizję. 

Firŵa ŵogłaďy stǁierdzić, że ta proǁizja jest za ŵała, żeďy ĐhĐiało Ŷaŵ się je 
sprzedaǁać. Ale przeĐież do tego ŵożeŵy zaoferoǁać jeszĐze: 

 szkolenia,  

 consulting,  

 doradztwo,  

 pisanie tekstów reklamowych,  

 usługi ŵarketiŶgoǁe.  

) tej jedŶej sprzedaży ǁartej ϭϱϬϬzł, z której dostajeŵy około ϱϬϬzł ďrutto proǁizji 
(niedużoͿ, ale z tego klieŶta ŶastępŶie roďiŵy kilka tysięĐy złotyĐh ;rozǁiązująĐ jego 
proďleŵ, ďo oŶ saŵ się Ŷie zŶa Ŷa tyŵ e-mail marketingu, ale my nauczymy go, jak go 
roďić. )roďiŵy to Ŷaǁet za ŶiegoͿ. 

Mało jest ludzi, którzy są skoŶĐeŶtroǁaŶi Ŷa rozǁiązaŶiu problemu klienta. Na czym 
ǁiększość ludzi jest skoŶĐeŶtroǁaŶa? 

Na swoim zysku. 

Czyli na kim? 

http://www.strategie-rozwoju.pl/


Doďrze zaraďiać – Đzęść ϭ. STRATEGIA WSPÓŁPRACY 

www.strategie-rozwoju.pl Piotr Michalak 23 

Na sobie. 

WłaśŶie. 

 

*** 

  

Pewna firma designerska oferoǁała sǁoje projekty producentom modnej porcelany. 
Ktoś produkoǁał jakieś nudne kuďki. OŶi zŶali się tylko na designie. Nie mieli firmy, 
która produkoǁałaďy tę porĐelaŶę. OŶi ŵieli tylko grafikóǁ. )aŵiast sprzedaǁać sǁoje 
projekty (gdzieś Ŷa jakiŵś iStockphoto), stwierdzili: 

Weźŵy te projekty. OŶe są ďardzo doďrej wartośĐi. Pójdzieŵy do tyĐh firŵ i powieŵy, 
że:  

Jeżeli teŶ projekt podŶiesie Ci sprzedaż, to podziel się z Ŷaŵi wzrosteŵ od sprzedaży. 
Jeżeli dzisiaj sprzedajesz Ŷa ϭϬ ϬϬϬzł ;tyĐh kuďkówͿ, a zaĐzŶiesz sprzedawać Ŷa ϭϯ ϬϬϬzł 
;jesteśŵy pewŶi, że zaĐzŶiesz, ďo to ďędzie teraz wyglądało feŶoŵeŶalŶieͿ to podziel się 
z nami – np. oddaj nam 1/3 od tych 3 ϬϬϬzł wzrostu.  

Dodatkoǁo jeszĐze Ŷależy uśǁiadoŵić klieŶta ǁ takiej kǁestii: każda firŵa ŵa koszty 

stałe i koszty zŵieŶŶe. Jeżeli firŵa ŵa dzisiaj ϭϭϬ ϬϬϬzł przyĐhodu, a ϭϬϬ 000zł kosztu 
to jaki ma dochód?  

10 ϬϬϬzł.  

Poǁiedzŵy, że z tyĐh ϭϬϬ ϬϬϬzł kosztu ϱϬ ϬϬϬzł to są koszty stałe, a ϱϬ ϬϬϬzł to koszty 
zmienne. Za te 50 ϬϬϬzł ǁytǁarzają produkt, który się sprzedaje Ŷa te 110 ϬϬϬzł. Reszta 
to jest ich administracja, biuro, pracownicy itd.  

Poŵyśl teraz ǁ teŶ sposóď: jeżeli zroďieŶie tyĐh lepszyĐh kuďkóǁ zǁiększy przyĐhód ze 
110 ϬϬϬzł Ŷa ϭϯϬ ϬϬϬzł ;alďo Ŷaǁet ϭϮϬ ϬϬϬzłͿ to zauǁażŵy, że koszty stałe ceteris 

paribus ;łaĐ. przy iŶŶyĐh ĐzyŶŶikaĐh Ŷie zŵieŶioŶyĐhͿ, Ŷie poǁiŶŶy ǁzrosŶąć, ďo ŵoże 
przekroĐzyŵy jakiś taŵ pułap, że trzeďa kupić kolejŶy ŵagazyŶ. Móǁiŵy tutaj, że 
sprzedajeŵy tę saŵą ilość kuďkóǁ, tylko z iŶŶyĐh desigŶeŵ.  

Koszty stałe Ŷie poǁiŶŶy ǁzrosŶąć.  

