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Witaj,

Rozpoczelismy nowgq serie nagran pt. ,Jak podwoic przychody w ciggu 12 miesiecy?”. Dzisiaj
druga czesc naszej serii, mianowicie:

Co sie stanie, jesli pracujemy nad marketingiem firmy, aby podwoic jej sprzedaz, a przeciez
robi to wiekszos¢ przedsiebiorcow.

Uczymy sie marketingu, uczymy sie sprzedazy — doskonalimy marketing i sprzedaz, liczymy
na to, ze podwoimy wiasnie nasze przychody. Co sie woweczas stanie?

Spéjrzmy na diagram.

Na poczatek trzeba przyja¢é pewne zatozenia, jak to wyglada w matej firmie. Otéz
przedsiebiorca ma niewielu kompetentnych pracownikéw, moze nie ma ich w ogdle (to tez
znaczy, ze ma ich niewielu), moze ma jednego kompetentnego pracownika, moze dwdch.
Oznacza to, ze firma ma ograniczone moce przerobowe.

Ale to nie wszystko. Firma moze miec ograniczone moce réwniez dlatego, bo przedsiebiorca
robi wszystko sam. Sg tez firmy 40-sto osobowe (dla przyktadu), ktére majg kompetentnych
pracownikéw, ale i tak przedsiebiorca wszystko robi sam. To sg sredniej wielkosci firmy, tak
zwane polskie piekietka, w ktéorych wtasciciel firmy, czy prezes stara sie we wszystko
zaangazowac osobiscie. Dlaczego?

Sq rézne tego powody (nie bede wszystkich wymieniat, ale): przyktadowo dlatego, ze
przedsiebiorca czy prezes nie ufa ludziom albo dlatego, ze przedsiebiorca czy prezes ma
mentalnos$é ,Zosi-Samosi”, bo (na przyktad) byt zatozycielem i zawsze wszystko robit sam i
mu tak zostato, nawet w momencie, kiedy ma 40-stu pracownikdéw. Sg tez i inne powody, w
ktére nie bedziemy sie dzisiaj wgtebiali.

Ograniczone moce przerobowe

[powrdt do Spisu tresci]

Spdjrzmy na konsekwencje tego, ze firma ma ograniczone moce przerobowe. Zeby
zrozumiec te konsekwencje, spdjrzmy na to, co robi wiekszo$é przedsiebiorcéw jesli chodzi o
marketing.

Zaktadamy, ze przedsiebiorca realnie pracuje nad marketingiem firmy. Co sie wodwczas
dzieje? Do firmy sptywa wiecej zapytan i zamowien, jesli oczywiscie ten marketing robi
dobrze. Jaki jest tego skutek? Jesli potgczymy to, ze firma ma ograniczone moce i to, ze do
firmy sptywa wiecej zapytan czy zamodwien, skutek jest taki, ze firma przyjmuje zaméwienia,
ale obniza jakos¢ realizacji, bo nie jest w stanie zrobi¢ wszystkiego dobrze, bo jest tego
wszystkiego za duzo i firma nie jest w stanie przyjg¢ do realizacji kolejnych zamdwien. Moze
to nastepowac sekwencyjnie. Moze by¢ tak, ze na poczgtku obnizamy jako$¢ realizacji, az w
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koncu nie jesteSmy w stanie przyjg¢ wiecej albo wystepuje po prostu jedna z tych dwdch
rzeczy.

Natomiast dlaczego przedsiebiorca pracuje nad marketingiem?
Otoéz dlatego, ze edukatorzy przedsiebiorcow ucza marketingu.
W Polsce jest nastawienie gtéwnie na to, zeby uczy¢ promoc;ji i sprzedazy.

| tak... ja to tutaj troche krytykuje, chociaz sam mam szkolenia z marketingu i sprzedazy, pt.
»Zwiekszy¢ sprzedaz” czy ,,Wielka ksiega promocji i reklamy” (akurat bardziej jest nastawiona
na budowe przewagi konkurencyjnej).

Natomiast generalnie jest wtasnie takie nastawienie: Rob marketing! Rob marketing! A mato
kto uczy lepszej... wiasnie... lepszego czego? Zaraz sie to wyjasni.

Konsekwencje dla klientow

[powrét do Spisu tresci]

Spojrzmy najpierw na konsekwencje tego, ze firma przyjmuje zamdwienia, obniza jakos¢, i ze
nie jest w stanie przyja¢ do realizacji kolejnych zaméwien. Co sie dzieje z klientami?

Jesli obnizamy jakos¢ to klienci oczekujg wiecej niz otrzymujg (wiem o tym doskonale, bo
sam bytem w tym miejscu i wiasnie tak robitem) albo firma po prostu odmawia klientom,
jesli jest asertywna — to przynajmniej jest uczciwe.

