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Wprowadzenie

3 restauracje, do ktérych ludzie ustawiajg si¢ w kolejce. Sa

produkty, na ktére musisz czekaé wiele miesigcy. Sg imprezy,
na ktére bilety zostaja wyprzedane w pierwszym dniu. Sg fir-
my, ktérych akcje szybko rosna na wartosci zaraz po wejsciu na
gietde. Sg samochody, ktére ludzie zamawiajg, zanim zjada one
z linii produkcyjnej. Sa nieruchomosci, ktére zostaja sprzedane,
kiedy sg jeszcze niczym wiecej niz zestawem plandw i rysunkow
technicznych. Sg konsultanci, ktérzy maja kalendarz wypetnio-
ny na pét roku do przodu, i fryzjerzy, ktorzy biorg za swe ustugi
dziesie¢ razy wigcej niz inni. Sg meble, ktdre mozna kupi¢ tyl-
ko w przedsprzedazy, i wina, ktére znajduja nabywcéw, chociaz
owoce stuzace do ich produkeji wciaz jeszcze rosng na plantacji.

Sa wreszcie ludzie, ktérzy nie gonig za klientami. To klienci
gonig za nimi.

Dlaczego tak si¢ dzieje, skoro zyjemy w $wiecie nieogra-
niczonej oferty rynkowej? Dlaczego ludzie wcigz ustawiaja sie
w kolejce, placa wigcej i rezerwuja z wyprzedzeniem, chociaz



14 Wprowadzenie

inne opcje zakupowe s3 fatwo dostepne? Dlaczego niektdre pro-
dukty i ustugi s tak bardzo poszukiwane?

Wyjasniam to w niniejszej ksigzce, a méwiac bardzo ogdlnie,
jest to spowodowane zjawiskiem, ktére nazywam ,,stanem wy-
przedania” (ang. oversubscribed)*.

Produkt, ustuga lub marka osigga stan ,wyprzedania’, kiedy
kupujacych jest znacznie wigcej niz sprzedajacych. Kiedy popyt
znacznie przewyzsza podaz. Kiedy zdolno$ci produkcyjne nie
nadazajg za zapotrzebowaniem.

Celem tej ksigzki jest podanie praktycznego przepisu na to,
aby i twoj produkt zostal ,wyprzedany”, oraz przedstawienie
mechanizmoéw, ktére napedzaja to zjawisko.

Zanim jednak zaglebisz si¢ w poszczegélne koncepcje i sig-
gniesz po wskazowki, prawdopodobnie powinienem najpierw
wyjasni¢, dlaczego warto, zebys$ siegnal po te ksigzke i wystuchat
wlasnie mnie. Pozwdl, ze zaczn¢ od pewnej historii.

Moja firma prowadzi duze wydarzenia biznesowe i przy-
wodcze na calym $wiecie. Nie wynajmujemy zwyklych sal kon-
ferencyjnych w hotelach — nie, my organizujemy nasze im-
prezy na duzych scenach, na ktérych na co dzien wystawiane
s3 popularne musicale i wokol ktérych organizowane sg duze
imprezy. Bilety na nasze wydarzenia sg drogie, a mimo to zawsze
wszystkie zostaja wyprzedane — cho¢ zwykle wiekszos$¢ firm ma
trudnosci ze znalezieniem od 50 do 100 oséb gotowych pdjs¢ na
bezplatne wydarzenie biznesowe.

Na przyklad, kiedy uruchomiliémy nowe biuro w Sydney
w Australii, bytem zmuszony wysta¢ do naszych klientéw e-mail
o0 nastepujacej tresci: ,,Sprzedali$émy zbyt wiele biletéw na wyda-
rzenie, ktore Panstwo zarezerwowali. Sala miedci 700 oséb, ale

Angielskie oversubscribed jako zjawisko spoleczne i marketingowe mozna thu-
maczy¢ na jezyk polski na kilka sposobdw: zainteresowanie przekraczajace moz-
liwosci produkeyjne, nadpopyt, bycie rozchwytywanym lub stan wyprzedania.
W publikacji terminy te beda stosowane zamiennie w zaleznosci od kontekstu
[przyp. red.].
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chetnych bylo wigecej, dlatego tworzymy liste oczekujacych. Jesli
wigc chcieliby Panstwo sprzeda¢ nam Wasz bilet — lub z jakie-
gokolwiek powodu nie mogg Panstwo wzia¢ udzialu w wyda-
rzeniu — prosimy o kontakt. Odkupimy Wasz bilet juz dzi$ za
PODWOJNA cene, ktéra Panistwo zaplacili”

