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Witaj, 

RozpoĐzęliśŵy Ŷową serię Ŷagrań pt. „Jak podwoić przyĐhody w Điągu ϭϮ ŵiesięĐy?”. Dzisiaj 
druga Đzęść Ŷaszej serii, ŵiaŶowiĐie:  

Co się staŶie, jeśli praĐujeŵy Ŷad ŵarketiŶgieŵ firŵy, aďy podwoić jej sprzedaż, a przeĐież 
roďi to większość przedsięďiorĐów.  

UĐzyŵy się marketingu, uĐzyŵy się sprzedaży – doskoŶaliŵy ŵarketiŶg i sprzedaż, liĐzyŵy 
Ŷa to, że podwoiŵy właśŶie Ŷasze przyĐhody. Co się wówĐzas staŶie?  

Spójrzmy na diagram.  

Na poĐzątek trzeďa przyjąć pewŶe założeŶia, jak to wygląda w ŵałej firŵie. Otóż 
przedsięďiorĐa ŵa Ŷiewielu kompetentnych pracowników, ŵoże Ŷie ŵa iĐh w ogóle ;to też 
zŶaĐzy, że ŵa iĐh ŶiewieluͿ, ŵoże ŵa jedŶego koŵpeteŶtŶego praĐowŶika, ŵoże dwóĐh. 
OzŶaĐza to, że firŵa ŵa ograniczone moce przerobowe.  

Ale to Ŷie wszystko. Firŵa ŵoże ŵieć ograŶiĐzoŶe ŵoĐe rówŶież dlatego, ďo przedsięďiorĐa 
roďi wszystko saŵ. Są też firŵy 4Ϭ-sto osoďowe ;dla przykładuͿ, które ŵają koŵpeteŶtŶyĐh 
pracowników, ale i tak przedsięďiorĐa wszystko roďi saŵ. To są średŶiej wielkośĐi firŵy, tak 
zwane polskie piekiełka, w któryĐh właśĐiĐiel firŵy, Đzy prezes stara się we wszystko 
zaaŶgażować osoďiśĐie. DlaĐzego? 

Są różŶe tego powody ;Ŷie ďędę wszystkiĐh wyŵieŶiał, aleͿ: przykładowo dlatego, że 
przedsięďiorĐa Đzy prezes Ŷie ufa ludzioŵ alďo dlatego, że przedsięďiorĐa Đzy prezes ŵa 
ŵeŶtalŶość „)osi-Saŵosi”, ďo ;Ŷa przykładͿ ďył założyĐieleŵ i zawsze wszystko roďił saŵ i 
ŵu tak zostało, Ŷawet w momencie, kiedy ma 40-stu praĐowŶików. Są też i iŶŶe powody, w 
które Ŷie ďędzieŵy się dzisiaj wgłęďiali.  

Ograniczone moce przerobowe 
[powrót do Spisu treśĐi] 

Spójrzŵy Ŷa koŶsekweŶĐje tego, że firŵa ŵa ograŶiĐzoŶe ŵoĐe przeroďowe. Żeďy 
zrozuŵieć te koŶsekweŶĐje, spójrzŵy Ŷa to, Đo roďi większość przedsięďiorĐów jeśli Đhodzi o 
marketing.  

)akładaŵy, że przedsięďiorĐa realŶie praĐuje Ŷad ŵarketiŶgieŵ firŵy. Co się wówĐzas 
dzieje? Do firŵy spływa więĐej zapytań i zaŵówień, jeśli oĐzywiśĐie teŶ ŵarketiŶg roďi 
doďrze. Jaki jest tego skutek? Jeśli połąĐzyŵy to, że firŵa ŵa ograŶiĐzoŶe ŵoĐe i to, że do 
firŵy spływa więĐej zapytań Đzy zaŵówień, skutek jest taki, że firŵa przyjŵuje zaŵówieŶia, 
ale oďŶiża jakość realizaĐji, bo nie jest w staŶie zroďić wszystkiego doďrze, ďo jest tego 
wszystkiego za dużo i firŵa Ŷie jest w staŶie przyjąć do realizaĐji kolejŶyĐh zaŵówień. Może 
to Ŷastępować sekweŶĐyjŶie. Może ďyć tak, że Ŷa poĐzątku oďŶiżaŵy jakość realizaĐji, aż w 
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końĐu Ŷie jesteśŵy w staŶie przyjąć więĐej alďo występuje po prostu jedŶa z tyĐh dwóĐh 
rzeczy.  