)aĐzŶieŵy tylko sprzedaǁać ǁięĐej kuďkóǁ, ǁięĐ jedyŶie te ϱϬ ϬϬϬzł kosztóǁ 
zŵieŶŶyĐh troĐhę ǁzrośŶie (proporĐjoŶalŶie do ǁiększej ilośĐi kuďkóǁ), które ďędzieŵy 
ŵusieli sprzedać. Może Ŷaǁet Ŷie ďędzieŵy ŵusieli ǁięĐej sprzedać, poŶieǁaż oŶe 
ďędą ładŶiejsze i ďędzieŵy ŵogli podŶieść iĐh ĐeŶę. To, Đo jest jedŶyŵ z ŶajsilŶiejszyĐh 
arguŵeŶtóǁ ǁ ŶaǁiązyǁaŶiu tego typu ǁspółpraĐy to jest uśǁiadoŵieŶie klieŶta (czy 
partnera) o ǁłaśŶie tym mechanizmie z kosztaŵi stałyŵi.  

Mógłďyś ďyć pośredŶikieŵ, który zŶajdzie Ŷaŵ takich dystrybutorów od programowania 
albo od szkoleń. Maŵy szkoleŶia, które są iŶterŶetoǁe.  

OsoďiśĐie Ŷa razie praĐuję Ŷad wypraĐoǁaŶieŵ tyĐh kaŶałóǁ dystryďuĐji. Może Ty ŵasz 
jakieś fajŶe poŵysły. Mógłďyś łąĐzyć firŵy desigŶerskie z produĐeŶtaŵi „porcelany”. 
SpeĐjalŶie dodałeŵ ǁ Đudzysłoǁie, żeďy otǁorzyć Tǁoje oĐzy Ŷa to, że Ŷie Đhodzi o 
porĐelaŶę.  
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Chodzi o to, żeďy zauważyć ŵożliwośĐi. 

)auǁażyć, że ta firŵa ŵa Đoś, Đo próďuje sprzedać Ŷa zasadzie pieska łasząĐego się do 
swoich klientów, a to Đoś ŵoże dać doďre rezultaty jeżeli ;Ŷa zasadzie ďyć ŵoże 
prowizyjnej) damy to innej firmie i podniesiemy ǁ Đzyŵś jej skuteĐzŶość ;tak jak to ďyło 
ǁłaśŶie ǁ przypadku porĐelaŶyͿ. 

 

DǁuŶasty Đase: ŁąĐzeŶie ludzi z produktaŵi z 
ludźŵi z kaŶałeŵ dystryďuĐji 

[poǁrót do Spisu treśĐi] 

Trzeďa ŵieć tutaj śǁiadoŵość, że ǁszystko ŵoże ďyć produktem: 

 Produkteŵ ŵogą ďyć suroǁĐe,  

 ŵogą ďyć półprodukty,  

 ŵoże ďyć dostęp do pracowników produkcyjnych,  

 ŵoże ďyć dostęp do handlowców, 

 ŵoże ďyć dostęp do logistyki, którą ŵa daŶa firŵa, 

 ŵoże to ďyć lista klientów, 

 ŵoże to ďyć też lista klientów, którzy nie kupili (tak jak w przypadku tamtej firmy 
od ERP), 

 ŵoże to ďyć znane nazwisko ;też ŵoże ďyć produkteŵͿ 

 ŵoże to ďyć marka. 

Możesz łąĐzyć ludzi, którzy dostarĐzają teŶ produkt, alďo Ŷaǁet ŵają go, ale Ŷie ǁiedzą, 
że ŵogą go dostarĐzać.  

 

*** 

 

Poǁiedzŵy, że jakaś firŵa produkĐyjŶa ŵa przy okazji flotę saŵoĐhodów ;ale że ją 
wykorzystuje w 30% - to  jest iŶŶa ďajkaͿ, a Ty ŵógłďyś te pozostałe ŶieǁykorzystaŶe 
proĐeŶty ǁziąć i zaoferoǁać koŵuś iŶŶeŵu i jakďy ŶieĐhĐąĐy zǁiększyć doĐhód taŵtej 
firmy (rozǁiązująĐ Đzyjś Ŷaǁet ŶieuśǁiadoŵioŶy proďleŵͿ. Problem jednej strony i 
drugiej stroŶy, która ďędzie ŵiała dostęp do tyĐh hipotetyĐzŶyĐh saŵoĐhodóǁ – to nie 
ŵuszą ďyć saŵoĐhody, ŵogą to ďyć ŵaszyŶy, ŵogą ďyć praĐoǁŶiĐy, ŵoże ďyć zŶaŶa 
ŵarka, ŵoże ďyć to ǁszystko, Đo ǁyŵieŶiłeŵ ǁĐześŶiej.  