Wigkszo$¢ wydarzen biznesowych w Sydney jest bezplatna,
nie gromadzi wiecej niz stu uczestnikow i jest prowadzona przez
ludzi, ktérzy mieszkaja w Sydney i maja dzigki temu dostep do lo-
kalnych kontaktéw i sieci. Nasze wydarzenie bylo zupelnie nowe,
drogie i nie mieliSmy wtedy ani jednego pracownika w Sydney.

A e-mail nie byl ani zartem, ani sztuczkg marketingows. Na-
pisalem w nim szczera prawde. My naprawde sprzedali$my za
duzo biletéw na nasze wydarzenie. Podobny problem mieli§my
w Melbourne dwa tygodnie po6zniej, potem w Londynie, a na-
stepnie na Florydzie.

To nie byto dzietlem przypadku. Sami sprawilismy, Ze organi-
zowane przez nas wydarzenia wyprzedawaty si¢ — chetnych bylo
znacznie wigcej niz miejsc. W tej ksiazce pokaze, jak si¢ to robi.

Moja firma czesto umawia klientéw z trzymiesigcznym wy-
przedzeniem. Robimy tak nie po to, zeby utrudni¢ komukolwiek
zycie — taka po prostu jest do nas kolejka. Jesli kto§ méwi, ze nie
jest pewien, czy chce z nami wspdtpracowa¢, nie probujemy go
zbyt mocno przekonywac. Usmiechamy si¢ uprzejmie i méwimy
»w porzadku”. Nie musimy robi¢ intereséw z kazdym — nastepni
chetni czekaja juz w kolejce.

Swoja pierwszg firme zalozytem w 2002 roku w wieku 21 lat
i majac 7 tys. dolaréw zadluzenia na karcie kredytowej. To byta
niewielka firma marketingowa specjalizujaca si¢ w promocjach
wydarzen w branzy ustug finansowych. Po roku miatem ponad
milion dolaréw przychodu i ponad 300 tys. dolaréw gotowki
w banku. Przez kolejne cztery lata wykorzystywalem te same tech-
niki, aby osiagna¢ 10 mln dolaréw sprzedazy. Zarobitem catkiem
niezla sumke jak na tak mlodego czlowieka. W miedzyczasie
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odkrytem kilka sposobdw na to, jak sprawi¢, aby i twoj produkt
lub ustuga cieszyly si¢ takim zainteresowaniem i zostaly szybko
wyprzedane.

W wieku 25 lat przeprowadzilem si¢ do Londynu z moimi
najlepszymi przyjaciélmi i partnerami biznesowymi. Otworzy-
lisSmy nowy biznes z niewielkg ilocig kapitalu startowego i po
raz kolejny w ciagu zaledwie 12 miesi¢cy osiggnelismy wartos¢
sprzedazy liczong w milionach. Kiedy miatem 29 lat napisalem
pierwsza ksigzke i wykorzystalem zawarte w niej pomysty, aby
znalazta sie na pierwszym miejscu listy bestselleréw Amazona
w kategorii ksigzek biznesowych. Zebralem miliony kapitatu in-
westycyjnego dla moich firm i pomoglem wielu organizacjom
charytatywnym zebrac setki tysiecy dolaréw w krotkim czasie,
wykorzystujac te same sposoby, ktérymi podziele si¢ na kolej-
nych stronach.

Czytajac te ksigzke, szybko zrozumiesz, ze ludziom, ktorzy
hojnie dzielg si¢ z innymi, nie grozg niedobory. Jednym ze spo-
sobow, w jaki ja sam utrzymuje wysokie zainteresowanie moimi
produktami — i ciggle jestem ,wyprzedany” — jest proces dzie-
lenia si¢ wielkimi pomystami. Odkrylem, ze im wigcej daje¢ od
siebie innym, tym wiekszy tworzy sie popyt.

Wierze réwniez, ze zasady przedstawione w tej ksigzce za-
pewniajg lepsze interesy wszystkim stronom — klientom, ktd-
rzy otrzymuja wyzszy poziom ustug, wlascicielom firm, ktérzy
moga przesta¢ goni¢ za klientami, i samym pracownikom, kto-
rzy chca pracowac dla firmy cieszacej si¢ popularnoscia.