Natoŵiast dlaĐzego przedsięďiorĐa praĐuje Ŷad ŵarketiŶgieŵ?  

Otóż dlatego, że edukatorzy przedsięďiorĐów uĐzą ŵarketiŶgu.  

W PolsĐe jest ŶastawieŶie główŶie Ŷa to, żeďy uĐzyć proŵoĐji i sprzedaży.  

I tak… ja to tutaj troĐhę krytykuję, ĐhoĐiaż saŵ ŵaŵ szkoleŶia z ŵarketiŶgu i sprzedaży, pt. 
„)większyć sprzedaż” Đzy „Wielka księga proŵoĐji i reklaŵy” ;akurat ďardziej jest Ŷastawiona 

Ŷa ďudowę przewagi koŶkureŶĐyjŶejͿ.  

Natoŵiast geŶeralŶie jest właśŶie takie ŶastawieŶie: Rób marketing! Rób marketing! A ŵało 
kto uĐzy lepszej… właśŶie… lepszego Đzego? )araz się to wyjaśŶi.  

Konsekwencje dla klientów 
[powrót do Spisu treśĐi] 

Spójrzŵy Ŷajpierw Ŷa koŶsekweŶĐje tego, że firŵa przyjŵuje zaŵówieŶia, oďŶiża jakość, i że 
Ŷie jest w staŶie przyjąć do realizaĐji kolejŶyĐh zaŵówień. Co się dzieje z klieŶtaŵi?  

Jeśli oďŶiżaŵy jakość to klieŶĐi oĐzekują więĐej Ŷiż otrzyŵują ;wieŵ o tyŵ doskoŶale, ďo 
saŵ ďyłeŵ w tyŵ ŵiejsĐu i właśŶie tak roďiłeŵͿ alďo firŵa po prostu odŵawia klieŶtoŵ, 
jeśli jest asertywŶa – to przynajmniej jest uczciwe.  

Rezultat jest taki, że klieŶĐi są po prostu ŶiezadowoleŶi. Są ďardziej ŶiezadowoleŶi, jeśli 
oĐzekują więĐej Ŷiż otrzyŵują ;wtedy są wkurzeŶiͿ.  Jeśli iŵ odŵawiaŵy to są 
ŶiezadowoleŶi, ďo Ŷie ŵa iŵ kto zrealizować usługi ;tak że też ŶiedoďrzeͿ, ale przyŶajŵŶiej 
Ŷie są wśĐiekli Ŷa Ŷas.  

Rezultat jest taki, że ;geŶeralŶie rzeĐz ďiorąĐͿ klieŶĐi Ŷie powraĐają. Nie powróĐą do Ŷas, 
jeśli iŵ ďezustaŶŶie odŵawiaŵy. Nie powróĐą do Ŷas, jeśli iĐh zaŶiedďujeŵy. W rezultaĐie 
jeśli Ŷie powraĐają to przedsięďiorĐa ŵusi stale walĐzyć o ŶowyĐh klieŶtów.  

A druga koŶsekweŶĐja jest taka, że biznes nie rozwija się orgaŶiĐzŶie (czyli firma stoi w 

ŵiejsĐuͿ i Đo z tego, że roďi ŵarketiŶg, skoro stoi w ŵiejsĐu, a Ŷawet traĐi, ďo dotychczasowi 

klieŶĐi sparzą się i ŵusiŵy Đały Đzas zaďiegać o ŶowyĐh. A to kosztuje dużo wysiłku, ďo 
prośĐiej jest przyjąć klieŶta, który jest już do Ŷas przekoŶaŶy Ŷiż Đały Đzas starać się 
zdoďywać ŶowyĐh i ďudować iĐh zaufaŶie, a poteŵ to zaufaŶie ;oĐzywiśĐieͿ zaŶiedďywać. 
PóźŶiej rozĐzarowywać ludzi i traĐić zdoďyte wĐześŶiej zaufaŶie. Kosztuje to dużo więĐej 
wysiłku.  