Rezultat jest taki, ze klienci s3 po prostu niezadowoleni. S3 bardziej niezadowoleni, jesli
oczekuja wiecej niz otrzymujg (wtedy sg wkurzeni). Jesli im odmawiamy to s3a
niezadowoleni, bo nie ma im kto zrealizowac ustugi (tak ze tez niedobrze), ale przynajmniej
nie sg wsciekli na nas.

Rezultat jest taki, ze (generalnie rzecz biorac) klienci nie powracaja. Nie powrdcag do nas,
jesli im bezustannie odmawiamy. Nie powrdca do nas, jesli ich zaniedbujemy. W rezultacie
jesli nie powracajg to przedsiebiorca musi stale walczy¢ o nowych klientow.

A druga konsekwencja jest taka, ze biznes nie rozwija sie organicznie (czyli firma stoi w
miejscu) i co z tego, ze robi marketing, skoro stoi w miejscu, a nawet traci, bo dotychczasowi
klienci sparzg sie i musimy caty czas zabiega¢ o nowych. A to kosztuje duzo wysitku, bo
prosciej jest przyjgé klienta, ktéry jest juz do nas przekonany niz caty czas starac sie
zdobywa¢ nowych i budowac ich zaufanie, a potem to zaufanie (oczywiscie) zaniedbywac.
Pdzniej rozczarowywac ludzi i traci¢ zdobyte wczesniej zaufanie. Kosztuje to duzo wiecej
wysitku.

Takie sg konsekwencje jesli chodzi o klientéw, a sg tez konsekwencje, jesli chodzi o samego
przedsiebiorce.
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Konsekwencje dla przedsiebiorcow

[powrét do Spisu tresci]
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Zobaczmy...

Jesli mamy takga sytuacje, ze (przypomne), przedsiebiorca robi zwykle wszystko sam, a firma
ma ograniczone moce przerobowe (firma przyjmuje zamdwienia albo nie jest juz w stanie
przyjac kolejnych), przedsiebiorca tak czy owak pracuje od 10-ciu do 12-stu godzin na dobe.
Kreci sie w kotowrotku. Jest tak duzo roboty, ze przedsiebiorca staje sie wiezniem wtasnej
firmy. W konsekwencji przedsiebiorca nie ma czasu, by poprawiac jakos¢. A jesli nie ma
czasu, aby poprawiaé jako$¢, mamy tutaj petle zwrotng do tego, ze firma obniza jakos¢
realizacji.

Czyli tak: ciezko pracuje, nie mam czasu poprawiac¢ firmy, musze przyjmowac kolejne
zamowienia, wiec robimy to wszystko coraz stabiej i nie pilnujemy tego, na ile dobrze albo na
ile stabo to robimy. Nie sprawdzamy jakosci (nie pracujemy nad jakoscig), wiec ta jakos¢
spada, a jak jakos¢ spada to ostatecznie spada liczba klientéw i wszystko siada. Tracimy
reputacje, tracimy marke. W dtugim terminie tracimy renome.

Druga konsekwencja jest taka, ze przedsiebiorca nie ma czasu, by powiekszy¢é mozliwosci
produkcyjne. W rezultacie mamy petle zwrotng, ze firma nie jest w stanie przyjg¢ do
realizacji kolejnych zamdwien. Nie mam czasu pracowac¢ nad firmg — nie mam czasu
pracowac nad tym, zeby wiecej klientdw przyjmowacé, wiec stoje tak naprawde w miejscu.

Podswiadomy sabotaz marketingu

[powrét do Spisu tresci]

To jest teoria. W teorii to co teraz opowiedziatem mogtoby tak wyglada¢, ale tak naprawde
tak nie wyglada w wiekszosci przypadkdéw, wiec po co o tym opowiadam? Jest bardzo
inspirujace, jak to wyglada w praktyce. Otéz w praktyce wyglada to tak, ze wiekszos¢ z nas
uswiadamia sobie gdzie$ podskdrnie, ze tak wygladatyby realia, gdybysmy robili marketing.
Uczymy sie marketingu jako przedsiebiorcy, a z drugiej strony, co sie okazuje? Otéz
przedsiebiorca podswiadomie wie, ze nie jest w stanie obstuzy¢ wiecej klientéw. Uczy sie
marketingu, bo pragnie podwoi¢ sprzedaz, a uczenie sie marketingu to jest jedyne, co
oferuje mu rynek. Rynek edukacji biznesowej. Przedsiebiorca podswiadomie sabotuje
marketing, bo wie, Ze nie moze rozkreci¢ za bardzo tego marketingu, bo statoby sie to co
tutaj powyzej opisatem. Bytby zawalony robotg — musiatby odmawiaé klientom albo ich
zaniedbywac, wiec podswiadomie sabotuje to, czego sie uczy. W rezultacie do firmy sptywa
mniej zapytan i zamoéwien. Wydawatoby sie, ze wszystko jest dobrze i jestesmy zadowoleni.
Mam tyle zamdwien, ile powinno by¢, zebym pracowat tylko 8 godzin na dobe, zebym co$
tam zarobit i zebym sobie zyt szczesliwie, zeby klienci byli zadowoleni. Czy tak?
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Nie do konca, bo w rezultacie firma stoi w miejscu. Nie rozwija sie. To jest gruba sprawa. Co
nalezy z tym wyzwaniem zrobié?