Moja wizjg i nadziejg jest, ze miliony przedsigbiorcow i lide-
réw zyskajg sile do rozwigzywania wigkszych probleméw. Ta
ksigzka stanowi cze$¢ tej wizji. Przedstawione tu pomysty maja
stuzy¢ $wiadomym firmom, ktére naprawde dbaja o jako$§¢ swo-
ich produktéw i ktére chca efektywniej wprowadzac je na rynek.
Nie przydadza si¢ osobom, ktdre chcg i$¢ na skréty — szybko
co$ sprzeda¢ lub wcisng¢ jaki$ bubel nieSwiadomym klientom.
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To niezwykle istotne: zanim zaczniesz, musisz mie¢ pewnosc¢,
ze twoja oferta jest czyms, co naprawde stuzy ludziom. Musisz
z pasja podchodzi¢ do swojego produktu i wartosci, jaka wnosi.
Musisz kochac¢ to, co robisz, dba¢ o swoich klientéw i chcieé pro-
wadzi¢ swoj biznes w dlugiej perspektywie. To zalozenia, ktdre
przyjmuje w calej tej ksiazce.

»Bycie wyprzedanym” to sposdb, dzigki ktéremu mozesz na-
prawde dac z siebie wszystko i poswieci¢ wiecej czasu obecnym
klientom, zamiast goni¢ za nowymi. Jesli ustawiaja si¢ do ciebie
kolejki, to wigcej czasu mozesz poswieci¢ na innowacje i dopra-
cowanie swoich produktéw — nie musisz marnowac go na pro-
by zwiekszenia sprzedazy. Dzigki temu mozesz budowac swoja
marke i coraz bardziej odrézniac sie od konkurencji.

Napisatem te ksigzke takze dlatego, ze rozumiem zmagania
wiekszosci przedsiebiorcow i liderdw.

Zyjemy w niezwyklych czasach nacechowanych ogromng
zmiennoscig. Wiele pomystow, ktdre dzialato pig¢ lat temu, dzi$
juz si¢ nie sprawdza. Wszyscy znajdujemy si¢ pod ogromna presja
wprowadzania coraz to nowych innowacji i osiggania coraz bar-
dziej wysrubowanych wynikéw. Nadchodzaca dekadabedzie tylez
wymagajaca, co inspirujaca. Tempo zmian przyspiesza i za dzie-
sie¢ lat biznes i spoteczenstwo beda wygladaty zupelnie inaczej.

Wiele 0s6b patrzy na to jak na wielka, grozng fale zmian,
ktéra zmiecie je do morza, ale sg i tacy, ktorzy postrzegaja ja
jako taka, na ktorej beda mogli surfowac i ktoérg beda mogli sie
cieszy¢. Jesli jestes taki jak ja, to bedziesz wiostowal z calych sil,
zeby zostac na fali.

Po lekturze tej ksigzki bedziesz znal juz sposéb na to, by two-
je produkty tez byly wyprzedane. Pokaze caly proces, ktory pro-
wadzi do tego, by popyt przewyzszal podaz. Oczywiscie, to od
ciebie bedzie zalezalo, czy i jak zastosujesz ten proces w swojej
firmie, ale pewne jest jedno — znalezienie odpowiedniej me-
tody bedzie wymagalo préb i btedéw. Idee i pomysly to fatwa
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cze$¢. Trudne jest ich wdrazanie. Warto jednak ponies¢ ten trud,
poniewaz nagroda jest wyjatkowa. Kiedy twoje produkty beda
~wyprzedawane’, zarobisz wiecej pieniedzy, bedziesz mie¢ wigcej
radosci i przyciagniesz nowe mozliwosci. Nie bedziesz musial
za nimi goni¢ — wykorzystasz te, ktére beda same si¢ pojawiac.
Twoja mailowa skrzynka odbiorcza przestanie by¢ studnia bez
dna pelng zadan do wykonania, a stanie si¢ ogrodem perspektyw.

To nie jest ksigzka wylacznie o marketingu i metodach biz-
nesowych. Zaczn¢ od analizy pewnych probleméw, z ktérymi
boryka si¢ wigkszo$¢ firm, i podzielenia si¢ niektérymi historia-
mi oraz zasadami, ktore wyplywaja z glebszej filozofii przedsta-
wionej w tej ksiazce. Moim celem jest, aby$ zrozumiat te pojecia
na tyle doglebnie, by moc intuicyjnie podejmowac lepsze decy-
zje i patrze¢ na swoj biznes z innej perspektywy.