Takie są koŶsekweŶĐje jeśli Đhodzi o klieŶtów, a są też koŶsekweŶĐje, jeśli Đhodzi o saŵego 
przedsięďiorĐę.  
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KoŶsekweŶĐje dla przedsięďiorĐów 
[powrót do Spisu treśĐi] 

)oďaĐzŵy… 

Jeśli ŵaŵy taką sytuaĐję, że ;przypoŵŶęͿ, przedsięďiorĐa roďi zwykle wszystko sam, a firma 

ŵa ograŶiĐzoŶe ŵoĐe przeroďowe ;firŵa przyjŵuje zaŵówieŶia alďo Ŷie jest już w staŶie 
przyjąć kolejŶyĐhͿ, przedsięďiorĐa tak Đzy owak pracuje od 10-ciu do 12-stu godziŶ Ŷa doďę. 

KręĐi się w kołowrotku. Jest tak dużo roďoty, że przedsięďiorĐa staje się więźŶieŵ własŶej 
firmy. W koŶsekweŶĐji przedsięďiorĐa Ŷie ŵa Đzasu, ďy poprawiać jakość. A jeśli Ŷie ŵa 
Đzasu, aďy poprawiać jakość, ŵaŵy tutaj pętlę zwrotŶą do tego, że firŵa oďŶiża jakość 
realizacji.  

Czyli tak: Điężko praĐuję, Ŷie ŵaŵ Đzasu poprawiać firŵy, ŵuszę przyjŵować kolejŶe 
zaŵówieŶia, więĐ roďiŵy to wszystko Đoraz słaďiej i Ŷie pilŶujeŵy tego, Ŷa ile doďrze alďo Ŷa 
ile słaďo to roďiŵy. Nie sprawdzaŵy jakośĐi ;Ŷie praĐujeŵy Ŷad jakośĐiąͿ, więĐ ta jakość 
spada, a jak jakość spada to ostateĐzŶie spada liczba klientów i wszystko siada. Tracimy 

reputaĐję, traĐiŵy ŵarkę. W długiŵ terŵiŶie traĐiŵy reŶoŵę. 

Druga koŶsekweŶĐja jest taka, że przedsięďiorĐa Ŷie ŵa Đzasu, ďy powiększyć ŵożliwośĐi 
produkĐyjŶe. W rezultaĐie ŵaŵy pętlę zwrotŶą, że firŵa Ŷie jest w staŶie przyjąć do 
realizaĐji kolejŶyĐh zaŵówień. Nie ŵaŵ Đzasu praĐować Ŷad firŵą – nie mam czasu 

praĐować Ŷad tyŵ, żeďy więĐej klieŶtów przyjŵować, więĐ stoję tak Ŷaprawdę w ŵiejsĐu.  

Podświadoŵy saďotaż ŵarketiŶgu 
[powrót do Spisu treśĐi] 

To jest teoria. W teorii to Đo teraz opowiedziałeŵ ŵogłoďy tak wyglądać, ale tak Ŷaprawdę 
tak Ŷie wygląda w większośĐi przypadków, więĐ po Đo o tyŵ opowiadaŵ? Jest ďardzo 
iŶspirująĐe, jak to wygląda w praktyĐe. Otóż w praktyĐe wygląda to tak, że większość z Ŷas 
uświadaŵia soďie gdzieś podskórŶie, że tak wyglądałyďy realia, gdyďyśŵy roďili ŵarketiŶg. 
UĐzyŵy się ŵarketiŶgu jako przedsięďiorĐy, a z drugiej stroŶy, Đo się okazuje? Otóż 
przedsięďiorĐa podświadoŵie wie, że Ŷie jest w staŶie oďsłużyć więĐej klieŶtów. UĐzy się 
ŵarketiŶgu, ďo pragŶie podwoić sprzedaż, a uĐzeŶie się ŵarketiŶgu to jest jedyŶe, Đo 
oferuje mu rynek. Rynek edukacji biznesowej. PrzedsięďiorĐa podświadoŵie saďotuje 
marketing, ďo wie, że Ŷie ŵoże rozkręĐić za ďardzo tego ŵarketiŶgu, ďo stałoďy się to Đo 
tutaj powyżej opisałeŵ. Byłďy zawaloŶy roďotą – ŵusiałďy odŵawiać klieŶtoŵ alďo iĐh 
zaŶiedďywać, więĐ podświadoŵie saďotuje to, Đzego się uĐzy. W rezultaĐie do firŵy spływa 
ŵŶiej zapytań i zaŵówień. Wydawałoďy się, że wszystko jest doďrze i jesteśŵy zadowoleŶi. 
Maŵ tyle zaŵówień, ile powiŶŶo ďyć, żeďyŵ praĐował tylko 8 godziŶ Ŷa doďę, żeďyŵ Đoś 
taŵ zaroďił i żeďyŵ soďie żył szĐzęśliwie, żeďy klieŶĐi ďyli zadowoleŶi. Czy tak?  
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Nie do końĐa, ďo w rezultaĐie firŵa stoi w ŵiejsĐu. Nie rozwija się. To jest gruďa sprawa. Co 
Ŷależy z tyŵ wyzwaŶieŵ zroďić?  