Możesz też pójść o krok dalej: łąĐzyć Ŷie z ludźŵi, którzy tego potrzeďują, ale z ludźŵi, 
którzy ŵają dostęp do tego typu ludzi. 
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Np. ŵoże Ŷie ďyłďyś ǁ staŶie dojść ďezpośredŶio do osóď, którzy ďędą ĐhętŶi kupić 
systemy NetMailer alďo kupić ŵoje szkoleŶia, ale ŵożesz dojść do kogoś kto ŵa dojśĐie 
do ludzi, którzy ďyliďy skłoŶŶi to kupić.  

A ŵoże ŵógłďyś dojść do Đzłowieka, który ŵa dojśĐie do Đzłowieka, który ŵa dojśĐie 
do ludzi.  

Ja ŵóǁię poǁażŶie.  

W teŶ sposóď forŵułuje się aliaŶse strategiĐzŶe.  

W teŶ sposóď działa ǁłaśŶie strategia współpraĐy.  

W teŶ sposóď ďuduje się takie przedsięǁzięĐia.  

W teŶ sposóď dzieje się, że Ϯϳ letŶi Đhłopak ŵa ϰϮϬ osóď Ŷa szkoleŶiu. To ǁłaśŶie o to 
Đhodzi. )aǁsze ďudoǁałeŵ Ŷa ǁspółpraĐy, a ǁiększość ludzi ;z tego Đo zauǁażaŵͿ ŵa 
ŵeŶtalŶość straĐhu: 

Ja się ďoję, że ŵŶie oszukają. Ja ĐhĐę to roďić saŵ. Ja jesteŵ saŵ. Ja się z Ŷikiŵ Ŷie 
podzielę. Ja ŵuszę ŵieć w tyŵ ϭϬϬ%. 

Efekt tego jest ǁłaśŶie taki, że samemu budujemy przez 5 lat. Przez współpraĐę 
ďudowaliďyśŵy przez 5 ŵiesięĐy.  

Możeŵy też ǁyŵieŶiać dystryďuĐje poŵiędzy firŵaŵi, które ŵają produkty 
koŵpleŵeŶtarŶe. Możesz ŵieć 

 firŵy ŵoŶtująĐe sauŶy,  

 firmy od basenów,  

 firmy od ogrodów,  

 firŵy sprzątająĐe  

 i piorąĐe dyǁaŶy.  

Co łąĐzy te firmy? 

WłaśĐiĐiel doŵu. 

OŶi ŵają tego saŵego klieŶta.  

 Firma od saun ma stu klientów.  

 Firma od basenów ma swoich stu klientów.  

 Firŵa od ogrodóǁ ŵa jakiĐhś iŶŶyĐh dǁustu klieŶtóǁ.  

Jakie jest praǁdopodoďieństǁo, że Đi klieŶĐi ďędą tyŵi saŵyŵi? 

Niech ta firŵa od ogrodóǁ zarekoŵeŶduje firŵę od sauŶ i firŵę od ďaseŶóǁ ;Đzy 
czegokolwiek innego w ramach tej grupy docelowej). Niech ta firma od ogrodów 
zarekoŵeŶduje firŵę od sauŶ i firŵę od sprzątaŶia. 

Co jest kluĐzoǁe to to, że Ty ŵożesz takie Đoś zŵoŶtoǁać przez PaŶoraŵę Firŵ.  

Możesz ǁróĐić do doŵu ǁ poŶiedziałek.  

W poŶiedziałek zaĐząć praĐę, otǁorzyć PaŶoraŵę Firŵ i zŵoŶtoǁać takie Đoś ǁ 
przyszłyŵ tygodŶiu uŵaǁiająĐ się, że ďędzie to koŶsorĐjuŵ działająĐe pod Twoją 
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ŵarką, alďo że ďędzie to koŶsorĐjuŵ, gdzie Ty jesteś jakoś zaďezpieĐzoŶy.  

SkoŶsultuj się z prawŶikieŵ.  

RekoŵeŶduję, żeďy przy tego typu rzeĐzaĐh skoŶsultoǁać się z praǁŶikieŵ, żeďy 
zaďezpieĐzyć Tǁoje iŶteresy. Jeżeli jesteś osoďą ŶiedośǁiadĐzoŶą ǁ tego typu 
ǁspółpraĐaĐh to Đzęsto zostaŶiesz ǁyroloǁaŶy. Te firŵy dogadają się ŵiędzy soďą i 
zostaŶiesz usuŶięty gdzieś poza Ŷaǁias. Być ŵoże Ŷie. To zależy Đo to ďędą za firŵy. Nie 
każdy tak zroďi.  

ZaďezpieĐz się i ŵyśl tyŵi kategoriaŵi.  

Kategoriaŵi współpraĐy. 

 

Pozdrawiam! 

http://www.strategie-rozwoju.pl/