By¢ moze bedziesz musial przeczyta¢ te ksigzke kilka razy,
dajac sobie czas na pelne przyjecie tych idei. Niektére z nich
zostaly subtelnie wplecione w historie. Swiat to bogaty gobelin,
ktorego jestes czgscig. Jednak jak to zwykle bywa z gobelinami
i sztuka wizualng, nie mozesz w pelni doceni¢ dziela, jesli nie
patrzysz na nie z odpowiedniej perspektywy. Trzeba si¢ cofna¢
o kilka krokéw, aby mdc zobaczy¢ obraz calosci.

Mam nadzieje, ze ta ksigzka ukaze wlasnie takg szersza per-
spektywe patrzenia na samego siebie i wlasny biznes. Zacznijmy
wiec wspdlnie te podroz, ktéra zaczyna si¢ w miejscu, w ktérym
obecnie jeste$, a prowadzi tam, gdzie chcesz si¢ znalez¢.
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ZASADA 1

Tylko biznes w stanie wyprzedania
przynosi zysk

Prawdopodobnie juz od dawna rozumiesz, ze sily rynko-
we popytu i podazy determinujg cen¢ produktu i zysk,
ktdéry osiagniesz. To, czego jednak jeszcze nie wiesz, to fakt,
ze sam mozesz kreowac sily rynkowe.

Przejecie kontroli nad tg $wieta rownowaga popytu
i podazy jest niezwykle istotne — jesli produkty lub ustugi
firmy nie s wyprzedane, to malo prawdopodobne, by to
przedsiebiorstwo zarabialo tyle, ile moze, i dzialalo na naj-
wyzszych obrotach.

POTRZEBUJESZ TYLKO DWOCH OFERENTOW

Bylem w sali z czterystoma osobami, ktdre przybyly na spotka-
nie ze znanym przedsigbiorca i autorem, Garym Vaynerchu-
kiem, ktéry gotéw byl podzieli¢ si¢ z nimi swoimi pomysta-
mi na marketing w mediach spoteczno$ciowych. Pod koniec
prezentacji zlozyt on niezwykle atrakcyjng oferte, wystawiajgc
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na aukcje godzinng konsultacje indywidualng. Zysk z aukcji miat
pdjs$¢ na cele charytatywne.

Gary dodal, ze osobie, ktérej udzielat poprzedniej konsultacji,
przedstawil kilku ludzi ze swojej sieci znajomosci i osoba ta za-
robila dodatkowe 50 tys. dolaréw w mniej niz 30 dni. ,,To nie jest
tylko konsultacja” — wyjasnit. ,;To potencjalny dostep do mojej
sieci, a znam niektdrych najpotezniejszych ludzi na §wiecie”

Zebrani byli zachwyceni. Otworzylem aukcje z ceng wywo-
tawcza w wysokosci 600 funtéw i natychmiast kto$ zapropono-
wal 600. W mgnieniu oka kwota siegnela 1000 funtéw, a ludzie
wcigz podnosili rece.

Licytacja byla zawzieta. 2000, 2200, 2400, 2600, 2800.

Gdy cena przekroczyla 3000 funtéw, w licytacji pozostalo
tylko dwéch mezczyzn. Obu im najwyrazniej zalezalo na wy-
granej. Pozostali wycofali si¢ juz z wyscigu, ale ci dwaj wciaz sie
przelicytowywali o 100 funtéw.

W sali, w ktorej znajdowalo sie czterysta osob, licytowaly
tylko dwie. Reszta pokornie czekala na koniec lub z zaciekawie-
niem przygladala sie walce.

Cena doszta do 3900 funtéw. Gary czul, ze widownia juz si¢
troche nuzy tym spektaklem, dlatego spytal obu licytujacych:

(H(E Teqo (o? )JA DAM




Zasada 1. Tylko biznes w stanie wyprzedania przynosi zysk 23

~Czy zgodzicie si¢ zaplaci¢ po cztery tysigce funtdw, a ja udziele
wam obu konsultacji?”.

Zgodzili sie. Moglem uderzy¢ miotkiem. Gary zebral 8 tys. fun-
tow, sprzedajac na licytacji dwie godziny swojego czasu.