Automatyzacja 
[powrót do Spisu treśĐi] 

Oto ŵoja propozyĐja. Przyjrzyjŵy się teŵu.  

)ałóżŵy, że przedsięďiorĐa zaŵiast Ŷad ŵarketiŶgieŵ praĐuje Ŷad orgaŶizaĐją. Co to zŶaĐzy?  

To zŶaĐzy, że ;po pierwszeͿ proĐesy w firŵie są ĐzęśĐiowo zautoŵatyzowaŶe, Đzyli Ŷp. 
zaŵiast wysyłać faktury drogą poĐztową ;faktury trzeďa wydrukować, zakopertować, 
opisać kopertę, pójść Ŷa poĐztę, wysłać tę kopertęͿ to ŵożŶa wysyłać faktury drogą e-

ŵailową. Ja wysyłałeŵ faktury drogą e-ŵailową jeszĐze zaŶiŵ weszły rozporządzeŶia, że 
ŵożŶa to faktyĐzŶie roďić, ďo uważałeŵ, że jest to jedyŶa seŶsowŶa ŵetoda, ĐhoĐiaż 
też paŵiętaŵ te Đzasy, kiedy jeszĐze drogą poĐztową ŵusieliśŵy wysyłać faktury, 
poŶieważ ďył realŶie taki wyŵóg. Poteŵ to się zŵieŶiło, poteŵ ďył taki okres, że Ŷie 
wiadoŵo ďyło, Đo ŵożŶa, a Đzego Ŷie ŵożŶa, więĐ wysyłaliśŵy PDF-y. WysyłaŶie PDF-a 

jest totalnie zautomatyzowane, a pomimo to do dzisiaj widzę różŶe firŵy, które ręĐzŶie 
wystawiają faktury. Wysyłają je w PDF-ie, a i tak ręĐzŶie je wystawiają. Ja tego Ŷie 
rozuŵieŵ. I to jest właśŶie przykład autoŵatyzaĐji. 

 

Optymalizacja 
[powrót do Spisu treśĐi] 

Druga sprawa – proĐesy w firŵie są zoptyŵalizowaŶe.  

To zŶaĐzy, że jeśli Đoś ŵożŶa roďić szyďĐiej, króĐej, łatwiej – to Ŷależy to w teŶ sposóď 
zroďić, więĐ przykładowo, kiedy prowadziłeŵ ageŶĐję reklaŵową, wprowadziliśŵy 
ĐeŶŶiki ;różŶego rodzaju kreaĐji Ŷp. ĐeŶŶiki logo, ĐeŶŶiki ŵailiŶgówͿ ďyło to skróĐeŶie 
proĐesu. )aŵiast dawać rzeĐz do wyĐeŶy dla ŵŶie, ŵieliśŵy ĐeŶŶik, Ŷa podstawie 
którego praĐowŶik saŵ ŵógł szyďko zroďić wyĐeŶę ŵetodą KOPIUJ-WKLEJ. A dzisiaj 

praĐuję Ŷp. z ageŶĐjaŵi, które ręĐzŶie wyĐeŶiają i ŵają to ŶiezoptyŵalizowaŶe, a 
ŵogłyďy. 

 

Jakie są rezultaty jedŶego i drugiego? Jeśli połąĐzyŵy te dwie rzeĐzy to w rezultaĐie praĐa 
zajmuje mniej czasu. Firma uwalnia moce przerobowe. Skoro Ŷie ŵuszę traĐić Đzasu Ŷa 
ďiegaŶie Ŷa poĐztę z fakturaŵi i skoro Ŷie ŵuszę roďić osoďiśĐie wyĐeŶ dla klieŶtów ;roďią to 
praĐowŶiĐyͿ to ŵaŵ większe ŵoĐe przeroďowe. Mogę się zająć Đzyŵś iŶŶyŵ.  