Automatyzacja

[powrdét do Spisu tresci]

Oto moja propozycja. Przyjrzyjmy sie temu.

Zatézmy, ze przedsiebiorca zamiast nad marketingiem pracuje nad organizacjg. Co to znaczy?

To znaczy, ze (po pierwsze) procesy w firmie sg czesciowo zautomatyzowane, czyli np.
zamiast wysytac¢ faktury drogg pocztowg (faktury trzeba wydrukowac, zakopertowad,
opisac koperte, pdjs¢ na poczte, wystac te koperte) to mozna wysytaé faktury droga e-
mailowa. Ja wysytatem faktury drogg e-mailowg jeszcze zanim weszty rozporzadzenia, ze
mozna to faktycznie robié, bo uwazatem, ze jest to jedyna sensowna metoda, chociaz
tez pamietam te czasy, kiedy jeszcze drogg pocztowg musieliSmy wysyta¢ faktury,
poniewaz byt realnie taki wymadg. Potem to sie zmienito, potem byt taki okres, ze nie
wiadomo byto, co mozna, a czego nie mozna, wiec wysytaliSmy PDF-y. Wysytanie PDF-a
jest totalnie zautomatyzowane, a pomimo to do dzisiaj widze rézne firmy, ktére recznie
wystawiajg faktury. Wysytajg je w PDF-ie, a i tak recznie je wystawiajg. Ja tego nie
rozumiem. | to jest wiasnie przyktad automatyzacji.

Optymalizacja

[powrét do Spisu tresci]

Druga sprawa — procesy w firmie sg zoptymalizowane.

To znaczy, ze jesli cos mozna robi¢ szybciej, krécej, tatwiej — to nalezy to w ten sposéb
zrobi¢, wiec przyktadowo, kiedy prowadzitem agencje reklamowg, wprowadzilismy
cenniki (réznego rodzaju kreacji np. cenniki logo, cenniki mailingdw) byto to skrécenie
procesu. Zamiast dawac rzecz do wyceny dla mnie, mieli§my cennik, na podstawie
ktérego pracownik sam mogt szybko zrobi¢ wycene metodg KOPIUJ-WKLEJ. A dzisiaj
pracuje np. z agencjami, ktdre recznie wyceniajg i majg to niezoptymalizowane, a
mogtyby.

Jakie sg rezultaty jednego i drugiego? Jesli potgczymy te dwie rzeczy to w rezultacie praca
zajmuje mniej czasu. Firma uwalnia moce przerobowe. Skoro nie musze traci¢ czasu na
bieganie na poczte z fakturami i skoro nie musze robi¢ osobiscie wycen dla klientéw (robig to
pracownicy) to mam wieksze moce przerobowe. Moge sie zajgc¢ czyms innym.

Zaraz sie zastanowimy czym jeszcze.

. . . . & IIIQ‘
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Ponadto, drugi efekt jest taki, ze wzrost sprzedazy nie powoduje wprost proporcjonalnego
wzrostu kosztéw ani statych, ani zmiennych, ani (co jest réwnie kluczowe) czasowych.
Oznacza to, ze w rezultacie firma jest bardziej skalowalna. Mamy wieksze moce
przerobowe, a do tego moziemy przyjmowaé wiecej klientéw, oni (powiedzmy, ze
zamowienia sg bardziej duplikowalne, tatwiej jest realizowaé te zamdwienia, poswiecamy
na to mniej kosztéw i mniej czasu, wiec firma jest bardziej skalowalna. To oznacza, ze
przyjmowanie zamowien i zapytan nie wyczerpuje mocy przerobowych firmy.

Ale to jeszcze nie wszystko.

Praca nad strategia

[powrét do Spisu tresci]

Skoro juz mam troche wiecej czasu jako przedsiebiorca czy jako prezes naszych spotek to
moge robié jeszcze jedng rzecz. Moge pracowaé nad strategig. Prosze bardzo. Uwolnitem
moce przerobowe, dzieki temu pracuje nad strategia. Co sie wéwczas dzieje?

W rezultacie dziejg sie cztery rzeczy. Pierwsze dwie sg takie:

Firma oferuje produkty umozliwiajgce skalowanie biznesu, czyli produkty, ktdre sg
duplikowalne, poniewaz to zaktada nasza strategia (nasze myslenie strategiczne).