Nie wiem, do jakiej kwoty moglibysmy ostatecznie dojs¢, ale
wniosek z tej historii jest dla mnie oczywisty — do podbijania
ceny wystarcza tylko dwie osoby. Wiekszos¢ zebranych nie licy-
towala w ogole, a bardzo niewiele 0séb kontynuowato licytacje,
gdy cena przekroczyta 1500 funtéw. Ale to nie ma zadnego zna-
czenia. Kiedy dostepna jest tylko jedna sztuka, a jest na nig az
dwoch chetnych, to cena bedzie rosta. Wystarcza dwie osoby,
ktore czego$ pragna, aby taki produkt zostal wyprzedany. Oferty
wowczas rosng az do momentu, gdy jedna z tych dwdch oséb
sie wycofa.

Zbyt wielu przedsiebiorcow za cel obiera sobie caly rynek.
Zajmuja sie tym, ile jest w stanie zaplaci¢ wiekszos$¢, zamiast
znalez¢ malg grupe ludzi, ktorzy naprawde cenig to, co ma sie
im do zaoferowania. Ale jesli skupiasz si¢ na szerszej wycenie
rynkowej, to zawsze pozostaniesz przeci¢tny. A na dzisiejszym
wysoce konkurencyjnym rynku bycie przecietnym oznacza ni-
skie prawdopodobienstwo osiagniecia optacalnosci.

Gdyby Gary Vaynerchuk chcial zaoferowa¢ indywidualne
konsultacje wszystkim na widowni, prawdopodobnie musiatby
obnizy¢ cene do 250 funtéw za godzine. A po miesigcach ich
prowadzenia nie mialby juz absolutnie zZadnej sity, by napisa¢
wiecej ksigzek lub mie¢ wigcej wystapien.

Jak si¢ okazalo, Gary doskonale wiedzial, ze jego prawdziwa
warto$cig nie jest nawet czas konsultacji. Co nig bylo? Zdolnos¢
do przedstawiania sobie ludzi.

Twoja wartos$¢ dla pewnej niewielkiej grupy ludzi jest znacz-
nie wyzsza, niz sadzisz. Prawdopodobnie dysponujesz pewnymi
szczeg(')lnymi umieje;tnos’ciami, sieciami, zasobami i wiedzq, na
ktorych niektérym bardzo zalezy. Nie wszyscy ludzie na planecie
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muszg uwazaé ci¢ za cenny zasob — wystarczy, ze za takiego
uzna cie tylko tylu, by méc podniesé twojg wartoéé. Zeby wy-
rézni¢ si¢ na rynku, nalezy skierowa¢ uwage na tych ludzi, dla
ktérych jeste$ cenny, a nastgpnie obstugiwac ich lepiej, niz robi
to ktokolwiek inny.

Jesli dwie osoby pragna twojego czasu, a tylko jedna moze go
zdoby¢, to twoja cena rosnie, dopoki ktos sie nie wycofa. Two-
im zadaniem nie jest zadowolenie wszystkich. Twoim zadaniem
jest znalezienie ludzi, ktérzy nie moga bez ciebie zy¢. Kim s ci
ludzie? Czego chca? I gdzie ich znajdziesz? Te pytania sg waz-
niejsze niz pytania dotyczace calego rynku.

Twoja cena nie jest stala i nie jest ustalana przez caly rynek.
Cena zalezy wlasnie od tego, czy znajdujesz si¢ w stanie wyprze-
dania, czy nie.

Zacznijmy od kilku podstawowych lekeji, ktore ja sam ode-
bralem od jednego z najlepszych graczy gietdowych na swiecie.

NIEKTORZY O TYM NIE PAMIETAJA

»Dlaczego rynki idg w goére?”

Siedzialem w domu jednego z najbardziej cenionych au-
stralijskich traderow — czlowieka, ktéry zarabial na gieldzie
od przeszio 20 lat i obracat akcjami wartymi miliardy dolaréw.
Ludzie przyjezdzali na jego wyklady z zagranicy, aby moc po-
stuchag, jak przez godzing lub dwie méwi o rynkach kapita-
towych. T cztowiek ten dzielil si¢ ze mng podstawami swojej
strategii gieldowe;j.