)araz się zastaŶowiŵy Đzyŵ jeszĐze.  
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PoŶadto, drugi efekt jest taki, że wzrost sprzedaży Ŷie powoduje wprost proporĐjoŶalŶego 

wzrostu kosztów aŶi stałyĐh, aŶi zŵieŶŶyĐh, aŶi ;Đo jest rówŶie kluĐzoweͿ ĐzasowyĐh. 
OzŶaĐza to, że w rezultaĐie firma jest bardziej skalowalna. Maŵy większe ŵoĐe 
przeroďowe, a do tego ŵożeŵy przyjŵować więĐej klieŶtów, oŶi ;powiedzŵy, że 
zaŵówieŶia są ďardziej duplikowalne, łatwiej jest realizować te zaŵówieŶia, poświęĐaŵy 
Ŷa to ŵŶiej kosztów i ŵŶiej Đzasu, więĐ firŵa jest ďardziej skalowalŶa. To ozŶaĐza, że 
przyjŵowaŶie zaŵówień i zapytań Ŷie wyĐzerpuje ŵoĐy przeroďowyĐh firŵy. 

Ale to jeszcze nie wszystko.  

PraĐa Ŷad strategią 
[powrót do Spisu treśĐi] 

Skoro już ŵaŵ troĐhę więĐej Đzasu jako przedsięďiorĐa Đzy jako prezes ŶaszyĐh spółek to 
ŵogę roďić jeszĐze jedŶą rzeĐz. Mogę praĐować Ŷad strategią. Proszę ďardzo. UwolŶiłeŵ 
moĐe przeroďowe, dzięki teŵu praĐuję Ŷad strategią. Co się wówĐzas dzieje?  

W rezultaĐie dzieją się Đztery rzeĐzy. Pierwsze dwie są takie: 

Firŵa oferuje produkty uŵożliwiająĐe skalowanie biznesu, Đzyli produkty, które są 
duplikowalne, poŶieważ to zakłada Ŷasza strategia ;Ŷasze ŵyśleŶie strategiĐzŶeͿ.  

PoŶadto, firŵa działa Ŷa ryŶku uŵożliwiająĐyŵ skalowaŶie ďizŶesu. Wybieramy taki 

przedŵiot działalŶośĐi, który uŵożliwia Ŷaŵ założeŶie firŵy, która ďędzie roďiła Ŷp. oďroty 
idąĐe w ŵilioŶy, ďo są takie firŵy gdzie Ŷie da się zroďić oďrotów idąĐyĐh w ŵilioŶy.  

Przykładowo – jak założysz zakład fryzjerski, to raĐzej ŵało realne jest – ŵało jest 
pewŶie takiĐh przykładów saloŶów fryzjerskiĐh, które roďiłyďy ŵilioŶy. Chyďa żeďyś 
zroďił sieć saloŶów fryzjerskiĐh. I to już jest założeŶie strategiĐzŶe, że zakładaŵ sieć, a 
Ŷie pojedyŶĐzy saloŶ. Jest to właśŶie pojęĐie skalowalŶośĐi. Firŵa jest wówĐzas ďardziej 
skalowalŶa i przyjŵowaŶie zaŵówień Ŷie wyĐzerpuje ŵoĐy przeroďowyĐh. 

 

Druga kwestia jest taka, że praĐuję Ŷad doĐhodowośĐią, Đzyli praĐuję Ŷad strategią. 
WówĐzas firŵa oďsługuje ďardziej doĐhodowe ryŶki oraz firŵa tworzy ďardziej dochodowe i 

korzystŶe rozwiązaŶia dla klieŶtów. DoĐhodowy ryŶek wyďieraŵ soďie taki, gdzie są 
faktyĐzŶie pieŶiądze.  

Gdzie są ryŶki, gdzie przykładowo Đały ryŶek jest warty jedeŶ ŵilioŶ roĐzŶie, a są ryŶki, 
gdzie Đały ryŶek jest warty ŵiliard złotyĐh roĐzŶie. Są ryŶki, gdzie Đały ryŶek jest warty 
sto ŵiliardów złotyĐh roĐzŶie. WieĐ ŵożeŵy wyďrać ryŶek, a także tworzyŵy takie 
rozwiązaŶia, które są ďardziej doĐhodowe, które dają wyższą ŵarżę, większy przyĐhód 
itd. 

http://www.strategie-rozwoju.pl/
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W rezultaĐie Đo się dzieje?  

PrzedsięďiorĐa ŵoże dzięki teŵu praĐować Ŷad ŵarketiŶgieŵ i proŵoĐją – to po pierwsze. 