Ponadto, firma dziata na rynku umozliwiajagcym skalowanie biznesu. Wybieramy taki
przedmiot dziatalnosci, ktéry umozliwia nam zatozenie firmy, ktéra bedzie robita np. obroty
idgce w miliony, bo s3 takie firmy gdzie nie da sie zrobi¢ obrotéw idgcych w miliony.

Przyktadowo — jak zatozysz zaktad fryzjerski, to raczej mato realne jest — mato jest
pewnie takich przyktaddéw salondw fryzjerskich, ktére robityby miliony. Chyba zebys
zrobit sie¢ salondw fryzjerskich. | to juz jest zatozenie strategiczne, ze zaktadam sie¢, a
nie pojedynczy salon. Jest to wtasnie pojecie skalowalnosci. Firma jest wowczas bardziej
skalowalna i przyjmowanie zamdwien nie wyczerpuje mocy przerobowych.

Druga kwestia jest taka, ze pracuje nad dochodowoscig, czyli pracuje nad strategia.
Wodwczas firma obstuguje bardziej dochodowe rynki oraz firma tworzy bardziej dochodowe i
korzystne rozwigzania dla klientow. Dochodowy rynek wybieram sobie taki, gdzie sa
faktycznie pienigdze.

Gdzie sg rynki, gdzie przyktadowo caty rynek jest warty jeden milion rocznie, a s3 rynki,
gdzie caty rynek jest warty miliard ztotych rocznie. Sg rynki, gdzie caty rynek jest warty
sto miliardéw ztotych rocznie. Wiec mozemy wybrac rynek, a takze tworzymy takie
rozwigzania, ktére sg bardziej dochodowe, ktére dajg wyzszg marze, wiekszy przychod
itd.
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W rezultacie co sie dzieje?

Przedsiebiorca moze dzieki temu pracowaé nad marketingiem i promocja — to po pierwsze.
A po drugie dzieki temu, ze tworzymy bardziej dochodowe i korzystne rozwigzania i bardziej
dochodowe rynki obstugujemy, firma przyjmuje zamdéwienia o wyiszej marzy.

Czyli tak: mamy lepszy marketing i promocje, wiec mamy wiecej zamoéwien, a dodatkowo sg
to zamdwienia bardziej dochodowe. W rezultacie dochdd firmy wyraznie wzrasta. Jaki morat
z tej catej historii?

Teraz kiedy to przedstawitem wydaje sie to oczywiste, natomiast zanim doszlismy do tych
oczywistosci to wielu z nas koncentrowato sie na marketingu albo sami nie wiedzielismy nad
czym sie koncentrowa¢, albo po prostu na niczym sie nie koncentrowalismy, robilismy to co
nam (w cudzystowie) slina na jezyk przyniesie, to co nam przyjdzie do gfowy. Nie byto
zadnego ukierunkowania w naszym dziataniu. Wiec dzieki tym oczywistosciom, ktore teraz
przedstawitem, pozornym oczywistosciom wiemy, ze nalezy skoncentrowac sie w pierwszym
rzedzie nad zorganizowaniem firmy oraz nad strategig firmy.

Dlatego od 10-ciu, przepraszam, od 14-stu lat w zasadzie pasjonuje sie zarzgdzaniem
strategicznym i zadaje sobie wtasnie strategiczne pytania tego rodzaju, jakie tutaj widzimy.

| dlatego postanowitem jakis czas temu, Zze w swojej edukacji biznesowej uczgc naszych
klientow bede koncentrowat sie na organizacji, na strategii, a marketing jest konsekwencjq
tego.

Marketing jest na drugim miejscu po tym jak uporzadkujemy firme i podejmiemy takie
decyzje strategiczne, zeby byt w niej potencjat, aby robi¢ w ogdle jakikolwiek marketing.

Wiekszos¢ matych firm nie ma w ogdle potencjatu do robienia marketingu. Pamietam ten
moment, bo tez kiedys bytem w tym miejscu, kiedy myslatem sobie: kurcze, potrafie robic
marketing, ale dlaczego go nie robie? Wtasnie dlatego, bo go autosabotuje i poniewaz nie
mam potencjatu.

Mam nadzieje, ze to byto dla Ciebie inspirujgce. Wiesz juz, gdzie przytozy¢ najwiekszq energie
i czym sie bardziej zainteresowac.

Zapraszam wroc¢ do moich kolejnych nagran, gdzie bedziemy zajmowali sie tymi kwestiami
ponownie:
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Jak lepiej zorganizowac firme?
Jak podjac decyzje strategiczne?

Jak przebic szklany sufit firmy?

Marketing i promocja sg kluczowym procesem w firmie, ale sg na drugim miejscu, bo dopiero
na silnym fundamencie mozna wybudowaé wysoki dom.

Pozdrawiam i do ustyszenia!
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