Mialem wtedy 22 lata i odpowiedzialem na jego pytanie tak,
jak potrafitem najlepiej: ,To wypadkowa pozytywnych infor-
macji, silnej gospodarki, polityki pienieznej, dobrego prezesa...
Tak, mysle, ze to wszystko ma swoje znaczenie”.

»Niezla proba, ale nie” — odpowiedzial z usmiechem. ,,Rynki
idg w gore, bo jest wiecej kupujacych niz sprzedajacych. I tyle!”
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No tak! Zapomnialem o fundamentalnym prawie ekono-
mii — o prawie popytu i podazy, o ktérym kazdy z nas sie uczy
na jednej z pierwszych lekeji ekonomii. Silny rynek, dobry biz-
nesplan lub fascynujaca historia pomagaja, ale ostatecznie cena
jest ustalana przez réwnowage podazy i popytu.

KUPUJACY SPRZEDAJACY

Firmy takie jak Uber moga by¢ wyceniane przez rynek na
ponad 80 mld dolaréw, mimo Ze jeszcze nie pokazaly zadnego
zysku, mialy szeroka negatywna prase i réznego rodzaju pro-
blemy z zarzagdem. Pomimo wszystkiego, co moze pojs¢ nie tak,
gdy jest wiecej kupujacych niz sprzedajacych, to cena akgji idzie
w gore, a spada, gdy jest wigcej sprzedajacych niz kupujacych.
Po wejsciu Ubera na gielde jego wycena spadla o ponad 10%
w ciggu kilku nastepnych dni, jednak nie dlatego, ze co$ zasadni-
czo zmienilo si¢ w samej firmie — po prostu w tym okresie bylo
wiecej sprzedawcow niz kupujacych.

Tak si¢ przy okazji sklada, ze to wiasnie Uber odkryl, iz
dokladnie te same zasady ekonomii moga dotyczy¢ ceny prze-
jazdu. Zamiast oferowac stale taryfy w zaleznosci od pory dnia,
jak robi to wiekszo$¢ firm takséwkarskich, Uber jako pierwszy
zaczal ,,ustala¢” ceny, wykorzystujac popyt i podaz. Kiedy setki
0s0b chca zaméwic przejazd, a w okolicy dostepnych jest tyl-
ko kilku kierowcéw, algorytmy automatycznie podnosza ceny.
Zamoéwienie Ubera do domu po koncercie moze kosztowac cig
0 300% wigcej niz dojazd na ten koncert.



Sprzedaz

Co sprawia, ze niektore firmy majg tylu klientow, ze ci ustawiaja
sie w kolejkach, podczas gdy inne nieustannie obnizaja ceny,
desperacko walczac o jakiekolwiek zainteresowanie?

W ksigzce Wyprzedane Daniel Priestley pokazuje, jak stworzy¢ strategie,
dzieki ktorej to klienci beda szukac¢ ciebie - a nie odwrotnie. Autor pre-
zentuje podejscie wykraczajgce poza utarte schematy marketingowe.
Zamiast kolejnych trikow proponuje zmiane myslenia o tym, jak przycia-
gaé, angazowac i zatrzymywac klientow.

Z tej ksigzki dowiesz sie m.in., jak:

» zastosowac zasade 7-11-4 i zadbac¢ o odpowiednig liczbe punktéw styku
z klientem,

« zbudowac lojalng spotecznosc¢ fanow twojej marki,

« organizowac¢ wydarzenia i premiery, ktore przyciggng uwage i wzbudza
emocje,

« zwiekszac liczbe ptacacych klientéw, jednoczesnie rezygnujac z tych,
ktorzy szukajg tylko najnizszej ceny,

-« precyzyjnie targetowac idealnych odbiorcéw, wykorzystujgc dane
i nowoczesne narzedzia marketingowe,

« zachowac konkurencyjnos¢ na dynamicznie zmieniajgcym sie rynku,

» stworzy¢ wtasny zestaw zasad, ktory pozwoli ci czasem odmowic¢ klien-
towi, wejs¢ znim w polemike, a nawet sprawic, ze to on bedzie musiat
poczekat na mozliwos¢ zakupu.

Wyprzedane to przewodnik peten przyktadow firm, ktore dzieki zawartej
w nim strategii zyskaty realng przewage. Dla tych, ktérzy majg dos¢ walki
cenowejichca, by to klienci zabiegali o ich produkty i ustugi.

Patroni: Ksigzka dostepna takze jako e-book.
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