A po drugie dzięki teŵu, że tworzyŵy ďardziej doĐhodowe i korzystŶe rozwiązaŶia i ďardziej 
doĐhodowe ryŶki oďsługujeŵy, firŵa przyjŵuje zaŵówieŶia o wyższej ŵarży.  

Czyli tak: ŵaŵy lepszy ŵarketiŶg i proŵoĐję, więĐ ŵaŵy więĐej zaŵówień, a dodatkowo są 
to zaŵówieŶia ďardziej doĐhodowe. W rezultaĐie doĐhód firŵy wyraźŶie wzrasta. Jaki ŵorał 
z tej Đałej historii?  

Teraz kiedy to przedstawiłeŵ wydaje się to oczywiste, natomiast zaniŵ doszliśŵy do tyĐh 
oĐzywistośĐi to wielu z Ŷas koŶĐeŶtrowało się Ŷa ŵarketiŶgu alďo saŵi Ŷie wiedzieliśŵy Ŷad 
Đzyŵ się koŶĐeŶtrować, alďo po prostu Ŷa ŶiĐzyŵ się Ŷie koŶĐeŶtrowaliśŵy, roďiliśŵy to Đo 
Ŷaŵ ;w ĐudzysłowieͿ śliŶa Ŷa język przyŶiesie, to co nam przyjdzie do głowy. Nie ďyło 
żadŶego ukieruŶkowaŶia w Ŷaszyŵ działaŶiu. WięĐ dzięki tyŵ oĐzywistośĐioŵ, które teraz 

przedstawiłeŵ, pozorŶyŵ oĐzywistośĐioŵ wieŵy, że Ŷależy skoŶĐeŶtrować się w pierwszyŵ 
rzędzie Ŷad zorgaŶizowaŶieŵ firŵy oraz Ŷad strategią firŵy.  

Dlatego od 10-ciu, przepraszam, od 14-stu lat w zasadzie pasjoŶuję się zarządzaŶieŵ 
strategiĐzŶyŵ i zadaję soďie właśŶie strategiĐzŶe pytaŶia tego rodzaju, jakie tutaj widziŵy. 

I dlatego postaŶowiłeŵ jakiś Đzas teŵu, że w swojej edukaĐji ďizŶesowej uĐząĐ ŶaszyĐh 
klieŶtów ďędę koŶĐeŶtrował się Ŷa orgaŶizaĐji, Ŷa strategii, a ŵarketiŶg jest koŶsekweŶĐją 
tego.  

MarketiŶg jest Ŷa drugiŵ ŵiejsĐu po tyŵ jak uporządkujeŵy firŵę i podejŵieŵy takie 
deĐyzje strategiĐzŶe, żeďy ďył w Ŷiej poteŶĐjał, aďy roďić w ogóle jakikolwiek ŵarketiŶg.  

Większość ŵałyĐh firŵ Ŷie ŵa w ogóle poteŶĐjału do roďieŶia ŵarketiŶgu. Paŵiętaŵ teŶ 
ŵoŵeŶt, ďo też kiedyś ďyłeŵ w tyŵ ŵiejsĐu, kiedy ŵyślałeŵ soďie: kurĐzę, potrafię roďić 
ŵarketiŶg, ale dlaĐzego go Ŷie roďię? Właśnie dlatego, bo go autosabotuję i poŶieważ Ŷie 
ŵaŵ poteŶĐjału.  

Maŵ Ŷadzieję, że to ďyło dla Cieďie iŶspirująĐe. Wiesz już, gdzie przyłożyć Ŷajwiększą eŶergię 
i Đzyŵ się ďardziej zaiŶteresować.  

Zapraszaŵ wróć do ŵoiĐh kolejŶyĐh Ŷagrań, gdzie ďędzieŵy zajŵowali się tyŵi kwestiaŵi 
ponownie: 
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Jak lepiej zorgaŶizować firŵę? 

Jak podjąć deĐyzje strategiĐzŶe? 

Jak przeďić szklaŶy sufit firŵy? 
MarketiŶg i proŵoĐja są kluĐzowyŵ proĐeseŵ w firŵie, ale są Ŷa drugiŵ ŵiejsĐu, ďo dopiero 
Ŷa silŶyŵ fuŶdaŵeŶĐie ŵożŶa wyďudować wysoki doŵ.  

Pozdrawiaŵ i do usłyszeŶia! 
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